LUCIANO LARROSSA

INSTAGRAM,

WHATSAPP

E FACEBOOK
PARA NEGOCIOS

COMO TER LUCRO
ATRAVES DOS
TRES PRINCIPAIS
CANAIS
DE VENDA

MAIS DE
2492 REAIS

DE DESCONTOS
EM FERRAMENTAS

DVS

EDITORA



INSTAGRAM,

WHATSAPP

E FACEBOOK
PARA NEGOCIOS



INSTAGRAM, WHATSAPP E FACEBOOK
PARA NEGOCIOS

COMO TER LUCRO ATRAVES DOS TRES PRINCIPAIS CANAIS DE VENDA

DVS Editora, 2021

‘Todos os direitos para a lingua portuguesa reservados pela editora.

Nenhuma parte deste livro poderd ser reproduzida, armazenada em
sistema de recuperacgio ou transmitida por qualquer meio, tanto na
forma eletronica quanto mecinica, fotocopiada, gravada ou qualquer
outra, sem a autoriza¢io por escrito da editora.

O boénus em ferramentas oferecidos a quem adquirir o livro sdo de
responsabilidade exclusiva do autor mediante o cumprimento dos
termos por ele estipulados.

Projeto grafico e diagramacio: Joyce Matos
Capa: Carlota Flieg/Marcador Portugal
Primeira revisao: Alessandra Angelo
Segunda revisio: Thais Pol

Dados Internacionais de Catalogag¢do na Publicagdo (CIP)
(Camara Brasileira do Livro, SP, Brasil)

Larrossa, Luciano

Instagram, WhatsApp e Facebook para negdécios: como ter
lucro através dos trés principais canais devenda / Luciano
Larrossa. —-- S&do Paulo : DVS Editora, 2021.

ISBN 978-65-5695-022-8

1. Facebook (Redes sociais on-line) 2. Instagram(Redes
sociais on-line) 3. Marketing digital 4. Marketing na
Internet 5. Negdcios 6. Sucesso emnegdcios 7. Vendas 8.
WhatsApp (Software deaplicacdo) I. Titulo.




21-58185 CDD-658.38
Indices para catalogo sistematico:

1. Vendas : marketing digital : Administracdo 658.8

Nota: Muito cuidado e técnica foram empregados na edi¢io deste livro. No entanto, ndo estamos
livres de pequenos erros de digita¢do, problemas na impressio ou de uma divida conceitual. Para
qualquer uma dessas hipéteses solicitamos a comunicagdo ao nosso servio de atendimento
através do e-mail: atendimento@dvseditora.com.br. S6 assim poderemos ajudar a esclarecer suas
duvidas.


mailto:atendimento@dvseditora.com.br

LUCIANO LARROSSA

INSTAGRAM,

WHATSAPP

E FACEBOOK
PARA NEGOCIOS

COMO TER LUCRO
ATRAVES DOS
TRES PRINCIPAIS
CANAIS
DE VENDA

www.dvseditora.com.br



http://www.dvseditora.com.br/

Sao Paulo, 2021



SUMARIO







INICIO







¢¢ C onseguimos. Eu nem acredito que conseguimos!”. Deixei o celular
de lado e fiquei olhando para a janela do quarto. Nem estava
acreditando no que tinha acabado de acontecer. O livro Facebook para
Negocios tinha acabado de chegar a nimero 1 da Amazon no Brasil.
Eramos o livro mais vendido em todo o pais nas ultimas 24 horas.

Conseguimos ficar a frente de autores consagrados e conhecidos no
pais inteiro. E como fizemos isso? Usando o poder das redes sociais e
algumas das estratégias que vocé vera ao longo deste livro.

[sso aconteceu em 2018 e representa apenas uma pequena parte da
historia desta obra. A primeira versao de Facebook para Negocios foi
escrita pela primeira vez em 2012 e ela surgiu a partir da ideia de um
leitor do blog. Esse leitor estava lendo um dos muitos artigos que eu
tinha escrito na época sobre Facebook e resolveu deixar o seguinte
comentario:

“Luciano, seus artigos sobre Facebook sdo muito bacanas. Ja
pensou em escrever um livro?”

E eu pensei: “Nao é gue essa é uma otima ideia?”

E foi ai que comecei escrevendo a primeira versdo deste livro.
Agradeco a esse leitor até hoje.

Para lancar a primeira versao de Facebook para Negocios, usei o
meu blog. Naquela altura, existiam praticamente duas formas de um
blog vender os seus produtos: escrevendo um artigo e enviando um
email para a sua base de leitores. Foi isso que fiz.

Sem uma editora que acreditasse no projeto, a primeira versao viu a
luz do dia a partir de um PDE Quem comprasse a primeira versao
recebia um PDF do livro. E me surpreendi com o resultado: nas
primeiras 24 horas, vendemos 100 copias.

O que normalmente ganhava em um meés como professor de ténis —
sim, fui professor de ténis durante muitos anos — ganhei em 24 horas



com um simples PDF de um ebook. Esse foi 0 momento em que percebi
que, afinal, dava para ganhar dinheiro online.

Desde a primeira versio deste livro, muita coisa mudou. O
Facebook, hoje, ja nio é apenas uma rede social. E uma das maiores
empresas do mundo e tem em seu guarda-chuva de produtos — além
do proprio Facebook — o Instagram, o WhatsApp e o Messenger. Ou
seja: a empresa é dona das duas principais redes sociais do mundo e das
duas ferramentas de chat mais utilizadas no planeta.

Ao longo desta obra, vocé vai aprender a usar essas ferramentas para
atrair mais vendas para o seu negécio.

O livro esta dividido em duas partes. A primeira é sobre contetudo. E
sobre como funcionam as redes sociais, como criar os seus perfis, como
criar conteudo e ter mais interacao.

A segunda é s6 sobre antincios pagos. Vou mostrar como se usa o
poder dos antincios pagos do Facebook e Instagram para aumentar as
suas vendas.

Se vocé é uma pessoa que esta dando os primeiros passos nas redes
sociais, recomendo que leia o livro desde o inicio e nao pule nenhuma
parte. S6 saber sobre antncios sem entender como funciona a dinamica
do contetdo nao é um bom principio.

Mas, se ja entende bastante de contetido e comprou este livro sé
para aprender sobre antncios, sinta-se a vontade para pular direto para
a segunda parte, na qual falo s6 sobre antncios pagos para Facebook e
Instagram. Assim, aproveitard melhor o tempo dedicado a este material.

Vamos 1a?

Nota: Ao comprar este livro, vocé ganhou varios reais em bonus
em ferramentas. Para ter acesso a esse bonus, basta acessar:
produtos.lucianolarrossa.com/bonuslivro e usar os seus cupons!
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o longo das préximas linhas, vou explicar para vocé o passo a
passo de como comecar a trabalhar com cada uma das trés
ferramentas de comunicacao: Facebook, Instagram e WhatsApp.

Vou analisar cada uma das redes sociais e indicar qual o caminho
mais rapido para ter a sua conta ativa e ter tudo configurado
corretamente para comecar com o pé direito em cada uma delas.

Recomendo que ndo pule nenhuma das ferramentas por duas razoes:

1. Para fazer anuncios pagos, vocé precisara ter, pelo menos, uma
pagina de Facebook e uma de Instagram ativas. Se quiser fazer
anuncios para o WhatsApp, terd que saber sobre o WhatsApp
Business.

2. Ao conhecer um pouco melhor todas as ferramentas, por vezes
podem surgir ideias para o seu negocio que VOcé nem
imaginava.

Para aproveitar melhor o que estd por vir, também recomendo que
abra o seu computador e va seguindo passo a passo 0 que ensino neste
livro. Ler e praticar enquanto aprende é a melhor forma de assimilar
todo o conhecimento. Mesmo que demore mais algum tempo para
concluir a leitura, ndo ha problema algum nisso. Se deixar para ler e s6
aplicar depois que finalizar todo o livro, provavelmente quando for
aplicar ja terd esquecido o que aprendeu. Esta obra tem muita
informacao técnica e dificil de memorizar sem praticar.

Outra recomendacdo é que nao fique travado(a) caso niao entenda
algo que eu escrevi. Se nao entendeu algo aqui, o Google pode ser o seu



melhor amigo. Pesquise no Google e leia outras explicacoes. Isso pode
acelerar o seu aprendizado.

Por ultimo, mas ndo menos importante, debata com os seus amigos
empreendedores algumas das coisas que ler neste livro. Quando vocé
fala com outras pessoas sobre o que esta lendo, duas coisas magicas
acontecem. A primeira é que vocé entende muito melhor o conteudo.
Quando ¢ obrigado(a) a explicar o que estd lendo, o seu cérebro assimila
a informacdo de forma mais profunda. A segunda coisa magica que
acontece é que esse seu amigo pode ajudar a ter ideias de como aplicar
os conceitos do livro no seu negdcio. Duas cabecas pensam sempre
melhor do que uma.

Vamos a pratica!

O comportamento do consumidor
mudou

Para entender como trabalhar as redes sociais, é necessario entender que
o comportamento do usuario mudou ao longo dos ultimos anos. Se
pudéssemos voltar atrds no tempo, la para 2011, que foi quando
comecei a trabalhar mais a fundo com o Facebook, veriamos uma rede
social com muito conteudo de fotos, imagens e textos. Toda a interacdo
acontecia, majoritariamente, com este tipo de conteudo. Além disso,
todo conteudo consumido e publicado no Facebook era feito a partir do
computador. Nao tinhamos smartphones tdo potentes quanto temos
hoje em dia e os aplicativos ndo eram tao usados quanto sao atualmente.
O 3G tinha pouca qualidade e nao estava disponivel em grande escala.
No Brasil, por exemplo, em 2011, a rede social que dominava o
mercado ainda era o Orkut. Um em cada seis brasileiros usava o Orkut.
Nesse mesmo ano, um em cada nove brasileiros usava o Facebook.



Mas, desde entao, tudo mudou muito rapido. O Facebook passou de
uma plataforma de conteudo estatico para o conteido dinamico: videos
e transmissoes ao vivo foram ganhando cada vez mais espaco. O
Facebook passou a dominar as redes sociais em grande parte dos paises
do mundo. Os smartphones, antes usados apenas para acessar emails e
visitar sites, tornaram-se verdadeiras maquinas de produzir conteudo,
com uma qualidade de imagem inimaginavel até alguns anos antes. O
smartphone passou a fazer parte da nossa vida a todo o momento.
Usamos ele como despertador, ferramenta de email, camera de filmar e
fotografar, ferramenta de mensagens etc. Um dispositivo que
inicialmente foi concebido para fazer ligacdes e enviar SMS, hoje, é
muito mais do que isso. Acordamos e dormimos praticamente com 0s
smartphones ao nosso lado. Hoje, quando as criancas entram num
restaurante, a primeira coisa que elas perguntam é se o restaurante tem
wi-fi. O cardapio ficou para segundo plano.

Todos nos, empreendedores, vemos no Facebook uma excelente
ferramenta para aumentar vendas e nos conectar com clientes. Mas nao
podemos esquecer do principio basico das redes sociais: elas foram
construidas para conectarem pessoas. E, quando a marca esquece esse
principio basico, ela acaba por se frustrar com as redes sociais. Na
verdade, as marcas pensam que, por terem uma conta nas redes sociais,
elas tém ali um local onde podem tentar vender o tempo todo. E,
quando pensam assim, acabam frustradas. As pessoas estao nas redes
sociais para consumirem trés tipos de conteudo: educacdo, informacao e
entretenimento. Ninguém entra nas redes sociais, inicialmente, para
comprar. Ninguém acorda pela manha e pensa:

“Nossa, estava ansioso para entrar no Instagram e receber um
anuncio de venda!”

Ninguém pensa assim, certo? Nem eu, nem vocé, nem ninguém que
esta proximo ao nosso ciclo de amigos.



Todos entramos nas redes sociais para nos conectarmos uns com o0s
outros, lermos noticias e consumirmos videos que nos ensinem algo ou
facam rir. Quando a sua marca entende esse principio basico, ela ganha
0 JOgo.

E o Facebook foi percebendo cada vez mais isso. Ele entende que a
interacdo ¢ a chave para as pessoas se manterem online e,
consequentemente, verem mais anuncios. Foi pensando na interacdo
que o Facebook adquiriu, em 2012, o Instagram. Ele via que aquela
rede social crescia cada vez mais, principalmente entre os mais jovens.
Além disso, utilizou uma estratégia simples de mercado: adquiriu um
dos seus principais concorrentes do momento e a tnica rede social que
podia ameacar o seu reinado.

Nota: Se quiserem entender um pouco melhor a dinamica das redes
sociais e o seu algoritmo, vejam o documentario O Dilema das Redes.

Continuando...

Outro app que ameacou a hegemonia do Facebook foi o Snapchat.
Esta rede social, que, assim como o Instagram, crescia de forma
exponencial entre os jovens, despertou o interesse de Mark Zuckerberg
e ele acabou por usar a mesma estratégia: tentou compra-la. Mas o dono
do Snap recusou a oferta.

Com a impossibilidade de ter o fantasma — simbolo oficial do app
— no seu conjunto de aplicativos, o dono do Facebook integrou no
Instagram o formato de contetido do Snapchat, os stories, sobre os quais
falaremos mais a frente neste livro.

E a estratégia gerou o efeito esperado. Os usuarios, que antes usavam
o Snapchat para compartilhar seus stories, passaram a usar o Instagram,
gerando uma queda de 30% no numero de usuarios do Snap em apenas
seis meses. Tudo tinha funcionado como planejado.

Se olharmos para os numeros, eles sio bem claros. A empresa
Facebook é dona dos quatro apps mais utilizados no mundo: Facebook,
WhatsApp, Instagram e Messenger. E, num mundo cada vez mais



mobile, isso demonstra um claro dominio da empresa de Mark
Zuckerberg.

A estratégia de adquirir os concorrentes ou introduzir algumas das
suas funcionalidades nao é nova. Em 2010, apods tentar, sem sucesso,
comprar o Foursquare, o Facebook introduziu a opc¢ao de check-in no
seu aplicativo mobile. O mesmo aconteceu com o Periscope. Este
aplicativo, que permitia fazer transmissdes ao vivo, ganhava cada vez
mais usudrios. Para combater isso, o Facebook lancou o seu préprio
sistema de transmissdes ao vivo e o Periscope viu o seu numero de
usudrios cair drasticamente.

E o Facebook nao fica por aqui. Ele ja atua fortemente na area da
realidade virtual. Hoje a empresa de Mark Zuckerberg é muito mais do
que uma rede social. E a maior empresa de midia do mundo. Ela atua
no bem mais valioso da humanidade atualmente: a atencao.

FACEBOOK

Os primeiros passos para a sua pagina do
Facebook

Quando comecei a receber os meus primeiros alunos para o curso
Facebook para Negocios, em 2014, confesso que tinha um pouco de
receio das suas principais duvidas.

O curso tinha sido construido com base no meu conhecimento, no
trabalho do dia a dia com o gerenciamento de anuncios de clientes. E
eram clientes de renome que investiam entre R$ 1.200 e R$ 6 mil em
anuncios. .. por dia!

Mas serd que os alunos do curso, geralmente donos de pequenos e
médios negdcios, tinham as mesmas necessidades que os meus clientes?



Sera que as aulas seriam suficientes para esclarecer todas as suas duvidas
relativas a estratégias no Facebook?

Felizmente, criei um curso pensando em qualquer tipo de usuario,
desde o mais bdsico até ao mais avancado, e os resultados nao poderiam
ter sido melhores: ao fim de alguns meses, eu tinha os meus primeiros
casos de sucesso. A estratégia tinha funcionado!

Mas uma coisa me surpreendeu logo nos primeiros dias: grande
parte dos alunos nao tinha duavidas complexas. Eram duvidas comuns,
do tipo “como criar a pagina de Facebook” ou até mesmo qual era a
“diferenca entre uma Fan Page e um perfil pessoal do Facebook”.

De fato, para ter sucesso no Facebook, é necessario comecar pela
base: pela criacdo da sua propria pagina. Sem ela, jamais conseguira
anunciar e ter acesso as infinitas possibilidades de segmentacdo que os
ads permitem.

Para iniciar a sua jornada de sucesso no Facebook, a primeira coisa
que precisa fazer é criar uma Fan Page. Este é o unico caminho para
conseguir anunciar e mensurar os seus resultados.

E muito importante que, logo no inicio deste livro, vocé perceba a
diferenca entre perfil e Fan Page. O perfil é utilizado para fins pessoais.
E no perfil que vocé publica as suas fotos, compartilha links de noticias
e fala com os seus amigos no Messenger. Ao criar a sua conta no
Facebook e fazer login, esta criando um perfil.

Ja a Fan Page (ou pagina) é a drea em que as marcas publicam
conteudo, fazem antncios e interagem com os fas. As pdginas sao
gerenciadas por Perfis pessoais. Ou seja: um perfil pode gerenciar varias
paginas de empresas.

O perfil pessoal Luciano Larrossa, por exemplo, pode gerenciar as
paginas das empresas X, Y e Z. Entende?

Este é um requisito técnico obrigatério pelo proprio Facebook:
qualquer negocio s6 pode divulgar os seus produtos ou servicos por



meio de uma pagina. Caso use um perfil para representar uma empresa,
pode ter esse perfil banido sem aviso prévio do Facebook, perdendo
todos os amigos e posts que tem nele.

Mas, se neste momento vocé tem um perfil que representa a sua
empresa, ndo se preocupe. Mais a frente neste livro vou mostrar como
pode fazer a migracdo, transformando todos os amigos — e potenciais
clientes — que tem nesse perfil em fas.

Dependendo da marca e do negocio, uma pagina de Facebook pode
ter varios objetivos, como:

¢ Aumentar o numero de potenciais clientes.

e Aumentar a exposicdo da marca, mesmo que isso nao se traduza
em vendas de forma direta.

* Impulsionar as vendas, investindo e analisando os resultados de
forma direta dentro do Facebook.

e Utilizar o Facebook como canal de comunicacao.

Saber o que quer com a sua pagina e com 0s seus anuncios é o
primeiro passo para ter sucesso no Facebook. Sem metas definidas, tudo
fica mais dificil e a probabilidade de niao conseguir bons resultados
aumenta.

Alguns dos principais problemas dos negécios no Facebook estao
justamente na base, na definicdo bem clara do que o dono da pagina
pretende e de quem é o publico-alvo. Existem empresas que pretendem
usar o Facebook apenas para divulgacdo da marca. Existem outras que
pretendem fazer venda direta (como sido os casos de lojas online); ou
que querem encaminhar os usudrios para outros canais, como o
Messenger ou WhatsApp; enquanto outras querem apenas um canal de
comunicacdo com os seus clientes.

Eu mesmo tenho uma escola de ballet e todo o nosso processo de
vendas é bem simples: criamos contetdos e fazemos anuncios com o



objetivo de trazer potenciais clientes para o Messenger, que é o local em
que fechamos as vendas. Isso é chamado de Funil de Marketing. Saber o
funil de marketing da sua empresa é fundamental, pois ele permite que
vocé tenha uma estratégia bem definida, tanto no Facebook como em
qualquer rede social.

No caso da escola, o nosso é:

Anuncios + Conteundo — Messenger — Aula experimental —
Venda

Esse é o fluxo que, normalmente, o potencial cliente percorre antes
de realmente se tornar um cliente.

E o da sua empresa, qual é? E importante ter isso claro na sua mente
antes de pensar em comecar a criar conteudo nas redes sociais.

Muitos empreendedores acham que as vendas acontecerao nos
proprios posts. Mas isso dificilmente acontece. A maioria das vendas sao
fechadas por Messenger, WhatsApp, Direct do Instagram, email, site ou
telefonema.

Por isso, volto a pergunta: Qual a sua estratégia de vendas? Por onde
pretende fechar as suas vendas?

Vou dar um exemplo de alguns potenciais funis para o seu negocio:

¢ Antuncios + Conteido — Messenger — Venda

* Antuncios + Conteido — WhatsApp — Venda

¢ Antuncios + Contetiddo — Direct do Instagram — Venda

¢ Anuncios + Conteudo — Captura do email — Venda por email

¢ Antuncios + Conteudo — Captura do email + Telefone — Venda
por email ou telefone



Faca uma pausa de cinco minutos e desenhe num papel qual sera o
seu fluxo de vendas. Vai clarear bastante as suas ideias. Esse exercicio
ajudara a sua estratégia tanto para a pagina de Facebook quanto para
outras redes sociais.

Como criar a Fan Page

Agora que vocé ja conhece os beneficios e entende como o consumidor
atua na internet, chegou o momento de dar os primeiros passos na
criacdo da sua Fan Page. Em primeiro lugar, precisa acessar este link:
https://www.facebook.com/pages/create. Ao acessa-lo, vera a imagem a
seguir:
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1. CRIAR A PAINA

Como pode ver, vocé so precisa preencher trés campos: o nome da
pagina, a categoria e a descricdo. De todos esses campos, o Unico que
recomendo que pense bastante antes de usar ¢ o Nome. Para mudar o


http://www.facebook.com/pages/create

nome da pagina, o processo pode ser um pouco chato e demorado. Ja a
Categoria e a Descricdo podem ser alteradas no futuro.

Depois de criar a sua pagina, chegou a hora de inserir alguns
elementos que serdo importantes.

Quando comecar a preencher a sua pagina, o primeiro cuidado que
deve ter é com a cover, também conhecida como “Imagem de Capa” (a
imagem maior que aparece logo a seguir).
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2. IMAGEM DE CAPA

Segundo varios testes realizados pelo préprio Facebook, a cover é a
imagem que mais chama a atencdo do potencial fa. Aproveite-a para
aumentar a ligacdo com os seus fas (no meu caso, uso um video) e para
divulgar alguns produtos seus, links do seu perfil em outras redes
sociais ou até mesmo para divulgar alguma promocao especial.

Preste atencdo também em uma melhor performance, a cover deve
ter 851 pixels de largura, 315 pixels de altura e menos de 100 KB. Para
melhorar a resolucio, faca o upload de um arquivo em PNG.

O Facebook introduziu, ha pouco tempo, a possibilidade de inserir
video na sua capa. O video que for inserir na sua capa tem que ter entre
20 e 90 segundos e 820 pixels de largura e 312 de altura. Para inseri-lo,
basta clicar no canto inferior esquerdo e selecionar uma das opg¢oes de
video, como mostramos a seguir:
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3. EDITAR CAPA DO FACEBOOK

Na capa, fica também o botdo de chamada para a acao. Aqui:
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4. BOTAO DA FAN PAGE

Esse botdo ¢ uma forma dos usudrios novos que chegam a pagina
poderem saber um pouco mais sobre vocé ou a sua marca. Existem
marcas que preferem deixar o numero de telefone; outras, o link para o
site; outras, o email. Enfim, deixo essa parte a seu critério. No meu caso,
prefiro ter a opcao de contato pelo Messenger.



A tnica coisa que vocé precisa pensar é a seguinte: a maioria dos
usudrios que clica nesse botao sao novos fas da sua pagina. Sao pessoas
que chegaram a Fan Page e querem saber mais do seu negécio. Nao
existe uma regra do que deve preencher. Analise o seu publico e pense
no que faz mais sentido inserir nesse botao.

Para trocar algo no botao, basta passar o cursor por cima do botao
que varias op¢oes vao aparecer. Veja:
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5. EDITAR BOTAO

O proximo passo é preencher a Descricdo corretamente. Essa parte
da pagina serve para informar, de uma forma muito resumida, aquilo
que a sua empresa faz. Desta forma, assim que o seguidor chega a Fan
Page, fica rapidamente sabendo qual o tipo de negécio daquela pagina.

E muito importante que preencha com todas as informacées, como
telefone, email e localizagdo. Muitas pessoas pesquisam por empresas no
Facebook para saberem mais informacoes na hora de tomar uma
decisdo. Eu mesmo ja deixei de comprar produtos de empresas apenas
porque nao encontrava todas as informacdes que precisava sobre ela.



Para adicionar a Descricdo, va até Editar Informacoes da Pigina e
depois insira a descricio e outros detalhes que ficam abaixo, como
telefone, localizacdo ou horario de funcionamento (este é fundamental
para negdécios locais).
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6. ALTERAR DESCRICAO DA PAGINA

Outro ponto para prestar atencdo siao os erros de ortografia. Evite
letras maiusculas de forma desnecessaria ou a utilizacdo frequente de
reticéncias. Esse € o primeliro contato entre a sua empresa € O seu
publico-alvo e, por isso, vocé deve ter muita atencdo a todos os
pormenores.

Pronto para publicar?

Com a sua Fan Page criada, vocé estd pronto para comecar a
compartilhar contetdo! Mais a frente neste livro vamos falar sobre
outras configuracoes da sua pagina, mas agora focaremos o conteudo.



Na sua pagina, é possivel fazer, essencialmente, cinco coisas:
publicar textos, links, imagens e videos ou fazer transmissoes ao vivo.

Além das publicacoes habituais, uma Fan Page também tem outras
funcionalidades interessantes que merecem ser exploradas. A primeira
que vamos abordar é a possibilidade de destacar um conteudo. Com o
destaque de conteudo, a sua publicacdo escolhida passa a estar
eternamente no topo da sua pagina. Essa é uma forma de ter uma
publicacdo importante (o seu principal produto, por exemplo) no topo
da sua pagina. Assim, essa é a primeira publicacio que os novos fas
veem ao chegar a pagina. Fazer isso é extremamente simples. Basta ir ao
canto superior direito de qualquer publicacao, clicar nos trés pontinhos
e depois em Fixar no Topo da Pigina:
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7. FIXAR NO TOPO DA PAGINA



A partir de agora, essa publicacio ficara sempre no topo. Para retira-
la do topo, basta clicar novamente no canto superior direito e selecionar
a opcao Desafixar do topo da Pigina.

Como migrar ou fundir um perfil

Se vocé é daquelas pessoas que tém a pagina da sua empresa num perfil
pessoal, ndo cometa o erro de criar uma Fan Page nova. O Facebook
permite que vocé faca a migracao da sua conta pessoal para uma Fan
Page, transformando os amigos em fas. Vejamos como deve fazer:

Acesse:  https://www.facebook.com/pages/create/migrate. DepOiS aparecerél
uma imagem como a que estd vendo a seguir:

Faca mais usando Paginas

Seu perfil & sua conta pessoal para conectar com amigos
no Facebook. Ao criar uma Pagina, vocé pode usar mais
ferramentas e compartilhar com um pdblico maior.

& Luciano Larrossa m

Sua nova Pagina pode ajudar voce a:

2 Tornar piblico M Alcangar mais pessoas
Compartilhe sua Pagina com Comece com seus amigos e
- todas os pessoas e reserve seu E seguidores e obtenha ajuda para
perfil para familiares e amigos. glcancar uma comunidade ainda
i,

8. MIGRAR DE PERFIL PARA PAGINA

Quando clicar em comecar, algumas coisas acontecerao:


http://www.facebook.com/pages/create/migrate

* Vocé continuara tendo o seu perfil, a diferenca é que agora tem
uma pagina.

* A foto de perfil e de capa vao para a pagina nova.
¢ O nome da pagina serda o mesmo do perfil.

e Os seguidores, amigos e pedidos de amizade serdo avisados de
que o seu perfil acabou de criar uma pagina.

* Os amigos e pedidos de amizade se converterao automaticamente
em fas, mas continuarao sendo seus amigos no perfil e os pedidos
de amizade continuarao pendentes no perfil.

Se vocé prefere se manter mais seguro na hora de fazer essa
migracdo, uma boa possibilidade é fazer um backup de toda a
informacao do seu perfil. Para isso, acesse
https://www.facebook.com/settings e depois v até Suas informacdes no
Facebook. Em seguida, clique na opcao Baixar suas informacoes e siga o
passo a passo para fazer o download.
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9. BAIXAR AS INFORMACOES


http://www.facebook.com/settings

Depois desse passo sera enviada uma mensagem para o mesmo email

da conta do Facebook com um link para fazer o download de toda a
informacao.

Trocar o nome e 0 URL

Nas formacoes, existem duas coisas que as pessoas geralmente
perguntam. Uma delas é como trocar o nome. A outra é como mudar o
URL da pagina. E, por esse motivo, decidi falar um pouco sobre essas
informacodes aqui no livro.

Para trocar ambas (ou apenas uma delas), basta ir até a opcao Editar

Informacoes da Pagina:

Gerir Pagina

4 N @ 8 =2 8 8 8 3 @0 1

Ceniro de Aredincios o

Calxa deantrada
W 2 ThETriaE e Ttk o 21 OOWTIRIGE NWRADS

#pp Slome do negocio

Cerire de Lesds

Compromissos

Estidio de Criscio

Molificabes
# T2 nawidsdes

= marketing orine

# Editar Saber mais
Estatisticas

Ferramentas de publicagio

-l I oo a

Ferramentas de Negocios do & Criar publicagio
Facebook gratuitas

Cuinllade da Pdgina

Editar informagas da Pagina
: IS Fomoividen © Receber mensagens
Definiges = Adiciona mascagoes de %
Compromissos
APTESEile O L S0NAG0E @ & Tk
diapan i b edh para gus as

Crier @0 Deale = Ewamn D Oderna o [ ]

10. EDITAR INFORMACOES DA PAGINA

No topo aparecem logo as duas opgoes:



Gerenciar Pagina

ﬁ Rl L Editar informagées da Pagina

*dgina inicial

W Categorias

11. TROCAR NOME E NOME DE USUARIO

A alteracio de URL é simples e aceita no mesmo momento. O
problema mesmo € a alteracdo do nome da pégina e, por isso, preciso
deixar aqui alguns avisos:

e A aprovagdo para a trocar de nome é manual. Ou seja, um
membro do Facebook terd que, manualmente, aprovar a mudanca
de nome. Isso pode demorar alguns dias.

* (Cada vez que vocé tentar alterar o nome e ele nao for aprovado,
precisara esperar alguns dias até conseguir pedir nova alteracao.

* Se vocé acabou de alterar o nome, tera que esperar alguns dias
para conseguir alterar novamente.

¢ Vocé s6 podera alterar o nome se for administrador.

Configuracoes



Além das modificacdes que pode fazer na Descrigdo, ha também a parte
das Configuracées. Nela, vocé faz algumas modificacoes mais pontuais,
como inserir limites de idade de quem pode visualizar a pagina,
permitir ou ndo receber mensagens, permitir que outras pessoas
administrem a sua pagina etc.

Antes de avangarmos, é importante perceber duas coisas:

e A primeira é que o Facebook esta sempre fazendo alteracoes e,
por isso, é normal que algumas op¢des que aparecerdo aqui na
parte das Configuracoes nao aparecam para Vocé e vice-versa.

» A segunda é que é necessario compreender que as Configuracées
tém um menu Geral. Conforme vocé clica nesse menu, aparecem
outras op¢oes do lado direito. Veja:
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12. CONFIGURACOES DA PAGINA

Obviamente, nao vamos falar sobre todas elas aqui, mas vou destacar
algumas que podem ser realmente importantes para o seu negocio:
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13. PUBLICACAO DOS VISITANTES

Nesta parte, vocé permite (ou nao) que outras pessoas possam publicar
na sua pagina. Se a op¢ao estiver desativada, a tinica forma de as pessoas
se comunicarem com vocé ¢ a partir das mensagens ou dos comentarios
nos posts. Caso essa opc¢ao esteja ativa, qualquer usuario pode chegar na
sua pagina e publicar na linha do tempo.

Recomendo que desative essa opg¢ao, pois a partir dos comentarios e
mensagens vocé tem maior controle sobre o que é dito, principalmente
se forem clientes insatisfeitos.
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14. ATIVANDO AS MENSAGENS



Se quiser, pode nao autorizar que as pessoas deixem mensagens no
privado para a sua pagina. A nao ser que seja uma marca muito grande e
que o volume de mensagens seja enorme a ponto de nao dar conta,
recomendo que permita que 0s Usudrios enviem mensagens.

Moderacao da pagina

{1 Geral Atalhos. A PFdgina estd marcada nos atalhos Editar

- MEHSEQEHE Figina publicada Editar
s A Pigina nBio estd verificada Editar
43 Editar Pdgina
. J Estolhs quem pode publicar na cronologia da tua Pdgira Editar
= Atribuigio de publicagies
Wais participar numa experi@ncia que mosira & dassificecio em Eclitar

¥ Notificagdes esirelas do tou negdcio em alguns ardrcios.

© Plataforma do Messenger AS pess0as podem contactar a minha Péging am privado Edlitar
: Outras pessoas podem identificar fotos na minha Pédgina Editar
4 Cargos da Pégina : - g
N Passoas @ outras Piginas podem identificar a minha Pégina, Editar
Pesscas € outras Paginas
Piblico preferencial da Pégina Outras pesscas podem usar a localizacTo da tua Pdgina para Editar

miolduras de folas & videos

Pt E 5
i AppS e Sarvigos parcesros
i e p A Paging esld wiensel para lodos Eclitar

‘" Branded Content A Pigina é mostrada a 1ooos. Ediitar

| Instagram Blequear publcactos ou comantinos qua contanham as seguintes
palavras 7]
W Em d&sla-que Adiciora palavras para bloquear, separadas por

virgulas

[ Artigos instantiineos

B4 PublicacBo cruzada

e

Naiva de Sunnrte da Pénina

15. MODERACAO DA PAGINA

Nzo quer que apareca um comentario com o nome do seu concorrente?
Ou ndo quer que aparecam palavroes na sua pagina? O Facebook tem
uma opg¢do em que vocé pode escrever algumas palavras proibidas. Vale
a pena usar! Cada vez que alguém escrever um comentario que
contenha essas palavras, o comentdrio serd automaticamente oculto.
Hoje em dia, em algumas paginas, ja é possivel subir um arquivo CSV
com as palavras que o administrador pretende moderar.



Classificacao de comentarios
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16. CLASSIFICACAO DE COMENTARIOS

Com esta opcédo ativa, os comentarios do seu post acabam ficando por
ordem de interacdo. Ou seja, os comentarios que receberem mais
curtidas e reactions ficam no topo. Se ela estiver desativada, os
comentarios aparecem por ordem cronoldgica. Recomendo que deixe
ativa, pols muitas pessoas entram nos posts para verem o0s comentarios
mais relevantes e, se eles estiverem no topo, dardo uma experiéncia mais
interessante para quem visita a sua pagina.

Mesclar paginas



B arrgp i  armrd ol r r 3 L v [N 1"

Configursgim de i bl negBin u wkinbin

Configuragbes da Pagina

T Cocligarsgies da Pig na e peaquss

Guite papE e
@ Garal amuPagies
A ripies o pa hie =
W Mensaging
Them iripisis e wade L . "
& infeisagles da Phgina [ i IR SR . —
Il modales o guim :'::;""“"“ o et
2 wroam 30 P . . i " . Iekiar
B mntficaghes e
Configuragies avangadasges W susis L ]
e
PR nEA NG
n Tl do Eacel Peabili zar am virss igieras 4 azad £ (10 3 L e i
TrRdiTi il nva P ele L e Py e 8 21
£  Funpiax mimineirativas
Camagdn fn . e ' i
crrmetirca
& or
e Dwivchs oe ol K . i
- Pesina o puoas Pigings Mairas Pagna m . B
hsaiar g bhercie Figras srread s mr vack oet TEET ramar somw banens
e Poblize pralerids pana a Pdgisa @ IREHE R ) MSLTU S S EE TR
sl Wi g e
o Cviacion ch s scciaks,
sgies u it oo [

2% Conledds da mafs Perm s e R

A metwaram

17. MESCLAR PAGINAS

Outro grande problema que muitos usuarios enfrentam siao as paginas
duplicadas. Em algum momento criaram a pagina com o nome da
empresa e, depois, por outro motivo qualquer, acabaram por criar outra
pagina com o nome da empresa. Com isso, quando os usudrios
pesquisam no Facebook pelo nome da empresa, encontram duas
paginas.

Uma forma muito simples de resolver isso é mesclando as duas
paginas. Para isso, basta acessar essa opcao do Facebook. Depois vai
aparecer uma opc¢ao que diz Mesclar PAginas repetidas. Ao clicar, vocé
vai para uma pagina que pede para selecionar as paginas que pretende
mesclar. Atencao a alguns detalhes:

S6 funciona se for administrador de ambas as paginas.

As duas paginas devem ter nomes semelhantes.
* Nao é possivel voltar atras na decisao.

* A pagina que ficar terd as curtidas de ambas. Porém, tenha em
mente que alguns usuarios podem ter curtido as duas péginas



anteriormente, por isso ndo é certo que, ao mesclar, o ntimero de
likes seja somado.

e A pagina que desaparecer perdera todo o conteudo.

e Este é um processo manual e nido é garantido que ele sera
aprovado.

Modelos e guias

Em todas as paginas de Facebook, vocé tera um menu lateral como este:
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18. EXEMPLO DE MODELO E GUIAS

Esses menus nao sao fixos. Vocé pode modificar sempre que quiser.
Para isso, tem que ir a opcao de Configuracoes da pagina e depois clicar
em Modelos e guias:
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19. MODELOS E GUIAS

Agora vocé poderd ativar ou desativar cada um dos menus como
quiser.

Uma das opcdes que recomendo vivamente que tenha é a parte das
Avaliacoes, também conhecidas como Estrelas. Estou falando disto aqui:
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20. AVALIACOES

Essas avaliagdes sdo muito importantes pois, cada vez mais, 0s
usuarios tomam a decisio de comprar algo tendo como base as
avaliacoes de outras pessoas.

Se a sua pagina tem muitas reviews positivas, 0 usudrio sente mais
confianca na hora da compra. Se, por outro lado, nao tiver qualquer
avaliacdo de outra pessoa, o usudrio acaba por desconfiar da sua
empresa.

Para aumentar o namero de pessoas que deixam avaliacdes na sua
pagina, vocé pode realizar varias estratégias. Pode, por exemplo,
oferecer bonus para quem deixar uma review ou pedir que, no final da
compra, o cliente deixe um comentario.

Muitos empreendedores retiram as avaliacdes por medo de criticas.
No entanto, veja essa op¢cdo como um meio de comunicacdo com o0s
seus clientes e uma forma de melhorar o seu produto/servico.
Obviamente, as criticas podem existir, mas acredite: o que ganhara ao
ter essa opcdo ativa é muito maior do que aquilo que perdera.



Notificacoes

Se vocé é uma pessoa como eu, que detesta ficar recebendo notificacoes
por tudo e por nada, pode alterar a frequéncia com que recebe
notificacoes de email ou no préprio Facebook. Basta ir até aqui e editar
0 que pretende:
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21. NOTIFICACOES DA PAGINA

Funcoes administrativas

Outra ideia errada que as pessoas tém é que s6 uma pessoa pode
gerenciar a pagina. E quando querem que outro integrante da empresa
faca posts, acabam fornecendo o email e a senha de login sem
necessidade. Obviamente, o Facebook ja inventou uma solu¢ao mais
simples para esse tipo de problema.

Para isso basta ir ao menu Funcdes administrativas, como mostro a
seguir:
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22. FUNCOES ADMINISTRATIVAS

Para adicionar alguém, basta inserir o email e definir o cargo que ele
vai ocupar na pagina. Veja o que significa cada um deles:

Administrador: Pode fazer tudo na pagina. Publicar, remover
pessoas, alterar cargos e até remover a pagina! Tenha muito
cuidado com quem deixa como administrador, pois, se deixar essa
funcdo nas maos erradas, corre o risco de perder a pagina.

Editor: Este cargo tem quase as mesmas funcoes do administrador,
com a diferenca de que nao pode remover ou adicionar pessoas e
mexer nas configuracoes da pagina. De resto, pode publicar,
excluir, trocar informacoes do Sobre, imagens de capa etc.

Moderador: Neste cargo, o usuario fica responsével por responder
ou eliminar comentarios, responder a mensagens ou ver
estatisticas.

Anunciante: S6 pode criar antincios pagos, ver estatisticas e saber
quem publicou na pagina.



* Analista: SO vé estatisticas.

Se quiser permitir que alguém faca algo na sua pagina, analise bem
as funcoes que ele vai necessitar e escolna uma das opcoes
mencionadas.

Instagram

Outro detalhe importante nessa parte de configuracio da pagina é o
Instagram. A partir da pagina, vocé pode ligar a sua conta do Instagram
— caso tenha — e depois responder a comentarios e mensagens do
Instagram por meio do Facebook.

Para isso, tem acessar aqui:
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23. CONECTAR AO INSTAGRAM



E depois fazer login na sua conta do Instagram. Porém, existe um
detalhe muito importante: o email de login do Facebook tem que ser o
mesmo da sua conta do Instagram! Caso contrario, o Facebook nao vai
conseguir ligar uma conta a outra.

Mensagens

Durante os ultimos anos, o Facebook tem dado um grande foco na parte
das mensagens. Isso ¢ inegavel. Todo més aparece uma nova
funcionalidade para o Messenger. Na sua pagina, existem varias coisas
que vocé pode fazer com as mensagens.

A mais comum ¢é a de programar mensagens automaticas. Acessando
este menu:
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24. PROGRAMAR MENSAGENS

Ou seja, quando um usudrio entra em contato com a pagina, uma
mensagem automatica pode ser programada. Vocé pode usar isso para
uma mensagem de boas-vindas ou informar quanto tempo costuma
demorar para responder as mensagens.

Aqui, pode programar:

* Uma mensagem para cada pessoa que entra em contato com a sua
pagina.

¢ Uma mensagem para quando o usudrio entra pela primeira vez
em contato com a sua pagina.

« Uma mensagem que a pessoa vai receber quando estiver ausente.



Porém, essas mensagens sao de apenas um nivel. Ou seja, enviam
apenas uma Unica mensagem e nada mais. Se quiser criar algum tipo de
relacionamento com respostas automaticas, ai ja temos que falar sobre
chatbots, que sio mensagens automaticas que respondem conforme as
opcoes selecionadas pelos usudrios. Se vocé vende muito pelo
Messenger, recomendo que procure no Google sobre chatbots e entenda
como eles podem ajudar no seu atendimento.



Resumo

Vamos rever entdo os passos que falamos neste
capitulo inicial:

Caso ainda ndo tenha uma pagina
profissional, crie uma.
Explore todas as funcionalidades da pagina.

Caso ja tenha uma conta pessoal em nome
da empresq, faca a migracdo de forma a
transformar os seus amigos em fas.

Comece a modificar as configuragoes para
deixar a Fan Page mais profissional.

Integre com o Instagram da sua empresa.

Programe mensagens automdaticas caso
venda muito pelo Messenger.

Preencha a sua pagina com a descrigdo,
hordrios e links corretamente.

17 Curtir  (JComentar I~ Compartilhar

INSTAGRAM

Agora que ja falamos sobre o Facebook, vamos configurar corretamente
o Instagram. Assim como o Facebook tem o perfil e a Fan Page, o



Instagram também tem o perfil pessoal e o perfil mais profissional. Na
verdade, existem dois tipos de perfis profissionais no Instagram: perfis
Comerciais e perfis de Criadores de Conteudo.

Mas Luciano, qual a diferenca entre eles?

Praticamente nenhuma. Nao vou abordar detalhadamente essas
pequenas diferencas (até porque o Instagram estd sempre mudando
elas), mas vou deixar um conselho: opte pela conta comercial.

O motivo esta relacionado com antincios. Quando passarmos para a
parte dos anuncios, vocé vai conhecer uma coisa chamada publicos
personalizados. Essa op¢do permite que vocé faca antincios pagos para
quem interagiu com o seu Instagram nos ultimos dias. Ou seja: vocé
pode anunciar para quem esta curtindo e comentando os seus posts.

Fantastico, né? Até porque essas pessoas sdo muito propensas a
comprarem de vocé. Pois é, s6 que o Instagram — no momento que
escrevo este livio — ndo permite que contas que tém a opcdo Criador
de Conteudo criem publicos personalizados da sua audiéncia no
Instagram. E, como vocé vera ao longo do livro, esse é um excelente
tipo de publico para fazer vendas. Por esse motivo, recomendo que opte
pela Conta Comercial.

Ao contrario do Facebook, a configuracao da conta do Instagram é
extremamente simples. O tnico local onde precisa ter mais algum
cuidado é na Bio. Aqui:
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25. BIO DO INSTAGRAM

Aqui é a area em que vocé deve inserir uma informacao que resuma
o seu negdcio. Quando alguém estd pensando em seguir vocé ou nao, a
primeira coisa que olha ¢ para a Bio. Por isso a sua Bio deve conter:

* O que voce faz.
* O que vocé vende.

* O que as pessoas devem esperar do seu perfil.

Além disso, a Bio é uma das poucas areas em que vocé pode inserir
um link para fora do Instagram. Felizmente, existem ferramentas como
o Apptuts.bio, que permite que, a partir de um tnico link, vocé crie
uma pagina com varios outros links. Veja como fica a minha:



@lucianolarmossa
Especialista em Midias Sociaks

0 @ @ in &

Aulas an vivo indas as Tercu—fuiru. Se inseneval

Canal de Telegram

Curao Tranamissdes ao vive Para Negocios

Livro Facebook para Negocios

Livro Desperie Seu Conhecimento Miliondrio

Youtube

Crindo com

apptuts.bio

26. APPTUTS.BIO

O Apptuts.bio tem a versio paga e a versao gratuita.

Dando os primeiros passos no Instagram

Depois de criar a sua conta no Instagram, vocé verd que existem
praticamente duas areas em que vocé pode criar conteudo: feed e
stories. Feed ¢ a coluna central, na qual vocé pode ver imagens e videos



das pessoas que segue. Esses contetidos no feed ficarao para sempre na
sua conta, a nao ser que vocé decida apagar ou arquivar algum dos
conteudos.

Quando falamos em videos, no feed vocé pode postar dois tipos de
videos: os normais e os que vao para o IGTV. Os videos normais podem
ter até um minuto e, quando sdo postados, ficam no seu feed e so6
podem ser encontrados por quem visitar o seu perfil ou por quem
encontrar esse video no Explorar (daqui a pouco falaremos sobre ele).

Ja quando o video tem mais do que um minuto, o Instagram
automaticamente coloca ele no IGTV. O IGTV é como se fosse o seu
canal de YouTube. Ele tem, inclusive, um separador no seu perfil s6 para
os videos que vocé postou nele.
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27.1GTV

Eu o utilizo bastante na minha conta, principalmente para tutoriais
sobre anuncios. Mas os videos do IGTV tém um detalhe: eles nao
podem ser anunciados. Enquanto vocé consegue anunciar os videos de
um minuto, os videos do IGTV ndo podem se tornar anuncios.
Precisamos para ja dessa opcao.



Ja os stories sao aqueles circulos que ficam no topo. Sao a tal
funcionalidade que o Instagram copiou do Snapchat e que tem feito
muito sucesso. Ao contrario do conteudo no feed, os stories sdo videos
ou imagens curtas, que desaparecem ao fim de 24 horas e duram, no
maximo, 15 segundos. E um formato de contetido bem interessante
para vocé mostrar bastidores do seu negécio e criar uma proximidade

maior com a sua audiéncia.

Ah, Luciano, e se eu quiser que meus stories durem mais do que
24 horas. E possivel?

E sim. Para isso vocé precisa coloca-los nos destaques. Os destaques
sao circulos que ficam abaixo da sua Bio e que permitem que vocé deixe
seus stories eternos por la:
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28. DESTAQUES

Recomendo que os use para inserir depoimentos de clientes ou
stories estratégicos. Quase diariamente alguém vé os meus stories da
mentoria e pergunta se ainda tenho vagas abertas.



Hashtags: para que servem?

Uma coisa que funciona muito bem no Instagram mas muito mal no
Facebook sdo as hashtags. Para quem nao sabe, hashtags sio estes
simbolos que ficam na descricao ou nos comentarios dos posts: #.

Elas sio uma excelente forma de o seu conteudo ser encontrado
dentro do Instagram.

Mas como elas funcionam na pratica? Seguem alguns exemplos:

* Se vocé tem uma loja em Campinas, pode usar a hashtag
#campinas para quando as pessoas procurarem pela sua cidade no
Instagram encontrarem a sua loja.

e Se vocé vende vestidos azuis, no seu post pode colocar a hashtag
#vestidoazul para quando as pessoas procurarem por um,
encontrarem voce.

* Se vocé vende raquetes de ténis, pode colocar a hashtag
#raquetedetenis para quando alguém procurar uma raquete,
encontrar as que vocé tem para vender.

E por ai vai.

Mas como vocé sabe quais hashtags usar? Seguem alguns conselhos:

e Se vocé tem um negocio numa cidade, use a hashtags da cidade.

* Se vende um produto e os compradores apenas falam portugués,
recomendo que use hashtags em portugués (a nao ser que o seu
produto tenha um nome internacional). De que adianta ter
seguidores de Sidney ou Munique se eles nunca comprardao de
VOCE?

* E melhor usar hashtags mais especificas e em menor quantidade
do que viarias genéricas. Lembre-se: o objetivo é atrair seguidores



qualificados, e nio seguidores que facam apenas numero.
Seguidores que nao compram e ndo engajam sio bons para o
nosso ego, mas nada mais do que isso.

¢ Use hashtags com um volume interessante, mas cuidado com a
concorréncia. Se usar hashtags que tém poucas pesquisas,
dificilmente vocé sera encontrado. Porém, se usar hashtags que
todos usam, dificilmente ficara no topo das pesquisas. Entdo, o
ideal ¢ um mix: hashtags com algumas centenas ou milhares de
pesquisas por més e que ao mesmo tempo tenham pouca
concorréncia.

* Analise a concorréncia e veja quais hashtags eles estdo usando.
Certamente vai conseguir algumas ideias ali.

E onde as pessoas encontrarao o seu conteudo quando vocé usa as
hashtags?

A maioria das pessoas encontrara as suas hashtags a partir do
Explorar, a lupinha do Instagram que fica aqui:
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29. EXPLORAR DO INSTAGRAM

Quando alguém faz uma pesquisa por aqui, o seu conteudo pode ser
encontrado. O Instagram ndo revela o que faz um conteudo ser
encontrado por ai, mas acredito que detalhes como a quantidade de
interacdo nos contetudos e também a localizacdo geografica do post
possam influenciar.

WHATSAPP

O WhatsApp é uma das ferramentas que mais traz vendas tanto dos
meus produtos como dos produtos dos meus clientes. O motivo é muito
simples: maior taxa de abertura. Enquanto um envio de email com uma
boa taxa de abertura pode rondar os 20%, uma mensagem de
WhatsApp tem certamente mais de 90% de abertura.



Nesta ferramenta, vocé vai encontrar trés versoes:

* Pessoal: usada pelo usuario comum.

® Comercial (também conhecida como Business): usada por negécios que
pretendem ter os beneficios de uma conta comercial.

* Comercial Oficial: uma versdo de contas comerciais que sao
verificadas pelo proprio WhatsApp e que exibem um selo verde a
frente do nome. Sao empresas escolhidas pelo proprio WhatsApp
para terem esse selo e ndo ha como pagar para ter um selo do
genero.

Quais as grandes diferencas entre as contas de WhatsApp pessoais e
as comerciais/Business?

Existem algumas funcionalidades que vocé ganha ao transformar a
sua conta de WhatsApp em Comercial. Confira algumas:

Catalogos

Ao ter uma conta comercial, vocé consegue criar catdlogos. Neles, vocé
consegue colocar os seus produtos ou servicos. Veja um exemplo a
seguir:
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30. CATALOGOS DO WHATSAPP

Esse produto fica na descricio do meu WhatsApp de atendimento e,
a qualquer momento, quem tem o meu contato pode ver mais
informacoes sobre o produto entrando na descricao.

Ao clicar no produto, podem ser vistas as seguintes informacoes:
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31. EXEMPLO DE PRODUTO NO CATALOGO

Depois basta clicar no botdao de conversar e pedir mais informacdes.

Localizacao do negocio

Ao ter uma conta no WhatsApp Business, na sua descricdo também vai
aparecer a localizacdo do seu negocio (caso ele tenha uma). Ao clicar
nessa localizacdo, o celular abre o mapa para ajudar o seu potencial a
chegar no seu negocio fisico.

Mensagens automaticas

Ao contrario do Facebook, que ja conta com um grande
desenvolvimento de chatbots, no WhatsApp Business, essa parte ainda
nao estd tdo aprimorada. Porém, ja existem trés tipos de mensagens
automaticas que vocé pode criar:

* Mensagem de Saudacio: é enviada quando o cliente entra em contato
com a sua empresa pela primeira vez ou apés mais de 14 dias
desde a ultima conversa.

* Mensagem de Auséncia: é muito util se vocé ndo tiver condicoes de

responder durante um periodo. E o que acontece quando a
empresa ndo estd no horario de expediente, por exemplo.

° Respostas Rapidas: sA0 muito interessantes. Com elas, vocé pode
definir atalhos para que a mensagem completa apareca sem a
necessidade de digita-la por completo.

Estatisticas



Se vocé é tao apaixonado por estatisticas quanto eu, vai gostar dessa
parte do WhatsApp Business. Com ela, vocé consegue ter acesso a
quantas mensagens foram enviadas, quantas foram entregues, quantas
foram lidas e também quantas foram recebidas. Ainda é uma estatistica
bastante geral da conta, mas ja é um inicio.

Etiquetas

As etiquetas permitem catalogar conversas. Vocé pode criar etiquetas
como Cliente ou Por responder, organizando desta forma os seus
contatos. Eu adoro essa funcionalidade, pois, se o fluxo de mensagens
for muito grande, ela ajuda a organizar a casa.

Anuncios

Ainda nao entramos na parte dos antncios, mas deixo ja um aviso: se
vocé quer ser bem-sucedido nos anuncios levando pessoas para o seu
WhatsApp, ele precisa ser Business. Apenas com contas Business vocé
consegue fazer antincios de mensagens — que explicarei mais a frente
como fazer.

Existem desvantagens em usar o WhatsApp
Business?

Na verdade nido existem quaisquer desvantagens na utilizacdo do
WhatsApp Business comparativamente ao WhatsApp pessoal. Pelo
menos até agora, nos meus negécios e dos meus clientes, nao encontrei
nenhuma desvantagem.

Porém, tanto o WhatsApp pessoal como o Comercial tém uma
desvantagem: eles ndo permitem que vdrios operadores trabalhem na



mesma conta. Se vocé tiver essa necessidade, terd que partir para a
utilizacdo de uma ferramenta externa, como o JivoChat.

O Jivo é uma ferramenta de chat para sites que permite ligar o seu
WhatsApp Business e, com isso, ter varios atendentes para o mesmo
numero por meio do aplicativo deles. Se vocé quer ter varios atendentes
no mesmo numero, recomendo muito que experimente o JivoChat.

Listas de transmissao

Outra coisa muito util no WhatsApp sao as listas de transmissdo. Com
elas, vocé consegue fazer disparos de mensagens individuais para até
256 pessoas ao mesmo tempo. Para ter a lista de transmissao, vocé
precisa seguir alguns passos:

e (Criar a sua lista de transmissao.

 Pedir ao cliente que adicione vocé como contato. Caso contrario,
a sua mensagem nao serd entregue.

e Disparar a mensagem para as pessoas que estao na lista de
transmissao.

Vocé pode criar quantas listas de transmissio quiser no seu
WhatsApp. Porém, pelos testes que fizemos aqui, quando vocé 15 listas
de transmissio com 256 pessoas cada uma, as entregas comecam a

falhar.

[sso acontece porque as listas de transmissiao ndo foram feitas para
serem usadas em negocios, mas sim para envios pessoais, e por isso nao
estdo preparadas para serem enviadas para um grande numero de
pessoas.

No nosso caso, usamos bastante para enviar avisos para alunos sobre
novas aulas ou como lista VIP para envios de contetidos.



E grupos, vale a pena?

Se vocé tem um negdcio, nao recomendo que crie grupos de WhatsApp.
S6 abro excecdo para uma situacao, que vou explicar daqui a pouco.

Eu ndo recomendo grupos por varias razoes:

Quando vocé deixa que todos interajam no grupo, em Poucos
dias estard recebendo mensagens de bom dia ou correntes de
WhatsApp (jamais duvide do que o usuario é capaz de fazer. Va
por mim!).

* Se deixar o grupo fechado e s6 vocé postar, eles vao reclamar que
nao deixa eles enviarem mensagens.

e Além disso, é facil pegar os numeros de grupos do WhatsApp. Ja
imaginou o seu concorrente chegar 14 e pegar os numeros de
todos os seus clientes ou potenciais clientes?

e Se vocé tiver um grande nuimero de clientes, em poucos meses
estara gerenciando varios grupos.

A tnica situacdo em que recomendo a utilizacdo de grupos é em
momentos especificos. Por exemplo: uma Black Friday. Vocé cria um
grupo e apenas as pessoas dentro desse grupo poderdo receber esses
descontos. Quando terminar a Black Friday, vocé deleta o grupo.
Problema resolvido.
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gora que ja explicamos como ter a sua pagina minimamente
A apresentdavel, chegou o momento de comecar a conquistar os

primeiros seguidores e potenciais clientes. Este é um dos
momentos mais importantes, especialmente porque vocé vai comecar
criando a sua base e é fundamental que nao cometa erros de
principiante.

Nas proximas linhas, vou compartilhar vdrias estratégias de
divulgacdo. Algumas podem ser exclusivamente numa rede social
enquanto outras podem ser usadas em vdrias redes sociais em conjunto.

ESTRATEGIAS DE DIVULGACAO

Convites para amigos

A forma mais eficaz de angariar os primeiros fas no Facebook ¢é
convidando os seus amigos. E fazer isso dentro do Facebook é muito
facil. Basta clicar nas reticéncias e depois em “Convidar amigos”:
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32. CONVIDAR AMIGOS

Depois basta clicar em “convidar” que, em poucos segundos, uma
notificacdo aparecera na conta desse amigo, avisando que a pessoa “x” o
estd convidando para curtir uma pagina. Rapido e muito eficaz. Veja

como fica:



Convide seus amigos para curtir Luciano Larrossa X
Todos os amigos

Mao convidados (3681) Selecionados (0) Convidados (23)

l, Pesquisar em Todos os amigos Marcar tudo
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Accacio Barrozo
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C] Também enviar cada convite no Messenger

33. CONVIDAR AMIGOS — PASSO FINAL

Aqui vocé pode decidir convidar todos ou selecionar quais amigos
quer convidar. E aqui estd um detalhe muito importante. Recomendo
que convide apenas os amigos que possam ter interesse naquilo que vai
vender. Convidar amigos que jamais comprariam o seu produto é o
mesmo que inflar a sua pagina com seguidores que jamais comprarao de
VOCe.



Insira o URL da pagina no final do email da
empresa

Outra forma de ter mais pessoas visitando as suas redes sociais é
colocando um link para elas no final do email. No meu caso, tenho um
link para o Apptuts.bio no final do email. Vocé pode usar o Apptuts.bio
no final do email e nele ter, por exemplo, os botdes com os links para
cada rede social. Isso funciona para Facebook, Instagram e WhatsApp.

Abraco,
Luciano Larrossa

https://apptuts.bio/lucianolarrossa

34. ASSINATURA DO EMAIL

Junte-se a grupos no Facebook ¢ WhatsApp em
que estao os seus potenciais clientes
Os grupos no Facebook e WhatsApp sdo uma excelente forma de

espalhar a palavra sobre a sua propria marca. Porém, é necessario que
trabalhe essa questao de uma forma profissional.

Normalmente, a estratégia utilizada é a de comecar a fazer
publicacoes, pedindo para os integrantes dos grupos clicarem e
seguirem o seu trabalho. Essa ndo é a melhor forma.

Para se destacar num grupo, recomendo que siga alguns principios:

* Ajude outros membros do grupo com o seu conhecimento. Desta
forma, eles vao comecar a notar vocé como um especialista.

* Publique conteudo de valor dentro do grupo. Isso vai fazer com
que voce seja visto como uma referéncia.



Eu mesmo quando estou em grupos com Gestores de Trafego
compartilho o meu conhecimento e ajudo muitos deles. Assim, o meu
nome fica sendo cada vez mais conhecido e, de forma indireta, muitos
deles acabam me seguindo nas redes sociais.

Faca transmidia

Para crescer suas redes sociais, uma boa forma de fazé-lo é levando os
seus seguidores para as suas varias midias.

Mas sera que isso faz sentido? Sera que vale a pena levar a pessoa de
uma rede na qual ela estd para uma rede que vocé nao sabe se ela usa?
Vale.

No mundo perfeito, os usudrios seguiriam vocé numa rede social e
veriam todo o contetido que vocé posta la. Mas... isso ndo acontece!
Veja o que sucede muitas vezes comigo na pratica: eu publico algo no
Instagram. Esse usuario me segue no Instagram mas nao viu o meu
conteudo. SO que ai ele entra no WhatsApp e 1a estd a minha mensagem
para ele!

Vocé precisa compreender que os seus contetidos ndo sao entregues
a todos os seus seguidores e nem sempre eles estdo naquela midia no
momento que vocé publica. Por isso, fazer com que os seus seguidores
sigam vocé nas varias midias é fundamental para garantir que a sua
mensagem chegue ao maximo de pessoas possivel.

O mesmo é valido se vocé tem uma lista de email. Criou suas redes
sociais ou quer fazer elas crescerem? Dispare um email convidando as
pessoas a participarem na sua rede social.

Compartilhe no seu perfil pessoal



Parece basico mas nao custa lembrar, né? Comecou uma rede social
nova? Compartilhe no seu perfil pessoal, tanto do Facebook como do
Instagram.

Faca lives em conjunto

Fazer lives em conjunto € algo extremamente poderoso, principalmente
se o fizer no Instagram. Isso porque no Instagram, quando vocé faz uma
live em conjunto com alguém, os seguidores daquela pessoa também
visualizam a live e, se gostarem do conteudo, podem passar a seguir
VOCE.

Interaja em outros perfis

Existe uma estratégia de crescimento bem interessante e que poucas
pessoas usam: a de comentarem em outros perfis. Mas nao estou falando
daqueles comentarios vazios do estilo Nice Post!. Estou falando de
comentdrios produtivos! Eu, por vezes, vou no perfil de pessoas que
trabalham na minha area e comento os contetidos delas. Mas o objetivo
ndo é apenas comentar por comentar: é acrescentar informacao aquele
post. Ao verem o meu comentdrio, os seguidores daquela pessoa
visitarao o meu perfil e, se gostarem do meu contetido... também
passardao a me seguir.

TRABALHANDO O SEU PUBLICO-
ALVO

Como vocé deve ter verificado ao longo dos pontos anteriores, falei
sempre sobre a relevancia de fazer convites apenas para aquelas pessoas



que mais tarde ficardo interessadas nas suas redes. Essa ¢ uma das
formas de combater aquilo que eu chamo de “egométrica”.

A egométrica nao é mais do que ambicdao natural dos gestores de
redes sociais em terem muitos seguidores em vez de se focarem a
qualidade desses mesmos fas. Nao adianta querer ter uma pagina com
10 mil fas que nao estao interessados naquilo que vocé tem para vender.
Mais vale ter mil fas apaixonados pela marca do que ter 10 mil que nao
se interessam pelo seu contetido. Ficar focado no seu ego vai lazer vocé
focar apenas o nuimero de 1as em vez da qualidade. Ao longo deste livro,
vocé perceberd que o numero de seguidores é apenas uma métrica tao
importante quanto tantas outras. ler muitos seguidores nao esta,
diretamente, relacionado com o fato de fazer mais vendas a partir das
redes sociais.

Quando um gestor de redes sociais esta apenas focado no numero de
fas e seguidores, da para concluir que algo na sua estratégia esta errado.
Obviamente, o numero de pessoas que seguem suas redes sociais é
importante. Publicar algo para 100 mil seguidores é diferente de fazer
uma publicacdo para apenas mil. O impacto é muito maior. Contudo, é
necessario que esses 100 mil sejam de qualidade e que estejam
interessados nos seus conteudos. Caso contrario, a interacdo deles sera
praticamente nula. A “cegueira” pelo nimero de seguidores acaba por
trazer um prejuizo enorme em longo prazo.

Acredito que muitos profissionais caiam nesse erro, em parte, por
falta de uma definicdo de um publico-alvo. Eles nao sabem a quem
querem vender o seu produto e isso faz com que facam publicacoes sem
objetivos previamente definidos. Por isso é muito comum ver empresas
publicarem imagens com conteido humoristico apenas com objetivo de
conseguirem curtidas e compartilhamentos. Isso s6 vai atrair seguidores
vazios e que ndo vao interagir com a marca, visto que eles foram
atraidos para aquela rede social esperando por mais contetdos
humoristicos.



O primeiro passo para entender quem é o seu publico-alvo é tentar
descrevé-lo em poucas palavras. Pense: quem € o seu cliente ideal? Aqui
vao alguns pontos que devem ser analisados:

 E um publico que, por norma, esta em qual rede social?

Que tipo de conteudo esse publico gosta mais? Imagens, textos,
transmissdes ao vivo ou contetidos de blogs?

e Dentro desse tipo de conteudo, que tipo de publicacdes ele
prefere? Conselhos, novidades, compilagoes, estratégias, frases ou
outras?

« E um publico que normalmente compartilha ou apenas consome
contetido sem interagir?

e Esse publico tem o habito de comprar pela internet ou é
necessario encaminha-lo para um espaco fisico?

Aquilo que o seu publico-alvo faz e escolhe condicionara toda a sua
estratégia. Se esse mesmo publico prefere imagens e vocé publica textos,
nao estara no caminho certo. Por outro lado, se esse publico prefere
comprar na sua loja fisica e vocé esta tentando vender online, a sua
estratégia também estd errada.

Acredito que seja dificil ter uma nocéao clara das preferéncias do seu
publico logo ao inicio. E também é normal comecar as suas redes sociais
imaginando algumas caracteristicas do seu publico e depois precisar
mudar porque, afinal, ele se comporta de forma diferente. E normal e s6
com a pratica vocé tera maiores certezas. Como sempre digo: acdo traz
clareza.

Outra forma de comecar a perceber o seu publico-alvo é olhando
para as estatisticas das suas redes sociais. Falaremos em breve sobre elas,
mas recomendo que no inicio fique de olho nos nimeros. Eles podem
dar indicadores importantes sobre aquilo que o seu publico esta
gostando ou nao.



Mais a frente vou ensina-lo a analisar as estatisticas de uma forma
l6gica, por isso, ndo se desespere se ndo conseguir perceber grande parte
dos dados que estdao na conta da sua rede social.

Nota: As estatisticas sdo importantes até certo ponto. Vejo muitos
donos de negécios perdendo horas e horas analisando as estatisticas dos
seus contetidos. Olhe para elas de vez em quando, mas nao vire um
viciado em olhar esses ntimeros.

Analise psicografica do publico-alvo

Quando falamos em publico-alvo, a andlise inicial vai, normalmente,
para as questdes demograficas ou geograficas. Ou seja, os gestores de
redes sociais normalmente s6 tentam analisar a idade e de onde sdo os
seus seguidores. No entanto, existem outros fatores que devem ser
analisados. A esses fatores damos o nome de analise psicografica. Este
termo diz respeito ao comportamento, estilo de vida e personalidade do
seu seguidor. Vejamos cada um deles de uma forma mais
pormenorizada:

* O comportamento estd diretamente ligado a atitude dos seus
seguidores em relacdo as suas publicacoes. O seu publico é muito
interativo? Geralmente comenta e compartilha? Ou apenas
consome a informacdo que vocé compartilha?

* O estilo de vida vai dar-lhe respostas a muitos fatores. O principal
esta relacionado com os horarios que eles estdo nas redes sociais.
Se o seu publico tem um estilo de vida mais profissional, as
publicacdes matinais talvez funcionem melhor do que as
publicacdes no meio da tarde. Por outro lado, se tiver um publico
mais jovem, uma publicacdo a meia-noite pode gerar bons
resultados. No estilo de vida também podemos englobar o tipo de
contetido que eles preferem. Um publico com um estilo de vida
mais profissional talvez prefira conselhos ou frases motivacionais.



Ja um publico mais jovem prefere contetdo relacionado com
entretenimento.

e Pensar na personalidade do seu publico vai ajuda-lo a perceber
melhor o tipo de conteudo que vai partilhar com eles. Tente
entender se o seu publico é extrovertido, se gosta de inovagdo ou
se gosta de informacdes em tempo real, por exemplo. Dialogar
com um publico que gosta de novidades em vez de fazé-lo com
outro mais conversador, por exemplo, pressupde estratégias de
conteudo completamente diferentes.

O meu conselho é que, antes mesmo de iniciar as suas redes sociais,
faca o teste do Mapa da Empatia.

O Mapa da Empatia é um material usado para conhecer melhor o
seu cliente. A partir dele vocé conseguira conhecer melhor a
personalidade do seu publico-alvo. Ele faz seis perguntas com esse
objetivo e, assim, determina melhor quais sao os medos e dores. Ele é
extremamente facil de encontrar no Google e, em poucos minutos, vocé
passard a conhecer ainda melhor o seu cliente ideal.

Esta preparado para o consumidor 4.0?

Ao longo das ultimas décadas, o comportamento do consumidor mudou
drasticamente. Segundo os grandes especialistas em marketing, hoje
estamos no Consumidor 4.0. Esse consumidor ja ndo esta apenas
preocupado em comprar um produto que resolva o problema: ele quer
um bom atendimento e agil, usando para isso os canais digitais.

Se vocé nao conhece as quatro fases do consumidor, deixa eu dar um
resumo rapido para vocé:

* Consumidor 1.0: Ele apenas queria ver o seu problema resolvido.
Como a quantidade de marcas disponiveis no mercado era



pequena, ele apenas queria saber as especificacoes técnicas.

* Consumidor 2.0: Com mais marcas no mercado, por que razao eu
devo escolher a marca A em vez da marca B? Essa era a forma de
pensar do consumidor 2.0. Por isso, as marcas pararam de focar
as especificacdes técnicas e comecaram a alertar sobre os
problemas. Comecaram a levantar os problemas dos
consumidores e a apresentar o seu produto como solucao.

* Consumidor 3.0: O consumidor agora comecou a precisar ter uma
sensacdo de pertencimento. Quais os valores que esta marca
defende? Como ela se posiciona sobre determinados temas? Esses
sdo alguns questionamentos que os consumidores passaram a ter
antes de comprar.

* Consumidor 4.0: Ele quer que a marca se posicione e, além disso,
pretende ser atendido pelos varios canais digitais e com agilidade.

Ao comecar a trabalhar com as suas redes sociais, € importante que a
sua marca tenha uma voz, que ela tenha opinido prépria e que nao tente
agradar a todos, mas sim a prépria tribo.

Deixe-me dar-lhe o exemplo da minha marca.

Eu, Luciano Larrossa, sou uma pessoa relativamente timida, gosto de
ser educado, ndo sou demasiado agressivo na venda e acredito que nao
devemos ser de extremos. E faco questao de reforcar isso em muitos dos
meus conteudos. Desta forma, toda a minha forma de falar, todos os
meus conteudos e todos os meus produtos refletem esses valores, que
sdo os que eu acredito.

Por isso, quem for me acompanhar, ndo espere palavroes, que eu
seja agressivo com a audiéncia ou que faca grandes promessas na venda
dos meus produtos. Existem profissionais que fazem questao de reforcar
esses valores, e esta tudo bem. Eles tém a audiéncia e a tribo deles e eu
tenho a minha.



Outro dia li uma frase bem interessante que resume tudo isso: “Seja
quente ou seja frio, s6 nao seja morno”.

A empatia

Uma das coisas mais dificeis de conseguir nas redes sociais é a empatia.
Ou seja, a capacidade de estar no papel do seu potencial cliente e sentir
o que ele sente, da forma como ele sente.

As redes sociais trouxeram a possibilidade dos pequenos e médios
empreendedores fazerem algumas acoes de marketing para os seus
negocios. Isso trouxe coisas muito boas, mas também outras menos
boas.

E na parte menos boa, a verdade é que muitos empreendedores
ainda ndo aprenderam a se comunicar com os seus clientes. Continuam
a se comunicar como se estivessem falando para os seus colegas de
profissdao, usando termos técnicos e falando palavras que os seus
potenciais clientes ndo vao entender (lembre-se do consumidor 2.0).

Ter uma linguagem de simples entendimento — que ¢ diferente de
uma linguagem pobre em termos de conteudo — vai ajudar as pessoas a
se conectarem com a sua marca e, com isso, prestarem mais atencao ao
seu conteudo.

Por isso, antes de publicar seu proximo post, reflita: esse texto foi
escrito para si e os seus colegas entenderem ou foi escrito para o seu
potencial cliente entender?

Enquanto escrevo este livro, por exemplo, tenho como objetivo que
qualquer um entenda sobre redes sociais. Se utilizasse termos
demasiado técnicos, facilmente o leitor abandonaria o livro. Por qué?
Porque nao sentiria ligacdo. Uma escrita muito dificil dificulta a
conexao.



E, especialmente quando falamos de redes sociais, o tempo para
conseguir chamar a atencdo do leitor é muito curto. Sdo apenas alguns
segundos. Se a sua publicacao for de dificil entendimento, é muito facil
ele continuar a fazer scroll e ir para o préximo conteudo.

Por vezes, menos é mais.

Qual o motivo das pessoas estarem nas redes
sociais?

Ja falei, ao longo deste livro, que ninguém entra nas redes sociais para
ver anuncios, lembra? Mas entdo o que faz as pessoas estarem nessas
midias? Por que elas nio estdo em sites, por exemplo? Na verdade, vocé
precisa compreender que as pessoas estdo tanto no Facebook como no
Instagram ou YouTube para fazerem essencialmente trés coisas:

* Educacdo: As pessoas navegam pelas redes sociais com o intuito
de aprender algo novo. Este tipo de usuario da grande foco a
videos e grupos.

* Entreter: Sdo pessoas que entram nas redes sociais para rir.
Adoram memes e os videos engracados do momento.

* Informar: Este tipo de usuario quer, especialmente, saber sobre a
ultima noticia do momento em vdrias areas.

A questao aqui é: a sua marca esta fazendo algo que cumpra esses

trés requisitos? Olhe para os seus ultimos posts. Em algum momento
vocé educou, entreteve ou informou o seu publico?

O processo de funil



Vamos finalizar esta parte do publico-alvo falando um pouco mais do
funil. Este é o percurso que o seu cliente final percorre antes de fazer a
compra. Muitos donos de redes sociais acham que é so criar as suas
contas nas redes sociais, fazer meia duzia de posts e ja comecar a
vender. Errado, errado e errado.

Esqueca, por momentos, o mundo online. Vamos passar para o
offline. Pense numa loja fisica. Quando o cliente ndo conhece a loja,
nunca ouviu falar sobre ela e nunca passou pela frente dela, e mesmo
assim decide entrar, ele ndo toma a decisdo de compra no primeiro
minuto, certo? Ele vé se tem o produto que pretende comprar, as
condicdes de garantia, tira duvidas sobre o produto e, provavelmente,
vai sair da loja e comparar precos em outras antes de tomar a decisao.
Durante esse tempo, ele tenta responder a varias perguntas na sua
mente, tals como:

 Esta loja é de confianca?
* Sera que nao serei enganado?
* Sera que este produto nao estd mais barato em outro local?

e Sera que ndo posso resolver o meu problema com um produto
mais barato?

E se estragar, sera que eles ajudam a recuperar este produto?

Se eu adiar a minha compra, conseguirei resolver o problema
mais tarde?

Este produto realmente ja resolveu o problema de outras pessoas?

E por ai vai. Para perceber isso, é muito simples. Tente prestar
atencdo a todos os pensamentos e objecdes que cria na sua mente.
Especialmente se for um produto um pouco mais caro e menos urgente.
Vocé vera como varias questoes surgirao de forma automatica no seu
cérebro sem que vocé perceba. O mesmo acontece com os seus clientes!



E, se isso acontece offline, imagine no mundo online! As duvidas
que ja acontecem no offline ganham propor¢des ainda maiores no
online! Por isso, ¢ muito importante que pense em todo o processo de
funil antes da compra. Vejamos:

e O usudrio vé, por algum motivo, um anuncio seu ou um post
compartilhado por um amigo e se interessa pelo que viu.

* Ve o conteudo e vai ver outros posts da sua conta.
* Comeca a acompanhar o seu trabalho.
 Passa a ver outros contetidos e interage com alguns deles.

e Comeca a gostar daquilo que vocé publica e sente vontade de
comprar um produto seu.

* Entra no site mas primeiro vé as avaliacdes das outras pessoas e
0s comentarios sobre o produto que quer comprar.

« Fala com vocé pelo Messenger ou WhatsApp para tirar potenciais
duavidas.

* Vai para o site e faz a compra.

Todos esses passos que enumerei funcionam num processo de funil,
isso porque o primeiro passo tem sempre mais pessoas e depois ele vai
descendo, até que restam bem menos pessoas no ultimo passo do
processo.



0 usuario vé, por algum motivo, um andncio seu ou um post
compartilhado por um amigo e se interessa pelo que viu.

Vé o conteddo e vai ver outros posts da sua conta.

Comera a acompanhar o seu trabalho.

Passa a ver outros conteddos e interage com alguns deles.

Comera a gostar daquilo que vocé publica e sente vontade
de comprar um produto sew.

Entra no site mas primeiro vé as avaliacdes das outras

pessoas e 0s comentarios sobre o produto que quer comprar,

Fala com vocé pelo Messenger ou WhatsApp
para tirar potenciais dividas.

Vai para o site e faz a compra.

35. FUNIL DE VENDAS

Obviamente, isso ndo quer dizer que todas as compras tenham que
respeitar essa ordem. Muitos conhecem a sua conta no Instagram ou no
Facebook, veem meia duzia de publicacoes e ja compram. Outros
acompanham paginas durante anos e interagem mas nunca compram
nada.

O que pretendo realcar é que a consisténcia de contetdo e a
persisténcia sio fundamentais para fazer vendas online e nas redes



sociais. A parte positiva é que, quanto mais histérico e nome tiver na
internet, mais facil sera converter as pessoas que conhecem a sua marca
em clientes.



ALGORITMO DAS

REDES'SOCIAIS:
COMO ELE
FUNCIONA?







O que ¢ o algoritmo?

Falar atualmente em redes sociais é falar em algoritmos. Sao eles os
responsaveis por nos manter tanto tempo nas redes sociais. Criado
inicialmente pelo Facebook e depois expandido para o Instagram, o
algoritmo escolhe aquilo que vocé vé, quando vé e como vé. Parece
meio louco, mas nao é vocé quem toma a decisdo do que vai ver ou nao
numa rede social: é o algoritmo.

Vocé ja deve ter reparado que nao vé todo o contetido das paginas e
contas que segue. E também ja deve ter reparado que existem algumas
paginas e contas que mostram mais contetido para vocé. Tudo isso ¢é
culpa do algoritmo.

Mas, afinal, para que serve esse algoritmo e por que dele existe?

No inicio, quando o Facebook e o Instagram foram criados, o seu
feed era cronologico. Ou seja: quando o usudrio entrava ele via o
conteudo publicado mais recentemente pelas pessoas que ele seguia. E
estava tudo bem. O problema é que o namero de contas foi crescendo e
foi se tornando humanamente impossivel conseguir acompanhar tudo.
A cada minuto, o usuario comum recebia centenas de publicacoes. Era
impossivel acompanhar.

E, para resolver esse problema, o Facebook criou o que, naquela
altura, era chamado de EdgeRank. Esse era o nome do algoritmo inicial
do Facebook. Depois, ele ganhou o mnome da Ranking
Independentemente da nomenclatura, é importante que vocé entenda
como os algoritmos funcionam.



O Facebook faz isso para ajudar o usuario a ter mais conteudo de
seu interesse, mostrando as publicacdes que sdo mais relevantes para
ele. Dessa forma, as redes sociais mantém o usudrio por mais tempo,
aumentando a chance de apresentarem antncios e, com isso,
aumentando a rentabilidade da plataforma.

Nas midias sociais acontece aquilo que é chamado de economia da
atencdo. Onde existe tanto contetdo, quem conseguir produzir um
melhor contetido e ser mais criativo é aquele que vai ganhar a guerra
pela atencao dos seus fas e seguidores.

O algoritmo funciona mais ou menos como o sistema de indexacao
de artigos do Google. Os textos que sdo mais lidos, que recebem mais
links e que sdo mais compartilhados aparecem em primeiro lugar nos
motores de busca. Logo, sio mais relevantes.

A parte positiva do algoritmo é que vocé pode usar ele a seu favor.
Se souber como jogar o jogo, podera publicar conteudos que melhorem
o seu relacionamento com fas e seguidores e, dessa forma, o conteudo
aparecerd mais para eles.

Como melhorar o algoritmo?

Agora que vocé ja sabe que existe um algoritmo, chegou a hora de se
adaptar a ele. Ao longo das préoximas linhas mostrarei como vocé pode
usar ele a seu favor e aumentar suas chances de sucesso.

Tempo

-

E nas primeiras horas que os seus posts atingem mais pessoas. Se
reparar, quando vocé publica um contetdo, é nos primeiros minutos
que ele recebe as primeiras curtidas e comentarios.



Mas, Luciano, quanto tempo o meu post fica sendo mostrado para
as pessoas?

I[sso depende de varios fatores, mas por norma é nos primeiros 30
minutos que vocé recebera grande parte das suas interacdes. Por isso, é
muito importante definir em qual momento do dia vocé vai publicar.

Por norma, as pessoas estdo online em trés grandes momentos do
dia: manha, almoco e noite. Para decidir qual o melhor momento para
vocé, reflita; em quais momentos do dia as pessoas do seu nicho
costumam estar online?

Vocé pode analisar isso olhando para as estatisticas da sua pagina de
Facebook ou de Instagram, caso ja tenha uma.

Mas o melhor jeito de definir qual o melhor momento do dia para
publicar é testando. Teste publicar pela manha, durante a tarde ou a
noite. E va analisando os resultados. Alids, se vocé quer ser bem-
sucedido(a) ao trabalhar na internet, uma coisa que precisa se
acostumar a fazer o tempo todo é testar. Teste, teste, teste e tire suas
proprias conclusoes.

Afinidade

A afinidade nao é mais do que a relacdo mutua que existe entre a sua
conta e o seu seguidor. Se o seu seguidor ou fa comenta os seus posts ou
fala com vocé por mensagem privada e vocé responde, esta aumentando
a afinidade que existe entre vocés e, desta forma, aumenta as chances de
ele ver um contetuido seu quando vocé publicar.

Por isso, uma coisa é clara aqui: vocé precisa levar o seu usuario a
comentar ou deixar mensagem privada. Sem isso, logo o seu contetdo
deixara de ser mostrado para ele. Por isso, é util fazer de vez em quando
algum contetido que peca o comentario do usuario ou que peca para ele
enviar mensagem privada se tiver interesse.



Peso da acao

As redes sociais atribuem diferentes pesos as diferentes acdes dos fas e
seguidores. E como se cada acdo que o usudrio fez no seu post desse
pontos para vocé, mas cada acdo tem um peso diferente. Por exemplo:

¢ Comentar tem um peso maior do que apenas curtir.

e Compartilhar o post tem um peso maior do que apenas
visualizar.

 Salvar o post tende a ter um peso maior do que o comentario.

As redes sociais nunca deixam muito claro como funcionam os
algoritmos delas, entdo todas as consideracoes que deixei sio baseadas
em estudos que tenho acompanhado e testes que tenho realizado. Mas
este, sem duvida, parece ser um padrao das redes: quanto mais trabalho
0 usuario tem para fazer uma agdo, mais pontos ela tem para o
algoritmo.

Comentarios negativos

Este fator do algoritmo tem uma relevancia muito grande, pois ele é um
excelente indicador de que algo nas suas publicacdes nao esta correto.
Se a sua Fan Page ou conta de Instagram receber muitos comentarios
negativos num post, é sinal de que a sua estratégia de conteudo nao esta
sendo a melhor.

Mas, afinal, 0 que sdo comentdarios negativos?

Comentarios negativos nao sao quando alguém diz que o seu post
foi ruim. Facebook e Instagram consideram negativos quando alguém
faz uma reclamacdo na propria rede social sobre o seu post. Quando



alguém clica nos trés pontinhos do post e avisa o Facebook ou
Instagram que aquele post é spam ou nao tem interesse em ver aquele
conteudo, as redes sociais consideram isso como um comentario
negativo. Muitos comentarios negativos podem prejudicar aquele
mesmo post ou a sua conta inteira.

Formato de conteudo. Isso importa?

O formato do contetdo — se é video, imagem, carrossel etc. — também
é um fator que conta para o peso do algoritmo, mas talvez mais de uma
forma indireta. Vamos a um exemplo: se o usuario passa 10 minutos
vendo um video seu, por exemplo, isso tem muito mais peso do que se
passar 10 segundos vendo uma imagem sua.

Mas isso significa que video é melhor? Com certeza que nao. O
importante é lembrar da regra que expliquei acima: quanto maior a
dificuldade da acdao do usuario, mais peso isso tem para o algoritmo.

Entdo, ndo existe uma regra se é melhor video ou imagem, mas sim
vocé entender qual formato de contetido estd dando resultado para
vocé. Durante os ultimos meses no Instagram, por exemplo, os
melhores formatos tém sido os carrosséis. Pois como ele gera bastante
conteudo, as pessoas tendem a salvar esse tipo de post e isso é
extremamente relevante para o algoritmo do Instagram.

A resposta ao melhor formato para vocé passara sempre pelos testes
que fara com a sua audiéncia. Se vocé esta comecando, um bom atalho é
ver aquilo que seus concorrentes estao fazendo e tentar entender se
existe um formato de conteudo que gere melhores resultados para o seu
nicho.

Aproveite quando alguma novidade ¢ lancada



Os algoritmos das redes sociais fazem algo bem interessante que poucas
pessoas estao aproveitando. Quando algum novo formato de contetudo é
lancado, tanto Facebook como Instagram dao um maior alcance para
esse novo formato. Quando o Instagram lancou o Reels, por exemplo,
cada novo video que era feito la tinha um alcance absurdo! Quem
aproveitou esse novo formato conseguiu um alcance excelente.

Qual o motivo das redes fazerem isso? Simples: quando elas lancam
um novo formato, elas querem duas coisas:

1.  Que mais pessoas saibam dele e comecem a usa-lo.

2. Que eles recolham o maior numero de dados possiveis, para
saberem como melhorar esse formato.

Por esse motivo, no inicio eles querem que milhoes e milhdes de
pessoas vejam contetdo naquele formato, pois isso vai permitir acelerar
tanto a novidade como recolher o maximo de dados possiveis.

Por isso, a minha recomendacao é que, se foi lancado algum novo
formato de contetudo, explore ele a0 maximo. Aproveite para surfar na
onda da novidade.

Use 0os comentarios a seu favor

Como ja vimos, os primeiros minutos dos seus posts sao fundamentais.
Porém, existem algumas estratégias que podem potenciar ainda mais
esses primeiros minutos. A mais conhecida é a de responder aos
comentdrios o mais rapido possivel. Assim, forma-se uma conversa
interessante, o que leva o algoritmo a entender aquele seu post como
ainda mais relevante.

Porém, existe uma estratégia que pode ajudar ainda mais: responda a
um comentario com uma pergunta. Vamos a um exemplo. Imagine que
fiz um post sobre Os melhores tipos de antincios para negocios locais.



* Seguidor A: Luciano, amei esse post, vou salvar!

* Eu: Legal Seguidor A, qual desses tipos de antincios costuma usar
mais? Conta para a gente :)

Ao fazer uma pergunta para ele, a tendéncia é que ele faca um novo
comentario. Desta forma, de um tnico comentario de um seguidor sao
gerados mais dois (um meu e outro dele, caso responda a pergunta).
Imagine isso multiplicado por 10 ou 20 comentdrios. Teste essa
estratégia e ndo ira se arrepender.

Coloque a sua personalidade no seu conteudo

Caso vocé tenha uma marca pessoal, o que vou falar ao longo das
proximas linhas pode ser determinante para vocé ter mais sucesso nas
suas redes. Ha quem diga que a melhor forma de ter sucesso nas redes
sociais é criando conteudo. Eu discordo. Nao que o contetido nio seja
relevante. Ele é. Mas s6 criar conteudo por criar nao vai leva-lo a lugar
algum.

Atualmente, com a imensidao de conteudo que existe na internet, o
melhor jeito de se destacar é colocando sua prépria personalidade no
conteudo. Vocé é tunico(a). Vocé tem um perfil tnico, com desejos
Unicos e crencgas Unicas. O conteudo pode ser copiado. Mas o conteudo
com a sua personalidade, nao.

Se vocé quer se destacar na multiddo e criar a sua legido de fas e
seguidores numa rede social, precisa colocar um pouco da sua
personalidade no seu contetdo. As pessoas ja nao seguem outras apenas
pelo contetdo, mas sim pela pessoa que cria o proprio contetido.

Veja o caso dos influenciadores. A partir de 2018 o mundo dos
influenciadores cresceu bastante. Qual o motivo das pessoas seguirem os
influenciadores? Se os influenciadores colocassem outra pessoa no lugar
deles produzindo o mesmo contetdo, serd que o resultado seria o



mesmo? Provavelmente ndo! Porque as pessoas seguem esse
influenciador nao sé pelo contetido que ele produz, mas também por
ser ele a produzir aquele conteudo.

A época em que o importante era agradar a todos terminou. Agora
vocé precisa agradar a sua tribo. Precisa liderar um movimento. Saber
quem deve segui-lo e quem ndo deve. Pense nisso.

Constancia é determinante

Ser constante é o principal segredo para ser bem-sucedido nas redes
sociais. Por isso, aqui vai um conselho: jamais deixe a conta da sua rede
social muito tempo sem publicacoes. Isso acabard por prejudicar tanto a
nivel de algoritmo como a nivel de relacionamento com quem o segue.
Quem ndo é visto nao é lembrado e, se ficar muito tempo sem publicar,
é bem provavel que a relagdo com o seu publico esfrie.

Mas, afinal, o que é ser constante? Isso significa publicar todos os
dias? Ou mais de uma vez por dia? E dificil ou até irresponsavel apontar
um numero certo de posts que deve fazer por dia ou por semana. Cada
negocio tem o seu proprio ritmo, cada negdcio tem a sua propria
consisténcia de comunicacdo. Ja vi contas bem-sucedidas que
publicavam uma vez por dia mas também ja vi paginas de sucesso com
quatro posts por dia, sete dias por semana.

Esqueca estudos que indicam que o ideal é postar Xs publicacoes
por dia. A melhor estratégia que deve adotar ¢ a realizacdo de testes
constantes. Experimente publicar trés vezes por dia durante um meés.
Depois disso, analise os resultados e defina se essa é a melhor estratégia
para si. De acordo com os resultados, aposte em mais ou menos
publicacoes.

Pela minha experiéncia, posso dizer que grande parte das contas de
sucesso seguem, No que toca a constancia, algumas destas regras:



* Publicam praticamente todos os dias. A consisténcia s6 costuma
diminuir ao final de semana.

 As contas de sucesso focam mais a qualidade do que a
quantidade. A qualidade sobrepoe-se sempre a quantidade.

Se vocé niao tem tempo para publicar conteido constantemente,
considere contratar um Gestor de Redes Sociais ou um Assistente Virtual
para auxilia-lo nesse tipo de trabalho.
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ma das maiores preocupacdes que os donos de negocios tém
U quando iniciam a sua presenca nas redes sociais é a de prestarem

atencdo as suas estatisticas. Eles logo querem saber quantas
curtidas um post teve, quantos comentarios gerou ou quantas pessoas
alcancou. Porém, vou revelar algo um pouco polémico, mas preciso falar
a verdade para vocé: a maioria dos dados que as redes sociais mostram
nao serve para nada. Exatamente o que vocé leu. Todos aqueles nomes
que aparecem nas estatisticas mais confundem do que ajudam.

Por isso, neste capitulo vou mostrar para vocé quais as estatisticas
essenciais e que sdo transversais tanto para o Facebook quanto para o
Instagram. Alids, sdo estatisticas presentes em praticamente todas as
redes sociais. Por isso, se vocé estudar bem este capitulo, o seu
conhecimento podera ser utilizado ainda para outras redes, como
YouTube, TikTok, Pinterest, entre outras.

Vamos aos dados mais importantes:

Curtidas/Likes

Sao acdes que os usuarios tém ao visualizar o seu conteudo. Um coragio
no Instagram ou uma curtida no Facebook é, sem duvida, uma das
métricas mais importantes. Apesar de ser verdade que curtidas nao
pagam contas, também é verdade que elas sdo um claro sinal de que o
usuario gostou daquilo que vocé publicou. Por isso, considero sim essa
métrica como uma das mais importantes. Quanto mais curtidas o seu
post tem, mais ele tende a ser mostrado ao restante dos seguidores.



Comentarios

Os comentdrios sdo determinantes, tendo inclusive um peso maior do
que as curtidas no algoritmo. Por esse motivo, é importante criar
contetido que leve o usudrio a comentar. Para conseguir isso vocé pode,
no final dos seus posts, escrever frases que levem o usudrio a acao,
como:

E vocé, concorda com esta afirmacgdo?

E vocé, quais destes prefere?
E vocé, ja passou por esta situagcdo?

E vocé, o que faria nesta situacdo?

Entendeu a dinamica? Convidar o usuario a participar no post é uma
excelente forma de leva-lo a comentar. Obviamente, essa estratégia nao
vai garantir comentarios, mas vai deixar vocé muito mais proximo(a) de
conseguir comentarios.

Salvamentos

Sabe aquela opcdo de salvar contetudo para ver depois que existe no
Facebook e no Instagram? Pois €é, o algoritmo adora essa métrica. Ha
quem diga que ela é mais importante que os comentarios, inclusive. Por
isso, pense: como posso criar posts que os usudrios tenham vontade de
salvar?

No meu caso, que trabalho com educacdo e contetudo, criar posts
com tutoriais e listas de aplicativos geram sempre muitos salvamentos,



pois as pessoas querem guardar para reverem esse post depois.

Seguem outros exemplos:

* Uma professora de inglés pode criar posts com dez expressoes
tipicas de Inglaterra.

e Um Personal Trainer pode listar varios alimentos essenciais pos-
treino.

 Uma professora de balé pode fazer um post dando varios
conselhos sobre um determinado passo.

Obviamente, em algumas areas serd mais dificil criar posts salvaveis.
Nao consigo imaginar um eletricista ou um contador criando muito
conteudo salvavel. Pode ser que aconteca, mas sem duvida que em
algumas areas é mais complicado do que em outras. Resumindo: crie
posts com tanto valor que as pessoas tém vontade de salva-lo.

Compartilhamentos

Outra métrica determinante. Quantas vezes o seu post é compartilhado
é uma clara demonstracdo de que ele foi interessante para as pessoas a
ponto de elas quererem compartilhar para seus amigos e seguidores.
Além disso, os compartilhamentos podem ser o combustivel necessario
para o seu post ser visto por outras pessoas além dos seus seguidores e
fas. Nos meus posts, essa é uma das métricas em que mais presto
atencao.

Alcance



O proprio nome fala por si s6. Alcance é quantas pessoas o seu post
alcancou. E isso é relevante? Por norma, maior alcance depende de
maior interacdo. Ou seja, quanto mais curtidas e comentarios tiver, a
mais pessoas o algoritmo vai mostrar o seu post, pois entende que ele
estd sendo mais interessante. Logo, o seu alcance tende a ser maior.
Entendeu? O alcance esta diretamente ligado a quantidade de
engajamento do seu post. Mais engajamento significa mais alcance.

Impressoes

Nos meus treinamentos, uma das duvidas mais comuns é: Qual a
diferenca entre Alcance e Impressoes?

Costumo responder com uma analogia bem simples.
Imagine que, na sua cidade, existe um outdoor.

E eu passo por aquele outdoor. Fui a unica pessoa a passar por
ele.

Quantas pessoas esse outdoor alcangou? Uma (eu mesmo).
E agora volto para tras e passo novamente por aquele outdoor.
Quantas pessoas ele alcangcou? Continua a ser apenas eu.

Mas quantas vezes ele foi impresso? Duas. Duas vezes para mim.

Entendeu a diferenca? Alcance é a quantas pessoas o seu post
alcancou. Ja impressoes é quantas vezes ele foi impresso, sendo que
quase sempre as impressoes de um post sao maiores do que o alcance,



Nao preciso analisar mais dados,
Luciano?

A probabilidade de ter que analisar mais dados do que esses é bem
remota. Obviamente, existem excecoes. Vamos a alguns exemplos:

* Se o seu post é em video, vocé pode querer analisar a quantidade
de visualizacoes ou o tempo médio de visualizacao do seu video.

* Se 0 seu objetivo com o post é gerar mensagens para o seu
negocio, uma das métricas pode ser a quantidade de mensagens.

* Se vocé fez uma live, uma das suas métricas principais é a
quantidade de pessoas na live.

Espero, com as ultimas linhas, ter tirado um peso dos seus ombros.
Aquelas centenas de métricas das redes sociais sdo, na maioria dos
casos, completamente irrelevantes para 99% dos produtores de
conteiudo. Preocupe-se em mensurar a quantidade de curtidas,
comentarios, salvamentos, compartilhamentos, alcance e impressoes e ja
estard perfeito. Menos é mais.

Como calcular a taxa de interacao do
seu conteudo?

Agora, vou passar para vocé uma formula que permite analisar mais
facilmente se o seu conteudo teve ou ndo uma boa taxa de interacido. A
formula para saber isso ¢ a seguinte:



Curtidas  Comentarios  Salvos Direct

Sttt 100

~ Pessoas alcangadas
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A melhor forma de utiliza-la é comparar os seus proprios posts e ver
qual deles tem uma taxa de interacio maior. Assim, ficara mais facil
identificar padroes e replicar isso para ter posts com mais interagao.

Devo analisar as estatisticas de quanto
em quanto tempo?

Agora chegou o momento de quebrar outro paradigma. Existem varias
pessoas que sdo viciadas em analisar métricas. Fazem isso diariamente.
A nao ser que vocé seja um profissional de redes sociais e precisa fazer
isso para os seus clientes, acho uma perda de tempo ficar analisando
diariamente suas métricas.

Analisar semanalmente todos os posts da semana é mais do que
suficiente para tirar conclusoes. E esqueca aquelas planilhas
mirabolantes repletas de dados. Use os que mostrei e isso serd
suficiente.

Cada post tem um proposito diferente



Nem sempre o seu conteido precisa ser focado em aumentar a interagéo
com os seus seguidores. As vezes, existem contetidos com propositos
diferentes, como venda ou para divulgar novos servicos do seu negécio.

Eu sei que um conteudo meu de venda sempre tende a ter menos
interacdo do que um conteudo que eduque o meu publico. Porém, ele
pode me trazer aquilo que é mais importante para o meu negocio:
vendas.

O meu conselho é: ndo fique preso apenas a conteudos que
entretenham os seus seguidores. Por vezes vocé precisard vender e esta
tudo bem com isso. Afinal de contas, as vendas sio o combustivel do
seu negocio e vocé precisa delas!

Aplicativos e ferramentas que podem
ajudar a analisar as estatisticas

Se vocé é uma pessoa que gosta de poupar tempo nas suas andlises, uma
boa escolha é usar aplicativos e ferramentas que o auxiliem nos seus
relatorios. A seguir, disponho algumas ferramentas que recomendo.

1. Mlabs

O Mlabs faz bastante sucesso no mercado brasileiro e o seu fundador,
Rafael Kiso, é inclusive um profissional que admiro bastante. Com o
Mlabs vocé conseguira ter uma nocao clara da interacao dos seus posts,
saber quais os posts que geraram melhores resultados e também
monitorar seus concorrentes. Com graficos muito bem organizados, o
Mlabs facilita bastante na hora de analisar seus dados.



2. Reportei

Focado em relatérios, o Reportei é outra ferramenta brasileira de
bastante sucesso. Ela gera relatérios em apenas trés segundos e todos
eles sdo bastante customizaveis. Além de Facebook e Instagram, ele
também gera relatérios de outras plataformas, como YouTube ou Google
Analytics.

3. Postgrain

Focado apenas em Instagram, o Postgrain permite que vocé faca a
analise da performance dos seus posts, mas ele ainda tem outras
funcionalidades bastante interessantes, como a possibilidade de
gerenciar as mensagens do seu Instagram por la, agendar posts e
trabalhar em equipe.

4. Agorapulse

O Agorapulse é uma ferramenta mais robusta e mais indicada para
quem tem uma equipe e precisa gerenciar varias redes sociais. Com ele
vocé consegue ter relatérios de varias redes, como Facebook, Instagram,
Twitter, LinkedIn ou YouTube.

Na parte dos relatorios, um detalhe interessante do Agorapulse é que
ele indica para vocé, segundo as suas estatisticas, quais os melhores
horarios e dias para publicar conteudo. Podera, também, fazer
comparacdes com 0s concorrentes e ainda ter toda uma equipe de
atendimento trabalhando no suporte dentro do Agorapulse.

5. Social Blade



Com ele, vocé conseguira ver quantos seguidores tem ganhado
diariamente no Instagram. Esta é uma ferramenta 100% gratuita e que
vai ajudar vocé a ter também acesso a dados interessantes sobre outras
redes, como YouTube ou Twitter. Com ela, vocé consegue também ver
quantos seguidores tem ganhado por més, quantos contetidos publicou
por meés ou quantas pessoas tem deixado de seguir diariamente.
Excelente para quem se preocupa com métricas de Instagram.
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gora que vocé ja entendeu como funciona o algoritmo e como
A pode analisar as estatisticas das suas redes sociais, chegou o

momento de pensar nos tipos de conteudo que pode criar para
todas as suas redes sociais e para o WhatsApp. Ao longo das proximas
linhas darei varias ideias de contetudo que pode utilizar ao longo de
meses.

1. Conteudos educativos

Se voceé trabalha no mercado de educacdo ou de servicos, criar conteudo
com o intuito de educar o seu publico é fundamental. Obviamente,
precisa fazer isso de forma estratégica. No meu caso, publico contetido
relacionado a antncios pagos de Facebook e Instagram. Ensino as
pessoas a usarem melhor os antincios nas redes sociais por meio do meu
conteudo. E ele esta 1a: 100% gratuito nas redes sociais.

Porém, acredito que vocé possa estar pensando:

Mas Luciano, se vocé ensina tudo isso de graca nas redes sociais,
POr que as pessoas compram o seu cCurso, a sua mentoria ou o seu
livro?

Pelo mesmo motivo de vocé ter comprado este livro. Tem muita
gente que nao conhece o meu trabalho, muita gente que quer consumir
o conteiudo de uma forma diferente ou quer um acompanhamento
diferente.



As pessoas estdo dispostas a pagar, por exemplo, um valor por este
livro por varias razdes. Porque querem consumir o contetido em papel
ou porque querem a informacdo organizada sdo apenas alguns dos
motivos.

Repare, vocé ¢ o melhor exemplo disso: com tanto conteudo meu
distribuido por ai, por que comprou o meu livro? Vocé mesmo(a) sabera
responder a essa pergunta.

Por isso, quebre essa crenca de que, se publicar muito contetdo, as
pessoas comprardo menos de vocé. Na verdade, quanto mais publica
contetido, mais as pessoas compram de voce!

Ok, Luciano, vocé me convenceu. Mas como crio conteudo
educativo nas minhas redes?

Se vocé trabalha com servicos ou tem uma marca pessoal, use as
redes sociais para demonstrar o que sabe fazer. Confira alguns
exemplos:

* Um professor de ténis pode gravar videos mostrando alguns erros
técnicos que o aluno pode cometer.

* O médico pode criar conteudo falando sobre determinados
sintomas e o que eles podem significar.

* O fisioterapeuta pode dar conselhos de como evitar lesoes
trabalhando em casa.

E por ai vai. Entendeu a ideia? Eduque sua audiéncia e eles
recompensarao espalhando seu nome e contratando vocé.

2. Conte historias



Eu sei que vocé deve estar pensando: Luciano, ninguém quer saber das
minhas historias! Lamento informar, mas vocé esta redondamente
enganado(a).

Desde os tempos pré-histéricos, os seres humanos se comunicam
mediante historias. Antigamente desenhavam nas cavernas, depois
passaram a escrever no papel e hoje em dia contam suas histérias por
meio das redes sociais. Na internet nao é diferente. Os seres humanos
estdo nas redes a procura de novas historias. E essas novas histérias
podem ser contadas por jornais, influenciadores ou pela sua marca.

Pode parecer estranho, mas as pessoas adoram saber as dificuldades
que vocé ultrapassou, as vitorias que conseguiu ou a sua forma de agir
em determinadas situacoes.

E, se tudo isso estd parecendo muito esquisito para vocé, eu
compreendo: eu mesmo era assim. Sempre fui alguém que acreditou
que publicar contetdo seria o suficiente para as pessoas me seguirem.
Mas ja nao €.

A partir do momento que comecei a contar a minha histéria, foi
Impressionante como a conexao com quem me segue aumentou. Muita
gente se identificou com o fato de eu ter comecado a trabalhar cedo, ter
praticado esporte durante muitos anos ou ter comecgado a viver sozinho
com 18 anos.

Lembre-se: muitas pessoas podem ser inspiradas pela sua histéria.
Muitas delas podem passar a acreditar que é possivel fazer algo apenas
porque conheceram a sua histéria.

Mas ndo se limite apenas aos seus relatos. Certamente existem
historias dos seus clientes que podem ser transformadoras. Quantas
vidas vocé ja mudou com o seu produto? Quantas pessoas foram
transformadas apds passarem pelos seus servicos? Conte essas historias
no seu conteudo.

Eu, por exemplo, quando comecei a mentoria, entrevistei varios
alunos. Dei como se fosse uma consultoria online, na qual eles podiam



participar numa transmissao ao vivo comigo. E la todos eles puderam
contar as suas histérias, mostrando todas as dificuldades que passaram
para se tornarem gestores de trafego. Isso inspirou muitas pessoas da
minha audiéncia, que viram que, afinal, também conseguiriam
contornar essas dificuldades.

Pense: O que na sua histéria merece ser contado? Quais histérias de
clientes que foram transformados pelo seu produto/servico o mundo
merece conhecer?

Nao deixe a timidez vencer. O mundo precisa das suas historias!

3. Faca listas

As pessoas adoram listas. E isso estd mais do que comprovado. Seja em
blogs, seja em redes sociais, conteudos que tenham listas sdo sempre o0s
mais salvos ou compartilhados.

Aqui vao algumas ideias:

¢ Os dez melhores aplicativos para...
* Dez conselhos para quem estda comecando um negocio.
* Dez formas de conseguir...

e Sete estratégias para...

Vocé pegou a ideia, né? A minha tnica recomendacdo é que, caso
seja possivel, utilize listas de pelo menos sete itens. Um nimero muito
pequeno faz com que as pessoas tenham menos vontade de salvar. Além
disso, parece algo padrdo também: quanto maior o numero da sua lista,
mais salvamentos e compartilhamentos o seu post tera.

Veja um exemplo simples de um post feito rapidamente usando o
editor de imagem dos stories:



Informacgdes da publicagao

As informacgoes relacionadas a mensagens, como
compartilhamentos e respostas, podem ser mais
restritas do que o esperado devido a novas regras de
privacidade na Europa. Saiba mais
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37. EXEMPLO DE POST DE LISTA

4. Mostre os seus bastidores

Por que o Big Brother ainda faz tanto sucesso, apesar de ter varias e
vérias edicoes? Porque ele mostra os bastidores. E o instinto do ser
humano querer saber como ¢ a vida dos outros. E isso ndo ¢ exce¢do nas
redes sociais.

Qual o motivo de tantos influenciadores terem tanto sucesso? E
porque eles mostram seu dia a dia nas redes sociais. As pessoas adoram
bastidores e certamente, na sua rotina, vocé tem bastidores para mostrar.

Esse tipo de contetido costuma ser mais utilizado nos stories do
Instagram ou no Status do WhatsApp. La é o local mais propicio para
mostrar bastidores.

Seguem algumas ideias de bastidores que vocé pode mostrar:

Mostre como é produzir o seu produto, desde o inicio até a
entrega ao cliente.

Mostre vocé enviando produtos para os seus clientes.

Mostre vocé prestando seus servicos aos seus clientes.

Mostre vocé dando aulas e os seus alunos felizes.

No fundo, vocé apenas precisa mostrar o seu dia a dia. Em vez de
guarda-lo, mostre a sua rotina para quem o segue. Eles vao adorar.

5. Mostre depoimentos



Nao fique envergonhado(a) de mostrar depoimentos dos seus clientes.
Na verdade, depoimentos ajudam os clientes indecisos a tomarem uma
decisdo. Depoimentos também sao contetido!

Teve um cliente que mandou uma mensagem porque ficou feliz pelo
seu servico? Mostre isso em todas as suas midias!

Um cliente que compra sempre de vocé voltou na sua loja e
comprou mais um produto? Conte a historia dele!

Depoimentos mostram para os indecisos que, sim, é possivel ser
transformado pelo seu produto. Na verdade, eles sio o seu melhor
argumento de vendas. As pessoas podem desconfiar daquilo que vocé
diz, mas dificilmente vao desconfiar de um cliente que esta falando bem
do seu produto. Um depoimento é o famoso vender sem vender.

6. Lives ou videos com outras pessoas

Fazer lives ou videos com outras pessoas sio formas extremamente
interessantes de criar conteudo, mas também de fazer crescer a sua
audiéncia! A partir do momento que vocé faz um contetido com outra
pessoa, além de dar contetido para a sua audiéncia, vocé também € visto
pelos seguidores da outra pessoa.

O canal ideal para fazer isso é o Instagram. La é possivel, com um
unico clique, ver o perfil das pessoas que estdo ao vivo. Desta forma,
quem assiste podera ver tanto o seu perfil como do convidado. No meu
caso é normal fazer uma live com alguém e ganhar de 100 a 500
seguidores, por exemplo.

7. Memes e posts engracados



Dependendo do seu estilo de comunicacio, usar o humor em
determinados momentos pode ser interessante. O uso do humor quebra
o padrdo e faz com que as pessoas parem para prestar atenciao ao que
voce esta dizendo.

Existem os famosos memes, que sdo situacoes, imagens ou videos
que se tornaram virais na internet. E vocé pode sempre adaptar isso
para o seu negocio.

Existe uma frase que diz o seguinte: se o contetudo é rei, 0 momento
é a rainha. O que esta frase quer dizer é o seguinte: se vocé aliar um
bom contetido a0 momento certo para publicar esse mesmo contetdo,
ele tem grandes chances de se tornar viral.

O local onde mais se vé isso acontecer ¢ no YouTube. Repare que,
quando um tema esta sendo muito falado nas redes sociais, logo vem
algum canal do YouTube criar um contetudo sobre isso.

O motivo para fazerem isso é que eles sabem que a atenciao das
pessoas estd nesse tema e, por esse motivo, aproveitam para criar
conteudo em volta dessa tematica.

Recomendo vocé ficar atento(a) aos memes que estdo em alta nas
redes sociais e pensar em como pode usa-los a seu favor.

Veja este exemplo que aconteceu comigo. Mais de 5 mil curtidas
num post simples:



@ lucianolarrossa it

Ver informacgoes
® QY N

&Z P Curtido por cristiane.vieira.923 e outras 5,6 mil
pessoas

lucianolarrossa Meu momento de protesto por conta
desse meme chato :P #dollypartonmemechallenge

Ver todos os 566 comentarios

cristiane.vieira.923 @patricia_farhat uma longe fica ~
preocupada & &3

daiegon Este cartaz é fake e eu posso provar &) -




38. MEMES

8. Estatisticas

Tem um publico mais analitico? Talvez publicar estatisticas sobre a sua
area de negocio possa ser interessante. Quem faz muito isso é Rafael
Kiso, o fundador da Mlabs, a ferramenta que recomendei anteriormente.
Ele explora bastante a questao das estatisticas. O publico dele consiste
em gestores de redes sociais e ele estd constantemente fazendo posts
sobre dados do mercado.

Serd que, na sua drea, explorar as estatisticas do mercado pode ser
interessante? Reflita sobre isso.

9. Contrate influenciadores e publique o
conteudo deles

Uma das estratégias mais usadas nos ultimos anos pelas marcas tem sido
a contratacdo de influenciadores. Mas vocé nao precisa contratar
influenciadores e esperar que eles publiquem apenas no perfil deles
sobre a sua marca. Vocé pode usar esse mesmo contetdo e publicar nas
suas redes sociais. Por norma, isso gera mais engajamento do que o
normal, pois, como trata-se de uma figura publica, ela tende a chamar a
atencao dos seus seguidores e fas.

Conselho: quando for contratar um influenciador, deixe claro no
contrato que o conteudo produzido por ele pode ser publicado nas suas
redes.



10. Perguntas

Os posts ndo precisam ser extremamente completos para terem uma
quantidade de interacdo muito grande. Por vezes, uma simples pergunta
no seu post é o suficiente para conseguir bastante interacdo. Veja o
exemplo a seguir, que gerou mais de 100 comentdrios.



é lucianolarrossa i

EQUIPE

Aprenda a criar ¢ gerenciar a
sua equipe de

Ver informacoes
® QY N

@» ) Curtido por daiegon e outras pessoas

lucianolarrossa Preciso da sua ajuda! Qual destas capas
vocé prefere?

Ver todos os 147 comentarios
mariovtd A B irm3o g3 .

anatomidia A centralizada com algum detalhe
vermelho OU a B com subtitulo um pouco maior. Acho
que vale o teste. &




39. FACA PERGUNTAS

Apenas perguntei se as pessoas preferiam a capa A ou B. Simples:
duas imagens, uma pergunta.

11. Fale sobre novidades do seu mercado

As pessoas adoram novidades. Se existe algo novo no seu mercado, fale
sobre isso. Vocé pode explorar esses momentos para criar conteido em
formato de memes (ja falamos sobre isso) ou apenas dando a sua
opinido sobre aquela situacdo. O que precisa aproveitar é o timing. E,
quando vocé faz isso, corre o risco de tornar algo viral. Foi isso que
aconteceu comigo no final de 2019. Apesar de nao ter sido algo
diretamente relacionado com o meu trabalho, foi interessante conseguir
com que um dos posts que fiz no meu perfil pessoal do Facebook
alcancasse mais de 1 milhdao de pessoas no LinkedIn.



1 milhio de 1;.irisu;.aiIiz.m;:«':;mﬁ.ts de um
post 100% urganlcn no LinkedIn

& Compartilhar

publicacado

Cal

Comentérios Classificar por Populares 2

Luciano Larrossa Autor 1d ...
8 Autor do livro Facebook para Megdcios - Especiali..,

Fiquei ha pouco sabendo que o texto chegou ao

proprio Jorge Jesus e gue um amigo leu ele na

TV em Portugal, mais propriamente na Sic
Noticias :)

o - 126 gostaram 5] - 4respostas

40. EXEMPLO DE TEXTO VIRAL NO LINKEDIN

O texto viralizou de tal forma que foi lido pelo proprio Jorge Jesus.

Nao estou dizendo que, se aproveitar o momento, todas as
publicacdes vao viralizar, mas as suas chances de conseguir mais
comentarios e compartilhamentos aumentam bastante.



12. Crie enquetes no Instagram

Os stories do Instagram sao um dos melhores locais — se nao o melhor
— para interagir com a sua audiéncia. Uma das melhores formas de
conhecer cada vez melhor quem segue vocé é fazendo enquetes. Faco
isso quase que diariamente. E elas geram otimos resultados, pois levam
O usudrio a uma acdo — no caso, ao ato de votar. E, desta forma, o
algoritmo conta como uma interacdo, o que faz aumentar o alcance dos
seus stories.



7h

Saudades de fazer uma
live aqui com voceés...

Voces topam?

41. EXEMPLO DE ENQUETE NO INSTAGRAM

Um conselho fundamental: quanto mais simples forem as suas
enquetes, mais respostas elas terdo. Por outro lado, quanto mais
complexa, menos pessoas vao entender a pergunta e, por isso, menos
respostas tera. Simplifique!



13. Abra a caixinha de perguntas

Certamente, vocé ja viu por ai que abrir a caixinha de perguntas do
Instagram é um habito comum entre varias pessoas que trabalham o seu
proprio marketing do Instagram. Estou falando do que estd nesta

imagem:



Qual sua duvida sobre
anuncios? Manda ai

Digite algo...

42. CAIXA DE PERGUNTAS

O motivo de abrir a caixa de perguntas é bem simples: vocé abre
para duvidas da sua audiéncia e isso é uma excelente fonte de contetudo.



Na verdade, vocé nem precisa pensar em qual conteudo criar. A sua
propria audiéncia deixa as duvidas e vocé responde. Adoro esse formato
pois ele permite entender claramente quais as dores e problemas da
minha audiéncia. E isso me da ndo s6 ideias para conteudo, mas
também para futuros produtos. E como se eu fizesse uma pesquisa de
mercado diariamente nos stories.

E sorteios, vale a pena?

Respondendo diretamente: nao, nao vale. Sei que este ponto pode ser
extremamente polémico e que talvez eu perca alguns leitores por falar
isso, mas o meu compromisso é com o que funciona no seu negécio.

Eu mesmo ja fiz sorteios e inclusive ja tive uma ferramenta de
sorteios. Nunca mais fiz e hoje nao tenho mais a ferramenta. Entao sou
a pessoa certa para lhe falar sobre sorteios.

Apesar de ser um dos caminhos mais rdpidos de conseguir
seguidores nas suas redes sociais, é também um dos piores caminhos.
Sorteios atraem seguidores que s6 querem sugar o seu negocio. SO
querem coisas de graca e trocam vocé pela préoxima empresa que
oferecer algo gratuito, e no final ainda sdo os clientes que mais tendem a
reclamar!

De que adianta uma conta na rede social repleta de pessoas que nao
querem pagar pelo que vocé vende? Nada! A tnica coisa que fica cheia
ali é o seu ego ao ver aqueles milhares de seguidores, mas esse ego logo
desaparece quando vocé faz uma publicacdo tentando vender algo e
ninguém quer saber de vocé ou do seu produto...

Para seu bem: nao faca sorteios.



Como ter mais ideias de conteudo?

Esta ¢ uma duavida bem comum quando abro caixa de perguntas no
Instagram. Durante os ultimos dez anos tenho produzido conteudo na
internet e adquiri alguns habitos que posso compartilhar com vocé para
que tenha mais ideias de contetdo. Vamos a eles:

O magico bloco de notas

Tenha um bloco de notas no qual anota todas as suas ideias. Se eu
pudesse dar apenas um unico conselho, seria este. Hda muitos anos
tenho o meu querido bloco de notas, no qual anoto todas as minhas
ideias. Recomendo que use uma ferramenta online, pois um bloco e
notas em papel é mais facilmente esquecido. Hoje em dia, com tudo
guardado na nuvem, ter um bloco de notas virtual é uma grande
vantagem. Eu uso o meu querido Evernote. J4 tentei varias outras
ferramentas, mas no final volto para ele. Recomendo demais.

Olhe para a concorréncia mas...

Eu tenho sempre algum cuidado quando recomendo olhar para a
concorréncia. Se por um lado pode ser interessante para conseguir
ideias, por outro pode ser perigoso, pois, depois de ver o conteudo, o
nosso cérebro tende a copiar o que foi visualizado, o que pode roubar a
originalidade do nosso contetudo.

Recomendo sim que olhe a concorréncia mas fique sempre bem
atento aos conteudos que produz a partir dai. Eles estdo lhe inspirando
ou fazendo com que vocé perca sua originalidade?



Pegue ideias de outras areas

Sair da bolha que é a sua zona de atuacdo pode dar varias ideias. Por
vezes, minhas melhores ideias de contetido sdo provenientes de areas
que ndo sio o marketing. As vezes, vendo um filme, lendo um livro ou
assistindo a um video do YouTube tenho varias ideias para o meu
conteudo.

Momentos de lazer

Pode parecer meio sem sentido, mas é nos momentos de lazer que o
nosso cérebro relaxa e consegue ter novas ideias. Ja aconteceu de ter
ideias no banho, enquanto corre ou antes de dormir? Pois é. Nesses
momentos, o cérebro sai do foco do dia a dia e consegue relaxar. E, ao
relaxar, ele consegue criar novas conexdes, que sao essas novas ideias.

Nesse momento, o melhor que vocé pode ter é o seu bloco de notas.
Teve a ideia? Anote. Nao confie no seu cérebro. Ele vai se esquecer dessa
ideia de contetdo no exato momento que vocé precisar dele. No meu
Evernote tenho trés blocos de notas essenciais:

¢ ldeias de titulos de email marketing.
¢ ldeias de anuncios.

e Ideias de conteudo.

Apareceu algo na internet que gostei? Automaticamente salvo esse
conteudo para usar no futuro.



USAR PARA
GERAR VENDAS







s transmissdes ao vivo tém crescido muito no Facebook e no
Instagram. SO para ter ideia do poder das lives, ficam aqui alguns
dados estatisticos interessantes:

e Os usudrios passam trés vezes mais tempo assistindo a uma
transmissao ao vivo do que um video previamente gravado.

* Os usudrios interagem dez vezes mais numa transmissao ao vivo
do que num video.

* A cada cinco videos gerados no Facebook, um deles é uma
transmissao ao Vivo.

Atualmente, fazer uma transmissio ao vivo é algo extremamente
simples. Vocé pode fazé-lo por meio da pagina ou do perfil usando o
computador (no caso do Facebook) ou o celular (no caso de Facebook e
Instagram). Atencao que, para fazer com a sua pagina de Facebook
usando o celular, precisa fazer o download da aplicacio Gerenciador de
Paginas. No Instagram basta usar o app habitual.

Como fazer lives no Facebook

Para fazer a transmissdo ao vivo é muito simples. Basta ir até a sua
pagina ou perfil e selecionar a opcao Ao Vivo:



lar publicagao

&

|&d Foto/video Localizagio Sentimento/atividade

Criar BN Ao vivo A Evento @ Oferta

43. COMO CRIAR TRANSMISSAO

Ao fazer isso, abrira uma janela com a sua imagem e um local para
inserir o titulo da transmissdo e a descricdo. No caso de estar usando o
celular, também aparece a sua imagem, mas a parte dos comentarios so
comeca a surgir quando as primeiras pessoas comecarem a comentar.
Veja a seguir como fica:

£ 3 O @ (ecotokcomiTeprodocan2 10600863188 BA Tanny_painls pages_lead = ¢ O alaesd® > (=T ] I!_"-. » L i
ﬁ 0 Pesguizar no Facehonk il i .E -P i) 'ii'ﬂ_:l ,& Lucans + & 0w

Live Producer

@ 5 e

) Transmitir ao viso LM OUTTaS pesseas

) Frogramar svenio de video 3o vho
B eventos & videos a0 wivo primimes

Publicar

E Luclang Lanrassa

Publicar na Piging qua wacl gecencia

44. INICIO DA LIVE



Depois de apertar o botdao de transmitir em direto, o Facebook vai
fazer um teste da sua conexao de internet para ver se ela tem capacidade
para fazer a transmissdao. Apos o teste, o Facebook comeca a transmitir
diretamente para as pessoas que seguem a pagina. No entanto, hd aqui
alguns detalhes importantes:

» Apenas alguns usudrios recebem a notificacdo avisando que a sua
pagina estd ao vivo. Porém, a maioria ndo vai receber.

* No inicio é normal que ndo receba muitas pessoas nas suas lives.
Mas veja as suas transmissdes como um programa de televisao. Se
for consistente, fizer nos mesmos dias e no mesmo horario, mais
rapidamente vai angariar um publico. Consisténcia é a chave para
comecar a conquistar uma audiéncia.

* Naio espere que muitas pessoas cheguem para comecar a gerar
contetido. A partir do momento que estiver ao vivo, comece a
falar sobre o tema da sua transmissao. Caso contrario, 0s poucos
que ja estiverem ao vivo abandonarao a sua live.

¢ Tenha sempre muito cuidado com o som. O audio é fundamental
para que as pessoas compreendam a sua mensagem. Usar o
microfone que estda nos fones do celular muitas vezes é o
suficiente.

e Durante a transmissao, tente fazer com que os usudrios deixem
comentarios. Mais perguntas significa mais interacdo e, com mais
interacdo, mais pessoas chegardo a sua transmissao.

e Enquanto estiver ao vivo, responda as perguntas que sao
deixadas. Lembre-se: as pessoas assistem mais transmissdes ao
vivo porque gostam de interagir com quem esta ao vivo.

e Nao tenha pressa em terminar a sua transmissao. Quanto mais
tempo ficar na transmissao, mais tempo da para que outras
pessoas entrem. Demore o tempo que for necessario para partilhar
o seu conteudo.



e Se for possivel, deixe um aviso alertando quando fara a sua
proxima live. Isso vai permitir que algumas pessoas consigam
estar preparadas para assistirem a sua transmissao.

Durante os ultimos anos tenho feito aulas ao vivo todas as tercas-
feiras, transmitindo direto no meu YouTube e Facebook. As AdsClass,
nome que dei as minhas aulas de terca-feira, além de ajudarem muitas
pessoas, tém criado uma ligacao mais profunda com a minha audiéncia.
Por norma, as minhas aulas ao vivo tém entre uma e duas horas. E
quem estd disposto a ficar tanto tempo comigo certamente terd uma
ligacao muito mais forte do que alguém que apenas curtiu um post no
Instagram.

S6 a titulo de exemplo, um video meu de um minuto no Instagram
tem mais do dobro de visualizacdes do que as minhas AdsClass. Porém,
a conexao que as aulas de terca-feira criam é completamente diferente.
Muitas vezes ndo se trata de se relacionar com mais pessoas, mas sim de
se relacionar mais profundamente com cada um que o segue.

Como fazer lives no Instagram

As lives no Instagram sao ligeiramente diferentes das lives no Facebook.
Confira aqui algumas diferencas:

e As lives do Instagram tém menos recursos nativos que as lives do
Facebook. Por exemplo: apesar de terem iniciado em 2016, s6 em
2020 se teve a possibilidade de inserir o titulo na live do
Instagram.

* As lives do Facebook integram facilmente com outras plataformas
externas. Falaremos sobre isso um pouco mais a frente no livro,
mas essa funcionalidade possibilita que as lives no Facebook
tenham recursos mais profissionais.



e As lives no Instagram permitem que vocé convide outras pessoas
e, com isso, a mesma transmissao é feita para os dois perfis em

simultaneo.

* Em ambas as plataformas, quando as lives terminam, elas ficam
salvas e geram um novo video. Porém, no Instagram costuma dar
alguns problemas quando a live é finalizada e nem sempre ¢é
garantido que se consiga ter acesso a gravacao.

Iniciar uma live no Instagram é extremamente simples. Basta ir até o
seu perfil e clicar como se fosse fazer um story:



Ver todos os & comentarios

45. COMECAR UMA LIVE



Depois, selecione a opcao Ao Vivo:



AD VIVO




46. SELECIONAR A OPCAO DA LIVE

Se quiser, pode definir o titulo também. Basta apertar no botao
central e pronto: vocé esta ao vivo!

Nas lives do Instagram vocé pode, ainda, convidar outras pessoas
para entrarem ao vivo com voce.

Usando softwares externos

Se vocé quer fazer lives no Facebook de forma mais profissional,
existem, ainda, softwares externos que lhe permitem ter algumas
funcionalidades extras. Vou listar alguns dos melhores softwares para
fazer isso:

1. Streamyard

E o que eu uso nas minhas AdsClass. Com ele, consigo personalizar os
meus cendrios aparecendo eu e a tela do meu computador em
simultaneo, por exemplo. Além disso, ele permite transmitir para trés
locais a0 mesmo tempo: canal de YouTube, pagina de Facebook e Grupo
de Alunos.

2. OBS

O OBS é a ferramenta mais poderosa para lives em simultaneo no
Facebook e YouTube. Ela permite fazer uma enorme quantidade de
coisas e é usada, inclusive, para transmissdes profissionais. Porém, ela
tem dois problemas. O primeiro é que a curva de aprendizagem dela é
um pouco maior do que um Streamyard, por exemplo. Vocé precisara



passar algumas horas estudando para conseguir fazer sua primeira
transmissao.

Outro problema estd relacionado com o que ele exige da sua
maquina. Vocé precisard ter um computador com alguma capacidade
para conseguir usar o OBS. S6 recomendo usar este software caso
necessite fazer uma transmissdo extremamente profissional. Caso
contrario, o Streamyard sera suficiente.

3. Be.live

Mais ao estilo do Streamyard, o Be.live permite que faca transmissoes
simples e em simultaneo para Facebook e Instagram. Com ele vocé
consegue colocar seu logo, destacar os comentarios, colocar molduras e
fazer lives com outras pessoas.

4. Ciclano

Uma ferramenta brasileira bastante poderosa. Com o Ciclano vocé
podera fazer transmissdes ao vivo em simultaneo para Facebook,
Instagram, YouTube, Twitch, entre outros. E tudo isso sem precisar
instalar um unico aplicativo. Tudo é feito a partir do navegador.

Como ter mais pessoas nas suas lives?

Por norma, quem quer comegar passa por duas fases. A primeira é o
receio de fazer lives. Serd que vai dar certo? ou Serd que vou passar
vergonha ao vivo? sdo algumas das questdes que alguém que esta
comecando faz a si mesmo(a).



Porém, com o passar do tempo, esses medos vao desaparecendo e o
empreendedor entra na segunda fase. A fase em que ele comeca a
questionar a si mesmo: Como faco para ter mais pessoas nas minhas
lives? Nas linhas a seguir, vou compartilhar alguns conselhos de quem
faz lives ha algum tempo:

e Crie o seu proprio programa. Se tiver as suas lives sempre no
mesmo dia e no mesmo horario, as pessoas comecardo a se
acostumar com isso e comecardo a reservar aquele dia e aquela
hora para estarem com vocé. E igual a um programa de televisao!

* Avise com antecedéncia que a sua live vai acontecer. As pessoas
recebem milhares de novas informacdes todos os dias. Vocé
precisa avisar com antecedéncia que a sua aula vai acontecer para
que elas consigam se programar.

¢ Avise no préprio dia também! Nao é por vocé ter avisado com
varios dias de antecedéncia que as pessoas se lembrarao que a sua
live é hoje. Elas ndo sabem nem o que almocaram ontem, acha
que se lembrarao de que vocé as avisou da live?

* Jogue com a escassez! Se vocé faz suas lives e deixa elas gravadas,
as pessoas tendem a nao ver a aula ao vivo. Afinal de contas, eles
podem ver depois. No meu caso, deixo as minhas aulas do
AdsClass disponiveis durante apenas 24 horas. Depois disso tiro
do ar e deixo apenas para os alunos da mentoria. Escassez tende a
gerar mais pessoas ao vivol Faca com que vocé seja uma
prioridade no calendario delas. Existem varias formas de fazer
isso. Vocé pode nao dar a possibilidade de repeticao, pode deixar
24 horas como eu faco ou pode deixar a aula disponivel mais
alguns dias. Vocé que decide!

* Ofereca coisas s6 para quem estd ao vivo com vocé. Eu, por
exemplo, as vezes ofereco alguns materiais exclusivos como PDFs
ou mapas mentais sO para quem estd ao vivo comigo. Isso vai



fazer com que mais pessoas participem, pois elas adoram coisas
gratuitas!



COMO FAZER

VENDAS PELO
WHATSAPP?







ntes de falarmos sobre como vender pelo WhatsApp, deixe-me

falar um pouco sobre a importancia estratégica que ele tem no seu

negoécio. Vimos, ha algumas paginas, que todo o marketing
funciona num formato de funil. Primeiro vocé chega até as pessoas e
engaja com elas usando as redes sociais. Depois, vende para elas,
trazendo-as para canais mais individuais, como email, telefone ou
WhatsApp. Preciso que vocé entenda uma coisa: as vendas nao
acontecem nos posts que vocé faz nas redes sociais. Na maioria das
vezes, as vendas vao acontecer em canais mais proximos. Por isso,
entenda que o seu WhatsApp pode ser o seu principal canal de vendas.
Se o marketing fosse um jogo de futebol, é como se todo o time (as
redes sociais) trabalhasse para que o centroavante (o WhatsApp) finalize
a jogada.

Peca autorizacao aos seus clientes

O WhatsApp é uma midia mais pessoal. Ao contrario do Facebook ou
Instagram, em que vocé pode publicar contetido de vendas e as pessoas
se importam pouco com isso, no WhatsApp as pessoas se sentem
incomodadas se vocé invadir o espaco privado delas.

Por isso, sempre que pensar em fazer marketing por WhatsApp,
encontre um jeito de conseguir autorizacido dos seus potenciais clientes.
Se for um negocio local, pergunte se pode enviar ofertas de produtos
por la. Se for um negodcio digital, faca a mesma coisa. Contatos frios no
WhatsApp tendem a criar uma imagem negativa da sua empresa, além



da eficacia disso ser extremamente baixa. Pense em vocé: quando foi a
ultima vez que comprou de uma marca que entrou em contato pelo
WhatsApp sem vocé pedir?

Nao use grupos, use listas de
transmissoes (mas ha uma excec¢ao)

O WhatsApp foi uma ferramenta criada para comunicacao entre pessoas
e ndo para empresas. E, por consequéncia, os grupos de WhatsApp
apresentam algumas falhas quando sdo usados para negocios.

A primeira delas é que todos conseguem ver os contatos dos grupos.
Desta forma, se vocé criar um grupo sé para potenciais clientes, é muito
facil o seu concorrente chegar 14 e roubar todos os ntumeros dos seus
potenciais clientes.

Outro ponto negativo é que um cliente insatisfeito pode ser o
suficiente para gerar uma revolta dentro do grupo do seu préprio
negocio. Imagine, aquele cliente que estd muito brabo com o produto
que acabou de comprar conseguir comunicar isso para mais de 200
potenciais clientes seus que estao dentro do grupo?

Por dltimo, mas nao menos importante, vocé tem pouco ou nenhum
controle do conteudo do grupo caso deixe ele aberto. Entdo, o que
fazer? A melhor forma é usar listas de transmissao.

Essas listas sdo uma excelente forma de conseguir enviar mensagens
em massa sem precisar usar grupos. Listas de transmissao funcionam da
seguinte forma:

1. Voceé cria a lista de transmissao.
2. Voceé adiciona os contatos a essa lista.

3. Voceé envia a mensagem para eles.



Desta forma, cada um recebe uma mensagem individualizada e voce
consegue fazer um disparo em massa.

As listas de transmissao tém algumas desvantagens também e é
importante que fique atento a elas:

* S6 quem adicionou o seu contato ao celular receberd as
mensagens da lista de transmissdo. Por esse motivo, ¢
determinante que peca ao seu cliente que adicione o numero do
seu negoclo.

* As listas de transmissdo tém um limite de 256 contatos. Ficando
com uma lista cheia, vocé pode criar uma segunda lista e por ai
vai. Nao existe um limite de quantas listas de transmissao vocé
pode criar.

¢ Se tiver um grande numero de listas de transmissao e enviar tudo
a0 mesmo tempo, pode ser que muitas mensagens nao sejam
entregues. O WhatsApp ndo é claro sobre quantas mensagens
podem ser enviadas uma Unica vez, mas, por experiéncia propria,
a partir do momento que vocé tem dez a 20 listas de transmissao
com 0 mesmo numero, ele comeca a dar alguns problemas.

O unico momento que recomendo usar
Srupos

No meu caso, existe um tnico momento que uso grupos de WhatsApp
e, nessas situacoes, eles funcionam muito bem. No meu caso, uso
grupos apenas quando vou langar um curso novo ou quando vou fazer
alguma oferta especial, do estilo compre I produto e leve outro.

Porém, esses grupos siao usados de uma forma um pouco diferente.
Nesse grupo, apenas eu posso publicar contetido e quem entra nesse



grupo ja sabe que algo sera oferecido 1a. Além disso, s6 convido para
esse grupo quem ja me acompanha, o que diminui bastante a chance de
receber pessoas que ndo queiram estar la.

Desta forma, tenho total controle sobre a comunicacao. Uso o grupo
nessas situacdes pois, ao contrario do email, no WhatsApp tenho a
certeza de que todos os interessados receberdo as minhas mensagens.

Aqui vai o passo a passo para conseguir vender produtos por meio
de grupos:

1.

6.

Crie o seu grupo e deixe-o com a possibilidade de apenas os
administradores publicarem conteudo.

Defina quando e quais mensagens serdo enviadas nesse grupo.

Compartilhe esse grupo com a sua audiéncia. Avise antes o que
sera oferecido nele.

Quando o grupo encher, envie uma mensagem explicando para
os inscritos como vai funcionar o grupo.

Faca a sua acdo de vendas. Por norma, as minhas demoram
entre 2 e 3 dias e envio umas 2 a 3 mensagens por dia.

Termine a sua acao, se despeca das pessoas e encerre 0s grupos.

Simples assim, mas extremamente eficaz. E vocé nao precisa mais do
que um Unico celular e um pouco de planejamento!

O Status do WhatsApp pode trazer
muitas vendas

Conforme vocé vai tendo mais potenciais clientes no seu WhatsApp,
existe uma arma que vocé pode explorar: o Status do WhatsApp. Ele



funciona como os stories do Instagram, s6 que no WhatsApp.

La vocé pode postar fotos de produtos ou de servicos. No meu caso,
cada vez que minha empresa faz algumas publicacdes no Status do
WhatsApp, sempre gera venda de livros ou cursos. E, como pouca gente
usa o Status, é quase uma terra de ninguém! Conforme for tendo um
numero interessante de clientes vinculados ao seu WhatsApp, comece a
usar o Status!

Organize os seus numeros

Ao usar o WhatsApp Business, vocé pode adicionar etiquetas a cada
cliente. As etiquetas servem, acima de tudo, para manter seus contatos
organizados. Aqui seguem alguns exemplos de etiquetas que vocé pode
usar:

* Novo cliente.

* Novo pedido.

* Pago.

* Pedido finalizado.

¢ Problemas com o produto.

E por ai vai. Assim, basta clicar na etiqueta e ver todos os contatos
com a mesma etiqueta.

Use um CRM

Quando comecar a ter um volume muito grande de mensagens, o seu
WhatsApp passara a ser uma confusao total. E ai vai chegar uma hora



que fica complicado se organizar. Pela minha experiéncia, quando esse
momento comecar, o melhor que pode fazer é comecar a usar um CRM
(sigla em inglés para Customer Relationship Management).

Um CRM ¢ uma ferramenta que armazena informacdes de clientes
atuais e potenciais e suas atividades. Nele, vocé vai ter todas as
informacdes e colocar no software quando vai entrar em contato com
determinado cliente e fazer anotacdes sobre a conversa que tiveram.
Desta forma, vocé nio deixa nenhum cliente para tras e também
aumenta suas chances de venda.

Aqui na empresa usamos o Pipedrive, uma ferramenta fantastica que
serve para qualificarmos as nossas leads e, com isso, termos tudo
mapeado e organizado.



CONCLUSAO

Até aqui, neste livro, vimos a parte do conteudo
para as redes sociais. Gerar conteudo € a me-
lhor forma de criar ligacdo com a sua audiéncia.
Porém, também vimos que os algoritmos fazem
com que o seu conteudo seja entregue a apenas
uma pequena parte de quem o segue. Para fa-
zerum bom trabalho de marketing, vocé precisa
entender que existe um funil e que o seu con-
teudo serve para atrair potenciais clientes para
esse funil. Outro ponto importante que vimos foi
relativo a estatisticas. Que vocé ndo precisa fi-
car preocupado em olhar dezenas de métricas.
O que precisa é olhar para as métricas corretas
e que elas lhe dardo uma clareza enorme.

Sou um grande defensor da criacdo de conteu-
do. O que estou fazendo aqui € o que vocé deve
fazer nas redes sociais: criar conteudo de qua-
lidade e fazer com que as pessoas gostem dele,
para que depois possam comprar mais produtos
da minha empresa.

No entanto, apenas criar conteudo ndao é sufi-
ciente. Ja ndo é suficiente ha alguns anos e vai
ser cada vez menos. Com cada vez mais empre-
sas publicando conteudo, o espaco para apare-
cer & cada vez menor. Para se manter na mente
das pessoas, vocé vai precisar aprender outra
coisa: fazer anuncios.

Isso ndao significa que criar conteudo ndo seja
importante. A juncdo entre um bom conteudo
e bons anuncios € explosiva. Se vocé estiver fa-
zendo os dois da maneira corretq, os seus con-
correntes ndo terado a minima chance. Prepare-
se, pois agora entraremos no segundo capitulo.
O mais importante e desafiador deste livro.
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a alguns anos, quando falava em anuncios nas redes sociais
durante os meus treinamentos, a reacdo das pessoas era quase
sempre esta:

Mas, afinal, as redes sociais nao sdo gratuitas?

Felizmente, hoje em dia as pessoas tém cada vez mais nocdo de que
as redes sociais envolvem investimento. E isso facilita bastante o
processo de ensinar anuncios. Quem estd ciente de que as redes sociais
implicam um investimento esta sempre mais perto de ser bem-sucedido.
Quem ainda é reticente a investir tera sempre um trabalho mais

dificultado.

Nio sei como vocé se sente em relacdo a investimentos financeiros
nas redes sociais. Mas, independentemente da sua situacao atual, quero
falar com vocé sobre uma coisa que aprendi no mundo dos negdécios.
No marketing, vocé s6 pode investir em duas coisas: no tempo ou no
dinheiro. Se esta investindo o seu tempo, vocé esta gastando menos
dinheiro. Se estd investindo mais dinheiro em marketing, provavelmente
vocé esta poupando tempo no seu negocio.

E importante que vocé entenda que antncios nas redes sociais sio
um investimento e nao um gasto. Gasto é quando vocé gasta dinheiro e
nao o recupera. Investimento é quando investe uma determinada
quantia e ela retorna para vocé com lucro. O meu objetivo ao ensinar os
anuncios nao é fazer com que vocé gaste dinheiro nas redes sociais. Eu
nao ganho nada com isso. O meu intuito é ensina-lo a fazer
corretamente seus anuncios, para que vocé transforme R$ 100,00 em R$



200,00, R$ 1 mil em R$ 2 mil e por ai vai. Quero ajudar vocé a
enriquecer, assim como os anuncios me ajudaram. Mas para isso eu
preciso da sua ajuda. Posso contar com vocé?

O primeiro comprometimento que preciso que vocé tenha comigo é
o de colocar os ensinamentos deste livio em pratica. Ja tive
oportunidade de falar com varios leitores desta obra e alguns deles
cometem um erro comum: o de ler e ndo colocar em pratica. E muito
bom vocé querer estudar e aprender mais, mas, se isso ndo se
transforma num conhecimento pratico, de pouco vale. Tem uma frase
de Lao Tsé que adoro e ela diz o seguinte: saber e nao fazer é ainda nao
saber. Aprendeu algo neste livro? Coloque em pratica no minuto
seguinte.

O segundo comprometimento que preciso que tenha comigo é o de
reservar um valor mensal para investir. Por menor que seja, guarde um
valor mensal para aplicar nos seus anuncios. Com menos de um doélar
por dia vocé jd consegue anunciar no Facebook e Instagram. E a tinica
coisa que peco a vocé: pelo menos um dolar por dia todos os meses para
colocar em pratica o que aprendeu neste livro. Também posso contar
com vocé para isso? Acredito que, em uns trés meses, ja estara colhendo
bons frutos dos seus investimentos e muito provavelmente
multiplicando o seu capital.

Agora, vamos falar sobre os anuncios. ..

Os anuncios no Facebook comecaram a ter mais sucesso no inicio de
2013, quando o Facebook diminuiu o alcance das Fan Pages.
Antigamente, fazer uma publicacdo sem investir um tUnico centavo
gerava milhares de compartilhamentos e comentarios. Hoje, esse
numero decresceu bastante — apesar de ainda ser a rede social que gera
mais alcance — e os donos das Fan Pages viram-se obrigados a
investirem em ads para atingirem mais pessoas.

Antes de criticar o Facebook ou o Instagram por diminuir o alcance,
vamos refletir sobre como funcionam essas redes sociais. A cada minuto
sao compartilhadas centenas de publicacoes na sua linha do tempo.



Imagine se, por acaso, nao existisse um algoritmo para controlar todo
esse conteudo. Vocé receberia tantas publicacdes que nao teria tempo
sequer de olhar para elas. Entdao o algoritmo é uma forma das redes
sociais controlarem todo esse contetido e de fazerem chegar ao usuario o
conteido que ¢ realmente mais relevante, e ignorar o menos
Interessante.

Nao vamos ser hipdcritas: esse algoritmo beneficia igualmente as
proprias redes. Da um maior controle sobre o alcance das publicacoes e
permite que as redes sociais cobrem por esse mesmo alcance. Porém,
nao podemos esquecer que estamos jogando um jogo na “casa” do
Facebook e Instagram e nada é mais justo do que eles terem o controle
das regras.

Agora cabe ao leitor, enquanto empresdrio, saber jogar o jogo e,
mesmo assim, conseguir gerar resultados para o seu negocio. Por esse
motivo, o meu primeiro conselho é que mude a sua mentalidade. Tenha
nocgao das regras e siga em frente.

Nota: A partir daqui, sempre que me referir a Facebook estarei me
referindo a familia Facebook e Instagram, pois as funcionalidades para
ambas as redes sociais no que tange aos anuncios sao praticamente as
mesmas. Inclusive, como verd mais a frente, a melhor forma de fazer
anuncios no Instagram é mediante uma plataforma do Facebook.

FORMATOS DE ANUNCIOS E
COBRANCA

Antes de falarmos sobre os tipos de anuncios, é importante perceber
como funciona a dinamica dos antncios no Facebook. Dentro do
Facebook existem espacos previamente definidos para os seus antncios
aparecerem. Sdo eles o feed de noticias do computador, o feed de
noticias do celular, a coluna direita do computador, o feed do



Instagram, os stories das duas redes, a pagina inicial do Messenger, as
mensagens do Messenger, os videos sugeridos, os videos In-Streams, os
Instant Articles e os antincios em aplicativos. Vejamos alguns exemplos
a seguir. Repare que todos eles tém patrocinado no topo:

Desktop News Feed
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47. FEED DO FACEBOOK NO COMPUTADOR
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48. COLUNA DIREITA DO FACEBOOK NO COMPUTADOR

Feed no celular
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49. FEED DO FACEBOOK NO CELULAR

Instagram Feed
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50. FEED DO INSTAGRAM NO APLICATIVO DO CELULAR

Instagram Stories (no Facebook e no
Messenger, os formatos sao semelhantes)
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51. STORIES DO INSTAGRAM

Videos sugeridos
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52. VIDEOS SUGERIDOS DO FACEBOOK

Mas qual o motivo do Facebook apostar em tantos espacos para
anuncios? Sei que pode pensar que a resposta é ébvia: para ganhar mais
dinheiro! Sim, claro. Mas se o objetivo fosse apenas ganhar dinheiro,
bastaria inserir mais antncios no feed e o problema estaria resolvido. O
cerne da questdo é que as redes sociais tém um limite de antncios que
conseguem apresentar para 0os Usudrios até que esses mesmos anuncios
comecem a estragar a experiéncia do usudrio. Se, cada vez que entrasse
no Instagram, recebesse s6 anuncios, certamente deixaria de usar a
plataforma, certo? Mas, por outro lado, as redes recebem cada vez mais
anunciantes. Eles acabam por ter um problema: por um lado, nio
podem apresentar mais anuncios, por outro, tém cada vez mais
anunciantes. A forma de contornar isso é criando novos locais para
aparecerem anuncios. Comecou pela lateral, depois os antncios
comecaram a aparecer no feed e hoje temos antuncios nos stories e no
Messenger. Desta forma, ele consegue distribuir os anunciantes sem
estragar — tanto — a experiéncia do usuario.

Outra davida comum ¢é saber como Facebook e Instagram cobram
pelos seus antncios. Os precos dos antuncios sio baseados num sistema
de leildo, no qual os antincios competem entre si com base na sua
licitacdo e no desempenho que estdo tendo. Isto quer dizer que, quanto
melhor for a performance do seu anuncio (mais cliques, mais
conversoes etc.), menor serd o preco pago por cada acdo do usudrio. Um
anuncio com uma ma imagem ou com um texto que ndo seja apelativo
pode custar cinco ou dez vezes mais do que 0 mesmo antncio com uma
imagem e com um texto melhor. Mais adiante vocé entendera um pouco
melhor todos esses detalhes.

Os anuncios sao cobrados por cada acdo que o usudrio fizer (cliques,
visualizagées no video etc.) ou por cada mil impressdes que o seu
anuncio fizer. Essa mesma cobranca vai depender do objetivo do seu
anuncio, que é o que vamos falar a seguir.



LEILAO DO FACEBOOK

Ao apresentar um anuncio, o Facebook tenta equilibrar duas coisas:
entregar valor aos anunciantes e dar uma boa experiéncia ao usuario.
Para garantir isso, os anuncios funcionam num formato de leildo e o
anuncio que ganhar esse leilao, aparece para o usuario.

Todos os dias acontecem milhoes de leiloes e sdo apenas trés fatores
que definem a vitoria:

* Licitagio do anunciante: quem pagar mais tende a aparecer mais. O
valor que vai investir pode ser definido automaticamente pelo
Facebook ou por vocé, como veremos mais a frente. Neste ponto,
outro detalhe a levar em conta é a concorréncia. Se mais pessoas
concorrem com vocé na licitacao, o preco pelo espaco é mais caro.

* Qualidade e relevincia do aniincio: Se 0 anuncio que acabou de criar
serd interessante para a pessoa que o recebeu, o Facebook entende
que isso sera bom para o usudrio e exibe o antincio a um custo
mais baixo. Se o contrdrio acontece, o preco para atingir cada
usuario aumenta.

* Conclusdes da meta: COMO veremos mais a frente, quando se cria um
anuncio é necessario definir um objetivo. Se esse objetivo esta
sendo atingido, o Facebook entende que estd entregando o
anuncio certo a audiéncia certa. Se nao, ele entende o oposto.

Para um anuncio ser poderoso e obter resultados interessantes, tem

que acertar nesses trés pontos. Por este motivo é que, muitas vezes com
o mesmo valor investido por dia, vocé acaba por atingir menos pessoas.

TIPOS DE ANUNCIOS



Um dos pormenores que devemos ter em conta é que existem varios
objetivos de campanha dentro do Facebook. No momento em que
escrevo este livro, o Facebook conta com 14 tipos diferentes de

possibilidades de campanhas:

Criar nova campanha  Usar campanha existente

Tipo de compra

Leildo

Escolha um objetivo da campanha
Saiba mais

Reconhecimento Consideragao
Reconhecimento da Trifego
marca

Envolvimento
Alcance

Instalagdes do
aplicativo

Visualizagbes do
video

Geracao de
cadastros

Mensagens

Conversag

Conversdes
Vendas do catalogo

Trafego para o
estabelecimento

Cancelar

53. OBJETIVOS DOS ANUNCIOS

Apesar de na imagem sé haver 11 objetivos, alerto que o objetivo
Interacao depois divide-se em trés subtipos, o que faz com que o total

seja 14.



Vejamos em que consiste cada um deles:

Reconhecimento da marca: aqui o Facebook vai entregar o seu anuncio
para pessoas com maior probabilidade de se interessarem pela sua
marca.

Aleance: aqui o Facebook vai tentar alcancar o maximo de pessoas
possivel pelo menos uma vez.

Trafego: assim como o proprio nome indica, o objetivo é enviar
pessoas para o seu site. O Facebook vai apresentar o antincio para
0s usudrios que tém maior probabilidade de clicar no link e visitar
O seu site.

Envolvimento: hd alguns anos, o Facebook dividiu o objetivo
Envolvimento em trés partes: Engajamento com a publicacio,
Curtidas na pagina e Participacdes no evento. Quando criar um
anuncio, vocé tem que selecionar uma delas. Na parte de
Engajamento com a publicacdo, o intuito é aumentar o numero de
curtidas, comentarios e compartilhamentos do seu post. Ou seja,
ele entrega o antncio a quem geralmente engaja mais com o0s
posts. Na opcdo Curtidas na pagina, o objetivo é mostrar
anuncios para levar os usudrios a curtirem a sua pagina. E o
objetivo Participacdes no evento é, obviamente, para aumentar o
numero de respostas em Eventos do Facebook.

Instalacio do aplicativo: para obter mais instalacoes do seu aplicativo.

Visualizacdes do video: 0 nome ja fala por si. Aqui é para quando quer
aumentar o numero de visualizacdes dos seus videos.

Geragio de cadastros: O Facebook da a possibilidade de fazer
anuncios para gerar cadastros para o seu negocio sem que para
isso tenha que ter um site! Nesse formato, ele abre um formulario
apdés o usuario clicar no link. Ideal para quem quer capturar
contatos mas nao tem um site.



Mensagens: este objetivo é usado para quando vocé quer aumentar
o numero de pessoas entrando em contato com vocé. A partir
dele, ao clicar no usuario, este é direcionado para o Messenger,
Direct ou WhatsApp.

Conversdes: este objetivo é usado quando vocé pretende ter alguma
conversao no seu site. Conversdes podem ser leads, vendas,
adicionar ao carrinho etc.

Vendas do catilogo: utilizado pelas grandes e-commerces pois
permite anuncio de grandes listas de produtos de forma dinamica.

Trafego para o estabelecimento: aqui 0 objetivo é anunciar para pessoas
que estejam passando perto da sua loja fisicamente. Nao uso
muito e, sinceramente, vi pouca gente tendo sucesso com ele.

Mas, Luciano, qual das opcoes devo utilizar?

Escolher o tipo de objetivo depende muito daquilo que pretende
com um anuncio. Vejamos alguns exemplos praticos e quais opgoes
deve utilizar:

Quero levar pessoas para o meu site e apenas aumentar as visitas: escolha a
opcao Trafego.
Quero levar as pessoas para o meu site e capturar leads: anuncie com o

objetivo Conversoes.

Quero apenas aumentar o meu branding: envolvimento é a melhor
escolha. Se usar o video para aumentar o branding, escolha a
opcao Visualizacoes de videos.

Quero aumentar o nimero de fis: anuncle com objetivo Interacdo e
depois selecione Curtidas na pagina.

Tenho um negdcio pequeno, nio tenho site e quero angariar mais contatos:

anuncie com o objetivo Geragdo de cadastros.



* Tenho um aplicativo e quero gerar mais instalagdes: anuncie com o Obj etivo
Instalacao do aplicativo.

E por ai vai. Conseguiu entender a légica? Para cada meta do seu
negocio, o Facebook tem uma solucao diferente. Em alguns casos pode
existir até mais do que uma. E tudo uma questdo de testar e de ver qual
gera melhores resultados. Mais a frente no livro falaremos mais
detalhadamente sobre estratégias de antuncios.

Esses formatos de objetivos servem para o Facebook entender o que
pretende com o seu anuncio. Ao definir corretamente o objetivo, estd
ajudando o Facebook a entregar o seu anuncio para o publico certo.
Imaginemos que pretende aumentar as visualizacdes do seu video. Ao
definir o objetivo Visualizacoes de video, esta dando a seguinte ordem:
Facebook, encontre dentro da minha segmentacdo e dentro da tua base
de usudrios aqueles que geralmente assistem a mais videos. O motivo
dos antncios de Facebook funcionarem tdo bem é que eles tém a sua
propria inteligéncia. O Facebook aprende com o comportamento dos
usuarios e entrega aquilo que eles mais gostam de consumir.

O BOTAO PROIBIDO DO
FACEBOOK

O Facebook esta sempre testando novas formas de rentabilizacdo e de
ajudar os seus anunciantes a atingirem o seu publico. E, numa tentativa
de facilitar a vida a quem anuncia, o Facebook criou um botao que fica
sempre muito proximo a cada publicacdo sua. Estou falando do botao
de Turbinar publicacao.
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54. TURBINAR PUBLICACAO



O botao azul que estda vendo na imagem permite que, em poucos
segundos, a sua publicacdo apareca a um maior numero de pessoas. No
entanto, essa nao é uma op¢ao muito inteligente. ..

Uma das grandes diferencas do Facebook para qualquer outra
plataforma de antncio é que a sua capacidade de segmentacio é
extremamente elevada. Com o Facebook, vocé consegue anunciar para
quem esta voltando de férias, para quem acabou de ter um filho ou até
para quem estd vivendo na rua X. No entanto, o botao Turbinar vai
contra tudo isso. Assim como o proprio nome indica, o que ele faz é
Turbinar o seu post, fazendo com que ele chegue a mais pessoas, sem
grandes segmentacOes ou estratégia. Apenas chega a mais pessoas,
ponto.

Nao digo que o Turbinar nao possa gerar resultados. Ele gera.
Porém, esses resultados poderiam ser bem melhores se usasse todas as
possibilidades de segmentacao que o Facebook oferece. Por isso, siga o
meu conselho: s6 use o botdo Turbinar se nado tiver alternativa. Caso
contrario, estard diminuindo suas chances de sucesso. Existem apenas
algumas situacdes em que recomendo usar esse tipo de botao:

 Se tiver pouco tempo para criar um anuncio e quiser comeca-lo o
quanto antes.

e Se tiver um publico extremamente pequeno e quiser gerar
engajamento rapidamente.

 Se quiser apenas ver como funcionam os antncios do Facebook e
fazer os seus primeiros testes.

E O BOTAO AZUL DO INSTAGRAM?

O Instagram também tem o seu botdo turbinar, mas ele muda de nome:
no Instagram ele é conhecido como Promover.
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55. PROMOVER NO INSTAGRAM



Apesar de também nao recomendar o uso dele, o botio Promover
tem algumas diferencas em relacao ao Instagram. Em primeiro, lugar ele
pode ser usado para trés objetivos:

* Visitas ao perfil. Aqui, 0 Instagram anuncia seu post, mas na parte
de baixo fica um botao com a opcao de visitar o perfil. Funciona
muito bem quando o seu objetivo é aumentar o ntimero de visitas
ao perfil.

* Seu site. Aqui vocé insere um link e este objetivo tenta levar o
maximo de pessoas para esse link.

* Direct. Aqui ele cria um botdo que, ao ser clicado, direciona o
usudrio é para o seu direct. Este tipo de objetivo é interessante
para quem costuma fazer muitas vendas via direct do Instagram.

E é apenas isso. Assim como o botdo do Facebook, o do Instagram
também é bastante limitado e recomendo a utilizacdo dele nas mesmas
situacdes em que recomendei o do Facebook. A Unica excecdo em
relacao ao objetivo de Visitas ao perfil. Ele é bem interessante para quem
quer aumentar o numero de seguidores. Caso esse seja o seu objetivo,
vale sim o teste de usar aquele botao.

No Instagram existe, ainda, a opcdo de promover um story. Como
nesta imagem:



@ 26 de dezembro 6:35 PM
L

Vocé é daquelas
pessoas que O ano
comeca £
do carnaval‘-”

Visto por 5.096 Promover Destague




56. ANUNCIAR UM STORY

Com ela, vocé consegue promover um story que publicou. Ao clicar
ali, o Instagram pergunta se vocé quer selecionar o objetivo: visitas ao
site, visitas ao perfil ou receber mais mensagens diretas. Bem semelhante
ao botdo promover.

Lembrando que, para usar esses dois formatos de anuncios, vocé
precisa ter uma conta comercial no Instagram.

GERENCIADOR DE ANUNCIOS DO
FACEBOOK

Nota: para entender perfeitamente os préximos passos, aconselho que
faca login na sua conta do Facebook e siga passo a passo o que vou
explicar em seguida.

Quando o Facebook comecou a disponibilizar os seus primeiros
anuncios, este era o unico local em que se podia criar antncios. Nos
dias de hoje continua a ser a forma mais usada e também a mais simples
para a criacdo de campanhas. Acredito que, em algum momento, vocé ja
tenha clicado em algum botdo que da acesso a esse painel. A forma mais
simples de aceder é ir ao canto superior direito da sua conta do
Facebook e clicar na seta. Veja na imagem a seguir como pode fazer:
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57. PRIMEIRO PASSO NO ANUNCIO



Apos clicar nesse botdo, vocé vai direto para um painel em que o
Facebook pergunta qual o objetivo da sua campanha. Lembra-se de
termos falado sobre eles anteriormente? Quando falamos sobre eles,
enumeramos 14 objetivos diferentes.

Para darmos como exemplo aqui no livro, vamos escolher a opcao
“Trafego” e seguir em frente.
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58. OBJETIVO TRAFEGO NA CAMPANHA

Agora chegamos a um ponto muito importante relativo a
publicidade no Facebook que vocé precisa entender. Cada campanha
que vocé cria no Facebook esta dividida em trés fases:



* Campanha: neste passo, vocé define o nome da sua campanha, o
objetivo e o orcamento.

* Conjunto de aniincios: Nnesta parte voce define o orcamento do seu
anuncio, a segmentacdo, a data e onde ele vai aparecer no
Facebook.

* Antncio: aqui vocé trabalha toda a parte do seu antincio, como a
imagem, o texto e os botdes de Call to Action.

Quando comecar a criar a campanha, uma coisa obrigatéria é definir
um nome para a sua campanha. E importante que o nome permita saber
a qual produto se refere essa campanha. O nome serve, apenas, para
identificacdo interna e nao sera exibido para os usudrios do Facebook
que visualizarem o seu antncio.

Divulgagéo da manca 'ﬂ Tréfego Convarsdes
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59. NOME DA CAMPANHA



Se estiver fazendo o seu primeiro antncio, no passo seguinte, o
Facebook vai pedir para criar a sua conta de anuncios. Cada conta
pessoal do Facebook tem acesso a uma tnica conta de antncios, sendo
que esta pode estar ligada a todas as Fan Pages que gerir.

Exemplo: A minha conta pessoal do Facebook Luciano Larrossa
tem agregada uma conta de anuncios. Porém, ela tem varias Fan
Pages associadas a essa conta pessoal e, consequentemente, a essa
conta de anuncios. Se quiser ter mais do que uma conta de
anuncios, vocé precisa usar o Business do Facebook. Falaremos
sobre ele mais a frente.
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60. DINAMICA DO PERFIL

No primeiro momento, caso este seja 0 seu primeiro anuncio, o
Facebook vai apenas perguntar pelo nome da conta de antncios e pelo
fuso horario. Mais a frente, vamos falar sobre formas de pagamentos e



quando (e como) o Facebook vai cobrar pelos seus anuncios. Vamos
seguir na criacdo da nossa primeira campanha.

O passo seguinte é definir se o seu orcamento vai ser a nivel de
campanha (também conhecido como CBO) ou a nivel de conjunto de
anuncios (também conhecido como ABO).

Antes de explicar o que cada um significa, preciso que veja as
imagens a seguir. Quando vocé cria uma campanha, pode ter mais do
que um conjunto de anuncios. Veja este exemplo:
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61. DINAMICA DA CAMPANHA

[sso serve para vocé fazer testes. Vamos imaginar que quer fazer uma
campanha do seu produto e analisar se ela performa melhor para quem
tem o Interesse A ou o Interesse B. O que vocé faz é o seguinte: cria uma
campanha, coloca dois conjuntos de anuncios dentro dela, cada um
com um interesse diferente, e em cada uma delas vocé coloca o mesmo
anuncio.

Veja um exemplo:
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62.

Entendeu agora? Ndo vou entrar muito em detalhes sobre as
questdes dos conjuntos de antncios pois ela é um pouco complexa.
Mas, por hora, preciso que vocé saiba que pode criar mais do que um
conjunto de anuncios dentro da mesma campanha.

Entendido isso, agora precisamos voltar para o Orcamento a Nivel
de Campanha ou de Conjunto de Antncios.

No Orcamento a Nivel de Campanha, vocé define um valor para a
campanha e o Facebook vai distribuir esse valor conforme ele entende
que pode lhe entregar melhores resultados.

No exemplo anterior, se vocé colocasse R$ 20,00 por dia, ele poderia
gastar R$ 15,00 no Interesse A e R$ 5 no Interesse B num dia e no dia
seguinte gastar R$ 19,00 no Interesse A e R$ 1,00 no Interesse B.

Ou seja, o Facebook analisa onde existem maiores chances de
entregar resultado para vocé e depois gasta mais dinheiro nisso.

Ja no Orcamento a Nivel de Conjunto de Anuncios, vocé define um
valor certo para cada conjunto de anuncios. Vocé pode definir que vai



colocar R$ 10,00 em cada conjunto de antincios e pode ter a certeza de
que o Facebook gastara esse valor.

Luciano, qual é a melhor op¢dao?

Eu tenho usado majoritariamente a meu Orcamento a Nivel de
Campanha. Desta forma, a inteligéncia do Facebook tende a gastar onde
existem mais chances de sucesso e, para mim, isso faz todo o sentido.
Mas como no Facebook tudo é teste, a minha recomendacdo é que faca
uma campanha com CBO e outra com ABO e veja qual delas funciona
melhor para vocé.

Para selecionar o orcamento a nivel de campanha basta deixar esta
op¢ao ativa:



Teste A/B

Teste campanhas, conjuntos de andncios e anuncios entre si para entender guais estratégias dao os
melhores resultados. Seu alcance potencial serd dividido entre suas variantes para lhe formecer
resultados precisos.
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63. ORCAMENTO A NiVEL DE CAMPANHA ATIVADO

Caso deseje ativar o Orcamento a Nivel de Conjunto de Anuncios,
basta clicar no botao azul e deixar ele desativado.

Logo abaixo vocé define o seu orcamento. Existem dois tipos de
orcamentos:



* Orcamento diario: vocé define quanto vai gastar por dia. Nesta
opcao, pode escolher definir que a sua campanha vai ter uma data
de inicio e de fim ou entdo deixar ela sem data de fim. Se optar
por ndo inserir a data de fim, o Facebook gastara o valor por dia
estipulado até que vocé pause a sua campanha.

* Orcamento total: aqui, vocé define um valor total para a sua
campanha e uma data de inicio e de fim. Porém, nesta opc¢ao, o
Facebook garante que vai gastar o seu valor no periodo mas nao
garante que investira o mesmo valor diariamente. Vamos a um
exemplo: imagine que definiu como o seu orcamento total R$
100,00 para 5 dias. No primeiro dia pode ser que o Facebook
gaste R$ 20,00, no segundo R$ 5,00, no terceiro R$ 7,00 e por ai
vai. Entendeu? Ele vai gastar os seus R$ 100,00, mas o valor
diario ndo serd constante.

Otimizag&o do orcamento da campanha ativado )
A otimizagdo do orgamento da campanha distribuira seu orgamento entre 08 conjuntos de anuncios
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lance. Viocé pode controlar os gastos de cada conjunto de andncios. Saiba mais
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64. ORCAMENTO DIARIO

Qual o melhor, Luciano?



Eu uso sempre Orcamento didrio e recomendo que use também.
Prefiro ter o controle de quanto vou investir por dia. Se estiver
comecando, recomendo que defina Orcamento diario e uma data de fim
para suas campanhas. Recomendo sempre isso pois ja vi muitos
anunciantes nao inserirem uma data de fim e depois se esquecerem de
pausar a campanha. Dessa forma, o Facebook continuou gastando o
valor didrio do anunciante até que ele pausasse a campanha. Sem
perceberem, ja tive alunos que gastaram R$ 5 mil s6 porque se
esqueceram que o anuncio estava ativo e sé foram reparar nisso quando
o Facebook cobrou do cartdo. E depois de cobrado nao ha como
voltar. ..

O passo seguinte é a criacdo do seu conjunto de antncios. Escolher
o pais, a cidade ou a rua onde o seu anuncio vai aparecer ¢ um dos
primeiros passos. No caso da imagem a seguir, escolhi a Rua Rosa dos
Ventos, em Sao Paulo. Repare como aparece um mapa logo abaixo
mostrando a minha segmentacgio e o raio, que é quantos quilometros a
volta dessa rua serdao alcancados pelo meu antncio.
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65. SEGMENTACAO GEOGRAFICA

Mais abaixo, vocé pode definir se quer que o seu antncio apareca
para homens, mulheres, para ambos e ainda definir a idade.



No lado direito do mapa, repare que o Facebook tem um
termometro que indica se o seu publico estd demasiado restrito ou
extremamente amplo. Se ele se mantiver no verde, significa que — na
maioria das vezes — o seu publico esta com o tamanho ideal.
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66. 0 TERMOMETRO DOS ANUNCIOS

Logo abaixo, mostra quantas pessoas potenciais o seu antuncio pode
atingir. Esse alcance vai estar sempre dependente de quanto investir.

Por baixo do mapa, ficam talvez as duas funcionalidades de
segmentacdo mais utilizadas: o género e a faixa etdaria. Quando anunciar,
pense bem se o seu produto é mais para homens ou mulheres ou em
qual faixa etaria ele esta enquadrado.
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67. GENERO E IDADE

Depois encontramos a parte mais importante da segmentacao:
Direcionamento detalhado. Existem, essencialmente, trés grandes
opcdes de segmentacdo que vocé pode usar: Dados demograficos,
Interesses e Comportamentos.

Direcionamento detalhado
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68. DIRECIONAMENTO DETALHADO

Vamos explorar cada uma dessas opcoes.

Comecemos pelos Dados demogrificos. Confira algumas
segmentacoes que vocé pode fazer nesta parte:

* Pode anunciar para pessoas que estdo casadas, solteiras, noivas,
em unido estavel etc.



Pode anunciar apenas para pessoas que tém licenciatura,
mestrado ou doutorado.

* Pode anunciar para pessoas de acordo com o cargo que elas
assumem (CEOs, diretores comerciais etc.).

* Pode anunciar para pessoas que tém filhos dos 3 aos 5 anos, dos
6 aos 8, dos 8 aos 12, dos 13 aos 18 etc.

e Pode anunciar para pessoas que estejam longe da sua cidade
natal, longe da familia, numa nova relacao ou até mesmo em uma
relacdo a distancia.

Veja aqui como selecionar:
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69. SELECIONAR SEGMENTACOES

Ja imaginou a possibilidade de segmentacdes que tém aqui? O seu
publico abrange apenas pessoas que estdo casadas? Faca anuncios para



elas. O seu produto s6 é comprado por pais que tém filhos dos 6 aos 12
anos? Faca anuncios para eles! Quer atingir os CEOs das grandes
empresas? Segmente por cargo! Na parte dos Dados demograficos fica
tudo aquilo que o usuario preencheu no perfil.

Repare no meu caso:
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70. PERFIL DE USUARIO

Aqui eu informo que estudei no [PLeiria, que vivi em Alcobaca e que
nasci em Pelotas, no Brasil. Repare que, acima, o Facebook me pergunta
o que eu estudei no IPLeiria. Ele quer mais informacoes sobre mim para
que, por um lado, os anunciantes tenham mais eficicia nos seus



anuncios e, por outro, enquanto usuario, eu receba anuncios que me
Interessam.

Abaixo dos Dados demograficos temos os Interesses. Assim como o
proprio nome indica, os Interesses sao tudo aquilo que o usudrio
demonstra ter interesse no Facebook.
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71. INTERESSES NA SEGMENTACAO

Os Interesses tém como base acdes que vocé demonstrou no
Facebook. Paginas que curtiu, publicacdes que compartilhou ou
palavras que escreveu no chat.

Vamos imaginar que vocé quer fazer um anuncio apenas para
pessoas que tém interesse em Facebook Marketing, por exemplo. Basta
escrever essas duas palavras neste campo que o Facebook apresentara o
seu anuncio para pessoas que tenham interesse nessa palavra-chave. E
necessario realcar que nem todos os tipos de interesses estao disponiveis
no Facebook. E uma questdo de escrever e verificar se o Facebook

apresenta algum resultado compativel. Conforme forem surgindo os



resultados, o Facebook vai dando novas sugestdes. Veja a seguir as
sugestoes que aparecem ao inserir a keyword Marketing.
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72. EXEMPLO DE DIRECIONAMENTO DETALHADO

Note que, conforme for adicionando mais interesses, o Facebook
funciona num formato de “ou” e nao “e”. Para entender melhor, vamos
voltar ao exemplo da keyword Marketing. Vamos imaginar que
selecionamos essa palavra e também a Keyword Publicidade. Ao
usarmos ambas (marketing e publicidade), o Facebook vai procurar por
usuarios que gostam de Marketing ou de Publicidade, o que aumenta a
nossa base potencial de alcance. Conforme adiciona mais palavras-
chave, mais a sua base vai crescendo e mais amplo o seu publico fica.

Em seguida temos a parte do Comportamento. Esta é mais uma
opcao excelente e que deve ser explorada em produtos especificos.
Nessa opcao vocé consegue:

* Anunciar para usudrios que estdo usando o Chrome, o Firefox, o
Opera etc.

* Anunciar para usudrios conforme o seu sistema operativo (Mac
OS X ou Windows).



e Anunciar para usuarios que sdo emigrantes.

* Anunciar para usudrios que estao utilizando determinado modelo
de celular.

* Anunciar para pessoas que estdo viajando.

E muito mais.

Mais uma vez: pense nas varias possibilidades de segmentacido que sio
possiveis aqui. Vende um produto que apenas pode ser consumido por
brasileiros que estdo na Franca? A partir do Facebook vocé pode
anunciar para esse publico! Vende capinhas para celulares e quer vender
apenas para os usuarios do iPhone? Também pode fazé-lo!

Repare também que, ao selecionar algumas dessas opcodes, o
Facebook cria as opdes Excluir e Limitar publico. Para entender como
funciona cada uma delas, vou dar alguns exemplos a seguir.

Imagine que pretende segmentar para os interessados em Marketing
no Facebook, mas pretende remover todos os que tém esse interesse
mas que estudaram em alguma faculdade. Teria que selecionar a opc¢ao
Excluir pessoas:

Direcionamento detalhado

Incluir pessoas com correspondéncia @

Interesses > Negdcios e industria

isrkting k_'

Q, Adicione dados demogréficos, interesses ou comportamentc Sugestfes Procurar

Excluir mitar publico

73. BOTAO DE EXCLUIR PESSOAS



E depois selecionar a segmentacio que vai remover (neste caso
usando a opcao Alguma faculdade).

Ficaria assim:

Direcionamento detalhado

Incluir pessoas com correspondéncia @

Interesses > Negdcios e inddstria

Marketing

C, Adicione dados demogréficos, interesses ou comportamentc Sugestes Procurar

Limitar pablico

@ Esoas que correspondem a @

Dados demograficos > Formacéo > Nivel educacional

Alguma faculdade

{ Q Adicione dados demoagraficos, inter u comportamentos Procurar

Vocé pode excluir pessoas para ajudar a refinar seu pablico pretendido. Quando vocé escolher fazer
exclusdes, lembre-se de que nossas Politicas de Publicidade proibem a discriminacao injusta. Saiba
mais

74. EXCLUINDO PESSOAS

O que estda dizendo ao Facebook é muito simples: “Facebook,
encontre todos os usudrios com interesse em Marketing mas exclua
todos os que estudaram em alguma faculdade!”

Ja a opcao de Filtrar ptiblico vai combinar interesses. Usemos
novamente o exemplo do Marketing e dos que fizeram Alguma
faculdade. Aqui, vocé vai dizer ao Facebook o seguinte: Facebook,
encontre todos os usudrios com interesse em Marketing e que tenham
estudado em alguma faculdade! Aqui junte sempre duas condicoes e
elas ttm que ocorrer em simultaneo para que o seu antncio apareca.



Pode inserir, tanto em uma como em outra, quantas segmentacoes
quiser.

Logo abaixo tem a opcao de direcionamento detalhado. Nela, vocé
pode expandir os seus interesses. Veja o que o Facebook diz sobre isso:

A expansao do direcionamento detalhado nos permite mostrar seus
anuncios para mais pessoas, o que pode ajudar vocé a atingir sua meta
de otimizacao.

Expansdo do direcionamento detalhado €
Alcance pessoas além das suas selegdes de direcionamento detalhado se for
provavel que melhore o desempenho.

Idinmas

75. DIRECIONAMENTO DETALHADO

Até agora, os testes que fiz ndo me deram grandes resultados
adicionando essa opc¢ao. Por vezes, uma segmentacdo que tinha 100 mil
pessoas acaba aumentando para 500 mil s6 por ter selecionado a opcao.
Mas, como nos antncios tudo é teste e 0 que ndo funcionou para mim
nao significa que nao funcione para vocé, recomendo que vocé teste e
veja se no seu caso da certo.

Por ultimo, na parte das segmentacodes, temos a opcao das conexdes.
Nela, vocé pode escolher se quer apresentar o seu anuncio apenas para
quem curtiu sua Fan Page, para os amigos dos fas ou excluir as pessoas
que curtam a sua pagina, como mostro a seguir. Nos dois menus logo
abaixo, 0 mesmo acontece para os Aplicativos e para os Eventos.



Conexbes

[ Adicione um tipo de conexdo v ]

Paginas do Facebook

Pessoas que curtiram a sua Pagina

Amigos de pessoas que curtiram a sua Pagina

Excluir pessoas que curtiram a sua Pagina o
Aplicativos

Pessoas que usaram o seu aplicativo

Amigos de pessoas que usaram o seu aplicativo

Excluir pessoas que usaram o seu aplicativo

Maaiaicamames ambe o ;e = s mia

76. CONEXOES

Atente para o fato de que essas opcoes estao ligadas as anteriores. Ou
seja, vamos imaginar que vocé faz a segmentacdo por interesses e
escolhe a palavra “Marketing”. Depois, se for selecionar a opc¢do “Pessoas
que curtiram a sua pagina”, o seu anuncio vai aparecer para todos os
seus fas que gostam de Marketing, tornando o seu publico
extremamente restrito.

Logo abaixo esta a parte dos Posicionamentos. Lembra que mostrei
que existem varios locais em que os seus anuncios podem aparecer,
como o computador, o celular ou os stories do Instagram? E aqui que
definimos essa parte.

O Facebook da duas opcoes: Posicionamentos Automaticos e
Posicionamentos Manuais. Se deixar a primeira opcao selecionada, o
Facebook vai entregar o seu anuncio para todos os locais disponiveis. Se
selecionar a segunda, vocé mesmo escolhe onde o seu antncio vai
aparecer.



Posicionamentos Saiba mais

@® Posicionamentos automaticos (recomendado)

Use posicionamentos autométicos para maximizar seu orgamento e ajudar a mostrar seus
anuncios a mais pessoas. 0 sistema de veiculag@o do Facebook alocara o orgamento do seu
conjunto de andncios em varios poasiclonamentos, considerando ande for mais provavel ter um
desempenho melhor.

Posicionamentos manuais

Escolha manualmente os lugares para mostrar seu andncio. Quanto mais posicionamentos vocé
selecionar, mais oportunidades tera para alcangar seu publico-alvo e atingir suas metas
comercials.

Mostrar mais opgdes -

77. POSICIONAMENTOS

E aqui vdrias coisas interessantes acontecem. Se vocé optar pelo
Posicionamento automatico, o Facebook vai procurar, entre todos os
locais de publicacao, onde o seu antncio pode ser apresentado com o
menor custo e também onde existem maiores chances de ele cumprir o
objetivo que vocé definiu.

Entdo isso significa que Posicionamentos automaticos vai sair mais
barato? Na maioria das vezes, sim, mas nem sempre. Existem algumas
situacoes em que remover 0s posicionamentos automaticos e definir os
manuais sera benéfico para vocé. Vou enumerar algumas:

¢ Quando vocé vende muito pelo Instagram ou pelo Facebook e
quer construir audiéncia em apenas uma das redes.

* Quando vocé analisa e vé que apenas uma das redes lhe traz
clientes pagantes.

Uma duvida muito comum sobre os posicionamentos automaticos é
se o Facebook gasta o valor de forma proporcional em todos os
posicionamentos que ele tem. E a resposta é nao, ele ndo gasta de forma



igual. No momento que escrevo este livro, vocé consegue selecionar 18
posicionamentos diferentes dentro do Facebook e do Instagram. Agora,
imagine que esta investindo R$ 180,00 por dia. Isso nao significa que
ele vai gastar R$ 10,00 em cada posicionamento. O processo acontece
em trés passos:

* Passo 1: 0 algoritmo analisa, pelo seu histérico de anunciantes, em
quais locais o seu antincio tem maiores chances de ter sucesso.

* Passo 2: ele comeca gastando partes do seu orcamento nesses
locais.

* Passo 3: passadas horas ou dias, ele praticamente sé gasta o seu
orcamento nos locais que estao trazendo melhores resultados.

As inteligéncias do Facebook e do Instagram siao as suas grandes
armas, e sao elas que garantem tanto resultado nos anuncios. Por isso,
na maioria das vezes, deixar essas inteligéncias atuarem é o melhor que
pode fazer. Obviamente, podem existir exce¢des, como vimos
anteriormente, mas na maioria das vezes o Facebook est4 certo.

A parte seguinte é a criacdo do anuncio. E, na criacdo do antncio, as
principais duvidas estdo relacionadas ao seu formato.

E melhor usar imagem ou video? Devo usar uma unica imagem
ou vdrias imagens?

Nao existem formulas prontas. Vocé sempre precisara testar e
entender qual o formato que funciona melhor para vocé. Mais a frente
neste livro, darei alguns conselhos de como ter antincios que geram
bons resultados, mas ndo tem como afirmar se video ou imagem sao
melhores. Vocé precisa testar o tempo todo.

Outro ponto importante: recomendo que, para cada conjunto de
anuncios, teste pelo menos trés antincios com imagens diferentes. Este



sera um numero suficiente para fazer varios testes e perceber quais
imagens funcionam melhor. Alids, esse é o numero de imagens
aconselhado pelos gestores de contas do préoprio Facebook, que em
varias reunides ao longo dos anos me aconselharam sempre a criar trés
imagens para cada conjunto de anuncios.

A estrutura da sua campanha ficaria desta forma:

Conjunto de andncios 2

# Antincio 1

78. VARIOS ANUNCIOS NO MESMO CONJUNTO DE ANUNCIOS

Na hora de criar o antincio, vocé pode:

* Criar um antincio: aqui vocé vai subir um video ou imagem para o
seu anuncio, definir um titulo, uma descri¢dao etc. Nessa opcao,
vocé cria o anuncio e ele aparecerd vinculado a sua pagina de
Facebook e Instagram, mas nao sera publicado no seu feed, como
é feito numa postagem, por exemplo. Se alguém visualizar o seu
anuncio e depois for a sua conta do Instagram ou do Facebook e
procurar por esse antincio, ndo o encontrara. Resumindo: eles sao



visiveis apenas por meio de anuncios pagos, para um publico
segmentado, ficando ocultos de forma organica.

* Usar uma publicacio existente: aqui vocé seleciona um post que ja fez
no seu Instagram ou Facebook e o anuncia.

Configuragao do anincio © Ver recomendagoes

[ Criar anuncio v J

@ Criar anuncio
Usar publicagéo existente

Use o0 modelo da Central de Criativos

Fernlha a aetrittiira dn 22 aniinein

79. TIPOS DE ANUNCIOS

Eu nao sou muito adepto de usar a publicacao existente por varios
motivos que talvez sejam um pouco complexos de explicar num livro. O
que posso lhe dizer é que usar a sua publicacdo acaba limitando a sua
capacidade de testes, pois vocé fica dependente de uma tunica
publicacdo para o seu anuncio. Ja quando cria o anuncio do zero, vocé
consegue testar imagens, titulos, descricoes, entre outras coisas.

A tnica vantagem que vejo em usar a publicacdo existente é que
todas as curtidas e comentarios do post ficardo no seu post original.
Desta forma, quando alguém novo chega no seu perfil, vera que vocé
tem varios posts com bastante interacdo e isso ajudard na sua prova
social. Os usudrios tendem a achar que perfis com bastante interacao
sao mais bem-sucedidos e, com isso, seguem mais facilmente esse tipo

de perfil.



Por outro lado, ao criar o antncio do zero, toda a interacdo ficara no
anuncio. Se vocé pausar o seu anuncio, toda aquela interacdo nao fica
visivel no seu perfil. Esses antincios também sao chamados de Dark
Posts.

O passo seguinte é selecionar os formatos de anuncios.

Formato
Escolha a estrutura do seu anuncio.

® Imagem ou video Unico

Uma unica imagem ou video, ou uma apresentacao multimidia
com varias imagens

Carrossel

2 ou mais imagens ou videos rolaveis

Colecao

Grupo de itens que s@o abertos em uma experiéncia movel em tela
cheia

80. FORMATO DOS ANUNCIOS

Vocé pode selecionar uma unica imagem, um video, um carrossel
(varias imagens ou videos na sequéncia) ou uma colecdo. Este ultimo
formato praticamente nao é usado, por isso nio vamos aborda-lo no
livro.

Confira alguns detalhes a levar em consideracdo em cada um deles:

Imagem

* Imagens que ndo parecem anuncios tendem a funcionar melhor.



Use imagens que mostram os bastidores do seu negécio ou
pessoas usando o seu produto. Na campanha que fiz para uma
escola de balé, a imagem que mais rendeu foi uma foto tirada pelo
celular com duas criancas da escola dancando.

A imagem deve ter 1080 x 1080 pixels. Mas vocé nem precisa
saber o que significam estas medidas. Ferramentas como o Canva,
por exemplo, ja vém com modelos predefinidos para imagens
com anuncios.

Video

Use videos de no maximo dois minutos para que possam
aparecer também no Instagram.

Use legendas, se possivel. Muitas pessoas tendem a ver videos
sem som.

Mostre os bastidores do seu negécio ou o uso do produto. O
anuncio em que folheio o livro ainda hoje rende centenas de
vendas de livros por més. Foi um video extremamente simples:
peguei no livro, filmei a mim mesmo folheando ele, editei no
InShot (um app gratuito) e subi o meu anuncio. O simples
converte!

Os primeiros trés segundos sao fundamentais. Se vocé nao
chamar a atencdo das pessoas nos primeiros trés segundos, elas
ignorarao seus videos.

Adicione texto ao seu video. Nao é por ser um video que ele nao
pode ter texto!

Faca com que ele ndo pareca um anuncio.

Carrossel



* Mais usado para mostrar varias caracteristicas ou beneficios de
um produto.

¢ Usado muito por e-commerces e funciona muito bem nesta area.

¢ Funciona em menos objetivos de campanha. Mais usado em
Trafego ou Conversao.

Definido o formato, vamos para a criacdo do antincio em si.



Criativo do andncio

Selecione a midia, o texto e o destino do seu andncio. Vocé
também pode personalizar a midia e o texto para cada
posicionamento. Saiba mais

Gd Adicionar midia

Criar apresentagao m.., Criar video

Texto principal

Informe as pessoas sobre o gue & o seu anuncio

Titule - Opcional

Escreva um titulo curto

Descrigido - Opcional

Inclua detalhes adicionais

Destino
® & Site

[§] Eventodo Facebook

%, Ligagdo telefonica

URL do site
' i
hitp:www, example. com/ page A

LS 'l

Insira o campo URL do site do seu amincio,

81. CRIAR O ANUNCIO



Vejamos o que vocé precisa fazer em cada um destes detalhes. Vou
explorar apenas o que considero fazer sentido para a criacio do seu
anuncio:

1.

Adicionar midia: aqui vocé seleciona qual imagem ou video vai
usar.

Texto principal: este texto ficara acima da sua imagem ou video no
anuncio. E a drea em que existe o primeiro contato do usuario
com o seu anuncio. Fundamental para chamar a atencao dele!

Titulo: 0 titulo do seu anuncio. E como se fosse o titulo de um
texto de jornal. O seu titulo precisa ser especifico e chamativo,
caso contrario, ninguém vai parar para ler o resto.

Descricio: 0 que fica abaixo do titulo. Funciona como um
complemento relativo a toda a informacao que vem no antncio.
Muitas vezes nao é lido por quem recebe o antncio.

Site: como selecionamos o anuncio de trafego, isso significa que
é necessario inserir um link. Afinal de contas, trafego é para
aumentar as visitas ao site.

Nota: Se vocé selecionar um objetivo de campanha diferente, pode

-

ser que alguns desses elementos ndo estejam no anuncio. E normal.
Objetivos diferentes levam a pequenos detalhes que também sao
diferentes. Assegure-se de que selecionou o objetivo de trafego no inicio
da sua campanha.

Agora basta clicar em “Confirmar” e, caso esteja criando o seu
primeiro anuncio, o Facebook vai abrir uma janela e perguntar pelo
método de pagamento que vocé quer utilizar. Neste caso existem vdrias
opcoes de acordo com o pais onde estiver criando o anuncio. Por
norma, as formas de pagamento por cartio de crédito e Paypal
funcionam em qualquer pais. Basta inserir os dados de um desses
métodos de pagamento para o Facebook avancar com o seu anuncio.



E ndo se preocupe: o Facebook nao vai cobrar, nos préximos
minutos, nada no seu cartao de crédito ou conta Paypal. Muitas pessoas
ficam assustadas ou deixam de anunciar pelo medo de fornecerem os
seus dados para pagamento. Nao se preocupe. O Facebook é uma
entidade segura e o risco de isso acontecer é quase zero.

E quando o Facebook vai cobrar o valor gasto em antincios?

O Facebook tem duas formas de fazer a cobranca dos antincios: por
data ou por limite de gastos. Para saber qual é a proxima data ou limite,
VOCE que acessar:
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82. COBRANCA

Depois selecione a opcao Configuracoes de pagamento:

7]
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83. CONFIGURACOES DE PAGAMENTO

Agora vocé vai a um painel como este:

Préxima fatura __—-4 Gerenciar

31dd I | .- RS 879,28

Vocé também receberd uma cobranca quando gastar RS Valor devido
3.000,00. k__ Pagar agora

84. ALTERAR LIMITE

No meu caso, o meu limite é de R$ 3 mil. Quando eu gastar R$ 3
mil num meés, o Facebook vai cobrar esses R$ 3 mil no meu cartdo de
crédito. Caso eu nao gaste R$ 3 mil neste més, ele cobrara no ultimo dia
do més. No seu caso, pode ser que o valor seja inferior. Se quiser
aumenta-lo, basta clicar no botdo Gerenciar — o Facebook analisara se a
sua conta tem historico suficiente para aumentar para o valor que vocé
pretende.

REGRAS DOS ANUNCIOS

Assim como em qualquer midia online, o Facebook também tem as suas
proprias regras para os anuncios. E muito importante que vocé fique
por dentro de todas as diretrizes de antncios do Facebook, caso
contrario, a sua conta de antuncios pode ser excluida em poucos dias ou

até mesmo horas!

Durante as proximas linhas vou sé lhe mostrar quais as regras
principais e que geralmente afetam a maioria dos negécios. Se quiser



saber mais sobre todas as regras — e aconselho que o faca — acesse o
URL oficial do Facebook: https://www.facebook.com/policies/ads/.

Vejamos algumas das principais regras:

¢ No meio de 2016, o Facebook retirou uma regra muito polémica.
Até entdo, as imagens nos antincios nao podiam ter mais de 20%
de texto. No entanto, o Facebook removeu essa regra e ja pode
fazer antincios com imagens com mais de 20% de texto. Por isso,
a quantidade de texto do seu anuncio deixou de ser um
problema, mas mesmo assim recomendo que leve isso em
consideracdo. Lembre-se: o seu anuncio nao deve parecer um
anuncio.

» Antes de ficarem ativos, 0s seus anuncios serdo sempre revistos,
primeiro por um robd e depois, caso seja necessdrio, por um
membro da equipe do Facebook.

e Anuncios relacionados com dlcool nao podem ser exibidos a
ptblicos com menos de 18 anos (no caso de Portugal e Brasil).

* Anuncios relacionados com drogas, tabaco, armas, municoes,
explosivos, servicos para adultos ou suplementos que o Facebook
considerar inseguros sao estritamente proibidos.

e Imagens com algum tipo de nudez. Atencdo: neste ponto o
Facebook nao é muito claro, por isso aconselho que tenha
bastante cuidado com essa parte. Muitas vezes, uma fotografia de
uma mulher de saia é considerada “nudez” pelo Facebook.

e Afirmacoes que descrevam uma pessoa nao sao permitidas (Por
exemplo: “E cristao?” ou “Compra esta camisola, Joao”).

* Praticas enganosas, como promessas de dinheiro facil, sao
proibidas.

e Paginas de destino que ndo permitam que o usudrio saia sdo
proibidas.


http://www.facebook.com/policies/ads/

e Imagens que retratem uma funcionalidade inexistente, como um
Play de video num anuncio de imagem, também nao sdo aceitas.

* Imagens do estilo antes e depois nao sao aprovadas.

* Jogos de apostas online ou jogos de pericia sao proibidos.

Desrespeitar qualquer uma dessas regras pode fazer com que fique
sem a sua conta de anuncios. Por isso, nunca é demais avisar: faca os
seus anuncios com o maximo de cuidado possivel.

BLOQUEIO DE CONTAS: COMO
EVITAR?

Se vocé desrespeitar as regras dos antncios, uma coisa que pode
acontecer € a sua conta de anuncios ser bloqueada. E, se ela for
bloqueada, vocé ndo podera anunciar por meio dela. Podera criar outras
contas de antncios, mas para isso precisara de um outro perfil ou de
Business do Facebook (falaremos sobre ele mais a frente). Por isso, o
melhor que pode fazer é prevenir. Vou dar alguns conselhos de como
evitar o bloqueio da conta de anuncios:

* Parece 6bvio mas vou relembrar: respeite as regras dos anuncios. Cada
vez que vocé sobe um anuncio e ele é rejeitado, é como se a sua
conta fosse penalizada. Se tiver muitas penalizacoes, a sua conta
serd bloqueada.

* Mantenha os seus métodos de pagamentos ativos. Se O Facebook tentar
cobrar do seu cartdo, por exemplo, e ndo conseguir, isso também
conta como uma penalizacéo.

¢ Naio tente burlar as regras do Facebook com estratégias que viu na internet.

Lembre-se de que o Facebook esta ha anos combatendo esse tipo



de estratégias e o mais provavel é que ele descubra que vocé esta
tentando enganar ele.

* Nio deixe sua conta inativa durante varios meses. O Facebook tende a
encerrar contas que ficam muito tempo inativas.

Caso a sua conta de anuncios tenha sido bloqueada, seguem alguns
conselhos que podem ajuda-lo:

Clique no botao que diz para o Facebook rever a decisao. Muitas
vezes eles voltam atras.

e Caso a decisao seja definitiva, crie uma conta no Business
(falaremos sobre isso mais a frente). L4 vocé conseguira criar uma
nova conta de anuncios.

» (Caso possa acessar o Facebook de algum familiar, vocé consegue
usar a conta de anuncios dele.

* Jamais repita o cartdo de crédito de uma conta bloqueada. Esse
cartao de crédito estard ja na lista proibida do Facebook e, caso
use ele numa conta nova, a conta nova sera bloqueada também.

e Quando a conta é nova, é mais facil seus antncios serem
rejeitados. Comece com anuncios menos arriscados numa conta
recente.

Nas contas de antincios, o melhor a fazer é sempre se precaver. Por
isso, se puder sempre ter duas contas de anuncios (a principal e a
secundaria), ajudard bastante na hora de ter a sua conta principal
bloqueada. Quem faz muitos anuncios em algum momento vai ter sua
conta bloqueada. Mesmo que siga todos os conselhos que dei, um dia o
Facebook pode considerar que vocé violou as regras e isso fard com que
bloqueiem a sua conta. Ndo conheco ninguém que faz antncios
constantemente e invista milhares de reais e nunca tenha tido sua conta
bloqueada.



Mas nao se assuste: ter a conta bloqueada é normal. Nao é nenhum
crime. Faz parte do jogo. O importante é estar preparado(a) para voltar
rapidamente para os anuncios.

Alguns conselhos

O que nds vimos anteriormente é apenas a parte tedrica relacionada
com a criacdo de publicidade. Sao os minimos que um anunciante deve
fazer para conseguir colocar a sua campanha no ar. Contudo, existem
muitos passos a seguir apés a criacdo da campanha. Criar um anuncio é
apenas o primeiro passo no mundo imenso e concorrido que é o

Facebook Ads.

Foi para ajudar o leitor na criacdo e conversao dos anuncios que
preparei os proximos paragrafos, nos quais vou compartilhar com vocé
algumas das principais estratégias para ser bem-sucedido na criacio de
publicidade no Facebook. Sao conselhos que tém melhorado os meus
resultados, os dos meus clientes e de muitos alunos dos meus cursos.
Porém, quero deixar um aviso: assim como em tudo na vida, nao
existem regras inquebraveis. Durante os proximos paragrafos vou
mostrar varias estratégias que funcionam em grande parte dos negocios.
No entanto, podem nao funcionar no seu. E normal. Mas o meu
conselho é que faca sempre os testes. Pegue alguns desses conselhos e
faca testes. Confira se, no seu caso, eles geram bons resultados.

Esta é, talvez, uma das partes mais importantes deste livro. Por isso,
pare tudo o que esta fazendo e preste atencdo as proximas linhas. Elas
podem fazé-lo poupar milhares de reais. E nao estou, de maneira
alguma, exagerando.



Para onde encaminha o usuario ¢ tao
importante quanto o seu anuncio

Quando alguns alunos chegam nos meus cursos ou mentorias, uma das
suas maiores frustracoes é o fato de nao conseguirem resultados com
anuncios nas redes sociais. E, com isso, acabam por culpar o préprio
Facebook ou Instagram, afirmando que eles nao funcionam. No entanto,
apos analisar muitos dos casos, vejo que o grande problema estd no
local para onde sdo encaminhados os usudrios provenientes do antncio.
Ou seja: 0 anunciante acaba por culpar o Facebook quando, na verdade,
a pagina do site ndo esta preparada para vender.

Antes de anunciar, tenha a certeza de que o seu site tem todas as
condicdes para gerar vendas, contatos ou qualquer outro objetivo.
Anunciantes experientes sabem que tanto o anuncio como o local para
onde enviam os usudrios sdo fatores extremamente importantes. Estude
sobre Paginas de Captura e Paginas de Vendas. Existe muito material na
internet que podera ajudar. Anuncio bom nao salva pagina ruim.

Nao anuncie para a homepage do seu site

Este é um erro comum que muitos anunciantes ainda cometem.
Anunciar para a homepage vai dar um leque muito grande de
possibilidades ao seu potencial cliente, o que vai fazer com que ele se
perca no seu site. Se quiser gerar vendas, mande o usuario do Facebook
para uma pagina de um produto ou, na pior das hipéteses, para uma
categoria do seu site! Mandar o usuario para a home ¢é jogar dinheiro
fora!

Experiéncia ¢ tudo



Por mais conselhos que transmita durante este livro, nada substitui a
sua experiéncia enquanto criador e gestor de anuncios no Facebook.
Durante o percurso, vocé aprendera a fazer melhores anuncios, a
segmenta-los melhor e a conhecer as melhores estratégias para o seu
negocio. Ninguém aprende a andar de bicicleta lendo apenas livros. Nos
anuncios ¢ igual. Este livro vai dar uma 6tima base, mas a pratica é que
o tornard um expert no assunto. Como sempre digo: acao traz clareza!

Ganhe o habito de testar e persistir

A diferenca entre quem tem resultados nos antncios e quem apenas
tenta e fica para tras é a capacidade de testar. Os anunciantes que ficam
pelo caminho desmotivam-se quando a primeira campanha ndo da
certo, reclamam quando ninguém clica ou ficam desesperados se uma
conta é bloqueada. Faz parte do jogo! A sua capacidade de ficar sempre
testando mas também de persistir sera fundamental para ser bem-
sucedido.

Quanto menos passos o usuario der, melhor

Na internet e em todo o mundo publicitario, menos passos significam
mais vendas e conversoes. Garanta que, quando estiver anunciando, o
seu visitante precise dar o menor numero de passos possivel para
concluir o objetivo final. Se quiser vender diretamente um produto, por
exemplo, é determinante que o nimero de passos para a visita concluir
essa compra seja 0 menor possivel. Menos é mais!

Tudo o que pode ser criado, pode ser medido



Um dos principais vicios que eu tenho em antincios de Facebook e
Instagram ¢é a vontade de medir tudo aquilo que publico. Tento sempre
perceber quantas vendas o anuncio teve, onde as pessoas clicaram, a
idade das pessoas que compraram, se foram mais homens ou mulheres,
entre outros fatores.

Esse habito tem me permitido conseguir melhores resultados com
um menor investimento. Se quer ser bem-sucedido em antncios (e na
internet), aconselho que adquira esse habito o quanto antes.

Chamadas para a acao ajudam muito

Chamadas para a acdo sdo quando vocé pede ao usuario para fazer
alguma acdo. E quando vocé pede para ele clicar no seu anuncio para
comprar o produto ou clicar para baixar um ebook, por exemplo. E
importante que o seu anuncio tenha sempre uma chamada para a acao,
pois isso aumenta a taxa de cliques e, automaticamente, torna também
seus anuncios mais baratos.

Chamadas para a acao ajudam muito (2)

Outro dos motivos para incentivar o leitor a usar chamadas de acio é
que uma boa parte dos usudrios nao tem a nocao de que, para comprar
o produto, é necessdrio clicar num link para visitar o site. Parece
mentira, mas acontece bem mais vezes do que imagina. Nao ¢ incomum
receber comentarios nos anuncios como: Adorei! Onde posso comprar?
ou Gostei, mas quanto custa?. As chamadas para a acdo ajudam a evitar
esse tipo de duvidas.



A sua imagem ou o video sao o primeiro ponto
de contato

Grande parte do segredo do sucesso do antincio estd no seu criativo (a
imagem ou o video). Arrisco dizer que, a par de um bom texto e de uma
boa segmentacdo, a imagem é o terceiro fator decisivo para uma
campanha eficaz. Uma boa imagem precisa ter, em primeiro lugar, uma
ligacdo com o texto. Se o texto fala em Bananas, a imagem nao pode
falar em Macas. Texto e imagem precisar se comunicar.

Em segundo lugar, o criativo precisa fazer o usuario parar de
consumir contetdo da rede social e prestar aten¢do ao seu anuncio. Por
isso, pense: como o criativo pode chamar tanto a atencdo da pessoa a
ponto de fazé-la parar de navegar pela rede social e prestar atencdo ao
seu anuncio?

Mais cliques nao significam mais vendas

Mais a frente, quando analisarmos as estatisticas dos anuncios, vocé vera
que existe uma métrica denominada por taxa de cliques, o CTR. Essa
métrica é importante, pois, se 0 seu anuncio esta conseguindo muitos
cliques, ¢ sinal de que ele estd chamando a atencdo do usuario.
Contudo, mais cliques nao significam mais vendas. Se o seu antncio
esta tendo muitos cliques mas poucas vendas, vocé pode estar errando
na segmentacio, no anuncio, no objetivo da campanha ou na pagina
para onde esta levando o usuario. Cuidado com conclusoes erradas das
suas meétricas.

Se estiver dando certo, nao se entusiasme

Quando alguém comeca a ter bons resultados com campanhas, a
tendéncia é duplicar ou triplicar o valor investido. Va com calma. O



Facebook entrega os antincios as pessoas certas utilizando o seu proprio
algoritmo. Se duplicar ou triplicar o valor da campanha, ele comeca a
entregar sem grande critério e os seus resultados vao piorar. Aumente,
no maximo, 25% do valor, e deixe a campanha rodar durante alguns
dias antes de ativar esse valor novamente.

Faca anuncios que nao parecem anuncios

Em muitos casos, fazer anuncios que parecam conteudo pode ser uma
boa opcao. Utilizar imagens com botoes, setas ou algo que pareca
comercial, por vezes, gera piores resultados do que fazer um antncio de
imagem que tem um formato de contetido e que seja percebido pelo
usuario como tal.

Teste encaminhar os usuarios para meios
alternativos

Por norma, os anunciantes querem encaminhar os usuarios para o site.
Fazem um antncio e a Unica opcao de compra é no site. Porém, em
alguns casos, encaminhar para meios alternativos, como telefone,
Messenger ou WhatsApp, pode ser uma boa fonte de vendas. Se
estivermos falando em negdcios locais, esses meios de contato tendem a
gerar muito resultado!









Pixel do Facebook é, talvez, das coisas mais complicadas que vai
aprender neste livro. Ele é, também, a principal fonte de duvidas e
questoes nas minhas formacoes e cursos de Facebook.

Este Pixel ndo é mais do que uma linha de cédigo que é introduzida
no seu site e ajuda a entender quem sdo os usuarios que estao visitando
0 seu site e permitir que faca antuncios para eles.

Uma vez instalado no seu site, o Pixel wvai rastrear os
comportamentos dos visitantes e saber que aquele usuario que estd
visitando o seu site corresponde a um usudrio do Facebook. Desta
forma, vocé consegue anunciar para ele depois.

O Pixel instalado no seu site serve para trés coisas:

¢ Criar um publico de pessoas que visitaram o seu site.

* Mensurar suas campanhas de conversio. Com o Pixel vocé
consegue mensurar, a partir do anuncio, quem comprou no seu
site, quem se inscreveu, quem adicionou produtos ao carrinho,
entre outros eventos. Fundamental na hora de analisar relatorios.

¢ Otimizar suas campanhas. Ao saber quem compra no seu site, ele
analisa as caracteristicas do wusuario e procura usudrios
semelhantes dentro da plataforma, garantindo melhores
resultados para suas campanhas.

Se vocé quer fazer anuncios de vendas no seu site ou quer captar
contatos, usar o Pixel é indispensavel. E praticamente impossivel vocé



ter bons resultados nos seus anuncios de conversio sem essa
ferramenta.

Com o Pixel vocé conseguira:

Saber quanto esta custando cada venda no seu site a partir dos
anuncios.

* Anunciar para quem comprou determinado produto.

* Anunciar para quem visitou o seu carrinho e nao finalizou a
compra.

e Anunciar para quem gastou mais de X reais.

e Anunciar para quem passou mais de X minutos ou segundos no
seu site.

E muito mais...

Onde posso buscar o Pixel e onde devo
instalar?

Pegar o codigo do Pixel é simples. Basta ir até a sua conta de antncios e
clicar na opcao Gerenciador de Eventos:
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85. GERENCIADOR DE EVENTOS

Se vocé estd criando o seu Pixel pela primeira vez, o Facebook vai
pedir para Conectar uma fonte de dados. Ou seja, criar o seu Pixel.
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86. CONECTAR UMA FONTE DE DADOS

Selecione a opcao Web:



Conectar uma nova fonte de dados X

Envie informacdes de qualguer lugar em que seus clientes interagem com sua empresa. Essas informagdes podem ser
usadas para criar pdblicos e veicular campanhas. Escalha uma para comegar,

-

= 1o y
Web Aplicativo Offline
Conecte seu site para compartilhar a Conecte seu aplicative para Conecte suas Informagdes offline
atividade que acontece online, compartilhar a atividade que ocorre para enviar a atividade que ocorre
incluindo visualizag@es de conteldda, no seu aplicativo, incluindo nos estabelecimentos ou em
adigdes ao carrinho e compras. instalaches e compras. qualguer lugar que nao seja na web.

Dar feedback Cancealar
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87. SELECIONAR A OPCAO WEB

Depois, Pixel do Facebook:

Configurar eventos da web x

Selecionar um método de conexdo
Escolha como gostaria de conectar seu site para poder comecar a enviar eventos da web,

= () =

APl de Conversdes Pixel do Facebook
Envie parametros e eventos da web diretamente do seu Envie parametros e everntos da web pelos navegadores
servidor usando uma AP, usados por seus clientes para interagir com seu site,
Saiba mais Saiba mais
Dar feedback Voltar

88. PIXEL DO FACEBOOK

Clique em Conectar. Agora:

e Dé um nome ao seu Pixel.

 Insira um URL (ndo é um passo obrigatorio).



¢ Clique em continuar.

E pronto, seu Pixel estd pronto! Agora chegou a hora de pegar o
cédigo do Pixel para inserir no seu site.

Para fazer isso, vocé precisa acessar nessa mesma pagina, clicar em
Adicionar eventos e depois na op¢do De um novo site:
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89. ADICIONAR EVENTOS DO PIXEL
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90. DE UM NOVO SITE

Selecione a opc¢do Instalar o c6digo manualmente:

Conectar a atividade do site usando um pixel x

Escolher como deseja instalar o cédigo do pixel

Sglecione o mealhor método para adicionar o cédigo do pixel ao seu site com base em como o site foi criado, que
tipo de acesso vood tem ao codigo @ seu suporte técnico, Salba mals

<[» Adicionar manualmente o &9 Usar uma integragao de
cidigo do pixel ao site parceiros
Siga as instrugdes de instalagdo guiadas Conecte seu site usando um dos nossos
com & documentag o detalhada do diversos parceiros, incluinda o
desenvolvedor. Saiba mais Squarespace, o Wordpress, o Shopify &

outres, Esse método ndo envolve a
escrita de codigo. Saiba mais

Usar um parceiro

Instalar o codigo manualmente

Crar feedback Enviar instrugdes paor email




91. INSTALAR O CODIGO MANUALMENTE

Clique em Copiar codigo:

Conectar a atividade do site usando um phoal E
] - 3
Inglaker o codigo de base Alive & camespandénca aan;ada fudcionar cddigo do eventa
Instalar o codigo de base

O codigo do pieel & um trecho de codigo JevaScenpt adicionado 4 se¢ao de cabegalho do seu site. O pixel 18m
duae partes: o cddigo de base & as tage do evento.

@ Copiar cédigo de base
Copie 0 clgo de base abaixo.

<l== Facebook Pixel (ode -—=
<L ipt=

Copiar codigo
Pracina de ajuda para

(2) Colar cédige de base no site atalat o a0 4

base?
Assistic a umvideo

Cole o codigs do pixel na parte inferior da
seqdn de cabegalho, logo acima da tag

w e Imedala s ccbolien do Raeca o foudan

Voltar  Dar feadback Enviar instnegoes por email

92. COPIAR CODIGO

Depois, basta inserir o cddigo no seu site por cima da tag </head>.
Se vocé usa alguma plataforma como o Wordpress, Shopify ou outra,
uma rapida pesquisa no Google podera auxiliar. Cada plataforma tem o
seu proprio jeito de colocar o Pixel. Basta pesquisar Nome da plataforma
+ Pixel do Facebook que certamente encontrara algum tutorial.

Se nao souber como fazer, recomendo que fale com um programador
que ele sabera fazer isso em 30 segundos.



Depois de inserido o Pixel, o Facebook ja comecara a pegar dados de
todas as pessoas que visitaram o seu site. Desta forma, vocé podera criar
anuncios com base nos seus visitantes (explicaremos como fazer isso
mais a frente). Além disso, vocé também passara a conseguir mensurar
as conversoes que acontecem no seu site quando fizer antncios.

Outro detalhe importante: recomendo que peca ao programador —
ou a quem for inserir — que deixe o Pixel em todas as paginas do seu
site. Caso nao facga isso, algumas pessoas que visitarem o seu site nao
receberdo os seus anuncios.

Ter uma pessoa no seu site e desperdicar a oportunidade de
segmentd-la nas redes sociais é claramente um desperdicio de dinheiro.
E 0 mesmo que capturar contatos e depois elimina-los. Quem visitou o
seu site é mais propenso a ter interesse nos produtos e servicos que vocé
oferece.

Além disso, o Pixel do Facebook vai entendendo quem sio as
pessoas que cumprem o objetivo do seu anuncio (compra, lead ou
qualquer outro) e comeca a entregar o seu anuncio para pessoas
parecidas com aquelas que ja estao realizando o seu objetivo.

Resumindo: fazer antincios para um site sem ter o Pixel do Facebook
inserido é o mesmo que tentar jogar ténis de olhos fechados. Estara
fazendo alguma coisa, mas ndo terd nocao se esta no caminho certo.

Duvidas comuns sobre o Pixel

Devo colocar em todas as paginas do meu site?

Sim! Quanto mais dados tiver das pessoas, melhor sera a performance
dos seus antncios.



Pago alguma coisa para ter o Pixel?

Nao. Vocé vai pagar pelas suas campanhas no Facebook e Instagram.

S0 devo usar o Pixel se estiver fazendo
anuncios?

Nao. O Pixel deve estar no seu site independentemente de fazer
anuncios ou ndo nesse momento. Se vocé recebeu uma visita no seu site
de alguém proveniente do Google, por exemplo, o Pixel marcara essa
pessoa e depois vocé pode impacta-la com um antncio de Facebook e
Instagram. Nao faz sentido nao ter sempre o Pixel ativo no site.

O Pixel é s0 para quem tem site?

Sim! O Pixel nao pode ser inserido no WhatsApp ou no Messenger, por
exemplo. Se vocé tem site, Pdgina de Captura ou Pagina de Vendas, o
Pixel é para vocé.

Posso ter quantos Pixels quiser?

Depende das contas. Algumas permitem ter mais do que um Pixel,
outras, nao. E necessario ver caso a caso.

Posso instalar o Pixel no site do concorrente?

Seria bom, né? Vocé s6 consegue inserir o Pixel em sites que sdo seus,
pois vocé precisa ter acesso ao codigo do site para conseguir inserir o
Pixel.



Como sei que o Pixel esta bem inserido no meu
site?

Use a extensao Facebook Pixel Helper para o Google Chrome. Com ela
vocé conseguira ver se qualquer site tem o Pixel bem instalado ou nao.









omo vimos até aqui, o forte do Facebook é a sua inteligéncia de

dados. Quanto mais dados dos usuarios as redes sociais tiverem,

melhores serdo os resultados dos anunciantes. Mas o que vocé vai
ver agora é ainda mais poderoso. Na parte do publico personalizado vou
mostrar como o Facebook e o Instagram usam o seu conteudo e a sua
captura de dados para dar ainda mais resultados para os seus anuncios.

O que voceé viu até aqui é apenas a ponta do iceberg no mundo do
Facebook. O verdadeiro pote de ouro dos seus antincios esta no que vou
ensinar agora.

PUBLICO PERSONALIZADO: O QUE
E?

Quando vocé atua com a segmentacdo de interesses, esta operando, na
maioria das vezes, com usudrios que nao conhecem o seu trabalho. E
esse é um publico extremamente amplo. No entanto, ele é mais dificil
de se converter em cliente, pois tendemos a comprar de quem
conhecemos.

Ja os publicos personalizados estdo relacionados com pessoas que,
de alguma forma, ja conhecem a sua marca ou ja interagiram com ela.
Criando os publicos personalizados, depois podera anunciar para eles.

Estes sao alguns dos publicos mais usados:



Lista de clientes: cCOm esta op¢ao, vocé sobe a sua lista de emails ou
numeros de telefone para o Facebook. Depois, ele permite que
crie campanhas para as pessoas desse publico.

site: também conhecida como retargeting, esta opcao permite que
anuncie para as pessoas que visitaram o seu site ou determinadas
paginas do seu site. Esta funcionalidade é extremamente
poderosa.

Atividade em aplicativos: esta é a possibilidade menos usada, pois estd
diretamente ligada a aplicativos. Com ela vocé pode anunciar para
pessoas que estao utilizando um aplicativo seu.

Video: com esta opg¢ao vocé vai criar um publico que viu os seus
videos, tanto no Facebook e Instagram. Vocé consegue criar
publicos que viram videos especificos e tempos especificos. Pode,
por exemplo, criar um publico de quem viu mais de 50% do seu
ultimo video ou dos seus ultimos dez videos.

Conta do Instagram: usa muito o Instagram e tem muita interacdo
nos seus posts? Entao esta opcao é para vocé! Com ela, vocé pode
criar publicos com base nas pessoas que interagiram com a sua
conta do Instagram, criando posteriormente campanhas para elas.

Pagina do Facebook: igual a opcdo anterior, s6 que desta vez para a
pagina do Facebook.

Formulario de Cadastro: lembra de termos falado do objetivo de
cadastro 1a atras, quando falamos dos objetivos das campanhas?
Se criar campanhas com esse objetivo, depois pode criar publicos
e anunciar para quem abriu o seu formulario e nao se inscreveu
ou entdo para quem se inscreveu nele.

Eventos: se Vocé faz eventos no Facebook, pode criar publicos de
quem confirmou a presenc¢a no evento ou de quem disse que
talvez va e anunciar para eles.

Mas, Luciano, como crio esses publicos?



O primeiro passo é ir até a sua conta de antncios e selecionar a
opcao Publicos:
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93. CRIAR PUBLICO PERSONALIZADO

Depois vocé verd varias opg¢oes. Falaremos sobre todas elas ao longo
deste livro. Ja selecione a opc¢ao Publicos personalizados:



B2

Publico B

Alcance pessoas de seu interesse

Crie & salve piblicos para alcancar as pessoas que interessam aos seus
@ negdcios. Saiba mais

Piiblicos personalizados
ian Conecle-ge COM as pessoas que ja mostraram interesse em a ou produto com

0% Publicos Personalizados. Vocé pode crig =T r dos contatos de seus

clientes, do trafego do site ou do aplicati

Criar um publico personalizado

Publicos Semelhantes

Alcance novas pessoas que sejam similares aos publicos que jé 350 do seu interesse. Vocé
pode criar umn pdblico semelhante com base nas pessoas que curtiram a sua Pagina, pixals
de conversdo ou qualguer um de seus Publicos Personalizados existentes.

Criar Publica Semelhante

Publico salvo

Salve as opgbes de direcionamento mais frequentes para facil reutilizagio. Escolha seus
dados demograficos, interesses e comportamentos, e salve-os para reutilizacao em
antncios futuros,

Criar um publico salva

Piiblico de anincio especial
Alcance novas pessoas com comportamento online semelhante ao dos seus clientes mais
valiosos, Somente disponivel para andncios em uma categoria de andncio especial,

Criar um publico de andncio especial

94, BOTAO PARA CRIAR PUBLICO PERSONALIZADO

Agora aparecerao todas as opc¢oes que expliquei anteriormente:



Criar um Publico Personalizado =

g

Usar suas fontes

& site &8 Lista de clientes

O] Atividade em aplicativos 9 Atividade offline

Usar fontes do Facebook

® video (@ conta do Instagram

& Formulério de cadastro Eventos

Sobre Publicos Personalizados

Crie os pdblicos mais relevantes
adicionando pessoas das fontes que s3o
impartantes para vocd,

«" Experiénciainstantdnea = P&gina do Facebook

% Classificados no

R Compras Facebook

lI_'l.l

ESSR processo @ segurng, @ o5 detalhes sobme seus
cliantas fcarfo profegides

Cancelar

95. OPCOES DE PUBLICO PERSONALIZADO

Para criar cada um dos publicos basta clicar na opc¢ao e depois seguir
os passos. Vamos fazer, em conjunto, a opcdo Conta do Instagram para
vocé ver como funciona. Apo6s clicar no botao Conta do Instagram, voceé
vera uma imagem como esta:



Criar um Piblico Personalizado do Instagram e

L Sadit Mostrar
@ Adicionar pessoas ao seu publico (@dicas

Incluir pessoas gue atendem  QUALOUER UM DOS »  seguintes cribérios:

@ lucisnolarrosss w @
Todos que se engajaram com sua conta profissional =  nosultimos 365 dias @

Imcluir mais pessoas @ Excluir PESS0aS

@ Dé um nome ao seu publico

D& um Pome a6 88U piblico 60 | X  Adicionar descrigdo

Cancelar Woltar

96. CRIAR PUBLICO PERSONALIZADO DO INSTAGRAM

A primeira opcdo que precisa levar em consideracado ¢ esta daqui:



Criar um Publico Personalizado do Instagram =

.y . kostrar
@ Adicionar pessoas ao seu pablico (Cidicas

Incluir pessoas que atendem  QUALQUER UM DOS =  seguintas critdrios:

h lucianolarrossa « )

Todos que 88 angalaram com sua conta profissional =  rosdltimes 36 dias 0

« Todos que S& engajaram com sua conta profissional [}

@ Inchuir mais pessoas | @ Excluir pessoas

Qualguer pessoa que visitou o perfdl da sua conta prafissional a8
Pesooan U 58 enNgagaram com gualquer publicagio au andncig 1]
FRESDAS QUE eNviaram uma mansagem para a sua conta profissional € 50 X Adicionar descricio

Pesseas que salvaram qualouer publicagda au anlncic i )

Cancelar Voltar

97. DETALHES DO PUBLICO PERSONALIZADO

Vocé pode criar um publico de todas as pessoas que interagiram no
seu Instagram, mas também pode ser mais especifico, como:

Qualquer pessoa que visitou o seu perfil.

Pessoas que engajaram com qualquer publicacao ou anuncio.

Pessoas que enviaram mensagem.

Pessoas que salvaram qualquer publicacao.
Luciano, qual devo selecionar?

A niao ser que vocé tenha um publico enorme no Instagram e faca
sentido vocé ser mais especifico(a), eu optaria por selecionar a opgao
Todos os que engajaram o Instagram. Eu, no meu proprio perfil,
anuncio sempre para todos os que engajaram.



Outro detalhe que vocé precisa levar em consideracao é o tempo
desse publico.

Criar um Pdblico Personalizado do Instagram b

. . Mostrar
@ Adicionar pessoas ao seu publico (¥)dicas

Incluir pessoas que atendem  QUALQUER UM DOS +  seguintes critérios:

fp lclanolarrossa » @
Todos gque se engajaram com sua conta profissional =  nos Wtimos 268 diss @

@ incluir mais pessoas @ Excluir pessoas

@ D& um nome ao seu plblico

& um nome aa seu pdblico 50 X Adicionar descrigao

Cancalar Vaoltar

98. TEMPO DO PUBLICO PERSONALIZADO

No caso do publico do Instagram, vocé consegue criar um publico
de todas as pessoas que interagiram nos ultimos 365 dias, ou seja, todos
0s que interagiram com a sua conta no ultimo ano estardo dentro desse
publico. Porém, nao recomendo que use a opcao de 365 dias. Um ano é
muito tempo e, provavelmente, muitos dos que interagiram com a sua
marca ja nem se lembram dela.

Para investir melhor o seu dinheiro, recomendo que trabalhe com
um publico do tamanho de 30 a 90 dias. Menos do que 30 dias tende a
ser pouco e mais de 90 comeca a ser demais. Obviamente existem
excecOes, mas, se tivesse que definir um valor fixo, recomendaria estes.

O passo seguinte é definir o nome do seu Publico.



Criar um Piiblico Personalizado do Instagram X

. Mostrar
(1) Adicionar pessoas ao seu publico ©dicas

Incluir pesecas que atendem  QUALQUER UM DOS =  seguinbes critérios:

i lucianolarrossa = 0
Todoe que e engA[Aram com eus conta profiszional =  nos dlimos 385 dias

@ Incluir mais pessoas @ Excluir passoas

@ Dé um nome ao seu pliblico

Dé o nome &0 eeu plblice B0 M Adiciondr destncio

Cancelar ¥oltar

99. DEFINIR NOME DO PUBLICO

Esse nome ficara apenas para identificacdo interna, mas ele é
extremamente importante, pois vocé precisard encontrar esse publico
daqui a pouco. Por isso, precisa ser um nome que vocé consiga olhar e
entender o que significa.

Internamente, usamos nomes especificos para os nossos publicos
personalizados. Vou colocar, a seguir, tanto para os publicos
personalizados do Instagram como para os restantes. Sinta-se a vontade
para copiar a nossa estrutura de nome de publicos:

EGJ IG 30D - Engajados Instagram 30 Dias
* EGJFB30D - Engajados Facebook 30 Dias
* VV30D - Visualizaram Video 30 Dias

* Visitantes Site 30D - Todos os que visitaram o meu site nos ultimos
30 dias



* Leads - Para todos os que estao na nossa lista de email

Entdo, neste caso, ficaria assim a criacio do nosso publico do
Instagram:

Criar um Pidblico Personalizado do Instagram X

Mostrar
O Adicionar pessoas ao seu pablico (Cxdicas

Inchuir pessoas que atendem  QUALQUER UM DOS =  seguintes critérios:

* lucianolarrossa « @ w-__

Todos que se engajaram com sua conta profissional »  nos ditimos 30 diss @
\ D Ineluir mais pestoas @ Excluir pessoas

EGJ G [300] 38 X Adicionar descricio

@ Dé um nome ao seu plblico

100. RESULTADO FINAL DO PUBLICO

Agora é s¢ clicar em Criar publico e ele sera criado.
Luciano, quantos publicos devo criar?

Recomendo que crie, pelo menos, um publico para:

* Os que engajaram no Instagram (30 dias)
* Os que engajaram no Facebook (30 dias)
» Qs visitantes do site (caso tenha, 30 dias)

* Os que visualizaram videos (30 dias)



* Todos o0s inscritos na sua lista de email e telefones (caso tenha)

Antes de avangcarmos com o passo a passo sobre como usar todos
esses publicos, acho importante esclarecer alguns detalhes e duvidas que
costumam surgir sobre os publicos personalizados.

Como o Facebook e o Instagram conseguem
anunciar para quem esta na minha lista de
emails?

E muito simples. Cada usuario do Facebook tem o seu proprio login,
com email e namero de telefone. Se inserir essa sua base de dados para
o Facebook e o Instagram, ele faz a ligacdo entre os dados que carregou
e a base de usuarios do Facebook. Depois disso, os emails e os telefones
que corresponderem geram um publico para o qual é possivel fazer
anuncios.

Exemplo: Vamos imaginar que o meu email luciano@hotmail.com estd
na sua base de dados. E imaginemos, também, que eu faco login
com a minha conta do Facebook com o mesmo email. Quando um
anunciante inserir 0 meu email, que estd na sua base de dados, no
Facebook, ele vai fazer a ligacdo com o meu email de usudario e
inserir-me nesse publico.

Porém, existe um detalhe: s6 vao entrar para o publico aqueles
emails que o Facebook conseguiu identificar como pertencentes aos
usuarios. Pela minha experiéncia, 70% dos emails costumam ser
identificados. Ou seja, numa lista de mil emails, é provavel que o seu
publico fique com o tamanho de uns 700.

Como o Facebook sabe quem visitou o meu site?


mailto:luciano@hotmail.com

Como ja vimos neste livro, o Pixel é o responsavel por esse trabalho. Ao
visitar o seu site, o Pixel identifica quem foi esse usuario do Facebook e
Instagram e com isso ele entra para o seu publico personalizado.
Depois, basta criar uma campanha para ele.

A imagem a seguir representa muito bem como funciona todo o
processo na pratica:

MAS 5AI SEM VOCE APRESENTA LM ANONCIO
0 UTILIZADDR VISITA O 5EU SITE [OMPRAR NADA PARA ELE NO FACEEDOK
O EH% @k”

ELE REGRESSA AD SEU SITE _J/

101. ANUNCIO PARA QUEM VISITOU O SITE

Um bom teste que vocé pode fazer para verificar como é a
experiéncia do usudrio é visitar sites de viagens ou de reserva de hotéis.
Vera que, poucos minutos depois, na sua conta do Facebook vai ter
varios antncios relacionados com esses temas.

Antes de terminar este ponto, eu gostaria de alertd-lo para um
pormenor que certamente aumentara as suas vendas com esse tipo de
anuncio. Nao se esqueca de que um usudrio que recebe esse tipo de
anuncio esta numa fase de compra diferente. Por esse motivo, a
comunicacdo com ele deve ser mais personalizada e diferente da
comunicacdo que é realizada para aqueles que niao conhecem a sua
empresa. Repare nas duas imagens usadas em antncios que estao logo a
seguir:



Luciano Larrossa
Escrito por Diego Rangel [?] - 310 45 19:2B- @

Se vocé é Coach, da aulas online ou produz eventos, chegou a sua
hora de fazer transmitir seu conteddo AO MESMO TEMPO na sua Fan
page e Youtube através do Computador! Este treinamento te ensina,
ainda, a transmitir videos gravados como se fosse ao vivo, colocar 2
cdmeras ou mais, fazer entrevistas com quantas pessoas quiser ao
vivo, apresentar de slides, conversar ao vivo com sua audiéncia pelo
WhatsApp, gravagdo de tela e muito mais! & Aprenda tudo isso e
muito mais clicando aqui: https://goo.gl/SRDybb

" PARA SUA FANPAGE

AUMENTE A SUA

INTERAGAO E AS VENDAS
DO SEU NEGOCIO!

Faca Transmissoes Ao Vivo 100% Profissionais!
@ AUMENTE A SUA VISIBILIDADE E VENDAS NA FANPAGE E YOUTUBE

CURSOS.LUCIANOLARROSSA.COM Saber Mais

102. EXEMPLO DE ANUNCIO



Luciano Larrossa
Escrito por Luciano Larrossa (7] - 2210 as 17:07 -

Vimos que vocé visitou a pagina do nosso treinamento de @
Transmissides Ao Vivo para Negdcios mas acabou ndo fazendo parte
da nossa Turma! Vai mesmo ficar de fora? =5 NAO PERCA, acesse
aqui: https://goo.gl/RPuUEpg

et P e i Ny, T s T ey

50% OFF

A promocao vai terminar em breve... (50% OFF)

Sua OPORTUNIDADE para aprender a fazer transmissdes ao vivo profissionais
e 100% personalizadas!

CURSOS.LUCIANOLARROSSA.COM Comprar Agora

103. EXEMPLO DE ANUNCIO DE QUEM VISITOU A PAGINA

Reparou nas diferencas? Na primeira imagem anunciamos as
vantagens do nosso curso. Na outra, ja personalizamos a mensagem
com a frase Vimos que visitou a nossa pagina... e Vai mesmo ficar de
fora?. Clientes em fases diferentes de compra exigem abordagens
diferentes. Obviamente, a primeira imagem tinha como objetivo
angariar pessoas interessadas mas que nao conheciam o curso, enquanto



a segunda pretendia converter em clientes as pessoas que ja tinham
demonstrado interesse.

Lembre-se: para momentos de compra diferentes, comunicagoes
diferentes.

O publico personalizado se renova
automaticamente?

Sim, todos se renovam com excecdo de um deles. O seu publico do
Instagram de 30 dias, por exemplo, leva sempre em consideracio os
ultimos 30 dias. No dia 31, os usudrios que estavam no dia 1

desaparecem desse publico. O mesmo acontece para os publicos do
Facebook, visualizacoes de video ou visitantes do site.

O Unico que ndo se renova automaticamente ¢ da lista de email
marketing. Se vocé subiu mil emails, o publico tera sempre mil emails.
Porém, podera sempre editar esse publico e inserir mais emails.

Existe um limite de publicos que posso criar?

Nao. Vocé pode criar quantos publicos personalizados quiser.

COMO CRIAR UMA CAMPANHA
PARA UM PUBLICO
PERSONALIZADO



Depois de criar os seus publicos vocé pode comecar a usa-los nos seus
anuncios. Para isso, na parte da segmentacao da campanha, precisa
selecionar a op¢ao Publico Personalizado. Veja:

L A definida.
Agendamento de andncies @ & pubicar s i sda & haes r
c Alargecia

Neanen potencial: 30 000 pessoas 0

Plblico O3 teua critkrics de publice-alvg loram delmidcs para
permitir a expansio de Ineresses, @
HOVO PUBLICD \
Resultados difrlos estimados
Adiciona piblicos pe zadas ou 4.".N.|

Piiblicos personalizados of

Alcance

Tedas  Piblico Semelhante  Pdblleo Personalizado 1600 - BEDD (4 100 000)
=t |

= | - Sia
Locallzagles @y | “F°F il e She < 20 pessons o
e SEe|  Nome: Compradores do versho ce 1 dia
TransmizsBas ao Viva
Ly =y Lista de clierqes

= b~ damy [AIORas OO0
Tipo: Site "
N T T L TR ey e SiEn O Orgaments que

lo. O dmeros 5d0
|dieia do desempanha da
& estimativas @ ndo

U TN - Bke

§ ——— - S

"o g e g ———— Site
idade @) T T S eI TOTT U T

FEETR H MRR S

Idiomas O itroduz um idioma..

104. CRIAR A CAMPANHA PARA O PUBLICO PERSONALIZADO

Quando fizer isso, tenha aten¢do a um detalhe importante. Se busar
o seu publico personalizado e uma segmentacdo de interesses, estes
estardo dentro desse publico. Vamos a um exemplo:

Imagine que voce pretende anunciar para as pessoas que
interagiram com vocé no Facebook selecionando o publico
personalizado correspondente. E, na parte dos interesses, insere
Marketing, por exemplo. O que esta pedindo ao Facebook é que
segmente para as pessoas que fazem parte daquele publico
personalizado E QUE tém interesse em marketing.

Desta forma, se tiver um publico personalizado muito pequeno e
ainda for segmentd-lo por interesses, ele se tornard muito reduzido.



Tenha cuidado com isso. Por vezes, é melhor criar uma campanha para
publicos personalizados e outra para interesses.



<G

'PUBLICO

SEMELHANTE:
O QUE E?







publico personalizado é uma opcao interessante. No entanto, tem
O uma limitacdo: o namero de pessoas que ele consegue alcancar. Se

a sua base de dados for de 10 mil emails, os seus anuncios s6 vao
atingir esses 10 mil contatos. E depois disso? Tera que voltar a anunciar
baseado em interesses? Nao, ainda nao.

Isso porque o Facebook tem uma opcdo denominada Publico
Semelhante. O que esta opcao faz é expandir os publicos que ja tém e
procurar usudrios com caracteristicas semelhantes as existentes nos seus
publicos ja criados. Desta forma, o Facebook cria um segundo publico
baseado nas caracteristicas do anterior.

Exemplo: Imaginemos que vende raquetes de ténis e que tem uma
base de dados de emails de pessoas que ja compraram raquetes de
ténis na sua loja. Em seguida, carregue essa base de dados para o
Facebook. Depois disso, o Facebook faz o match entre a base que
carregou da sua loja e os usudrios do Facebook e Instagram. Apos
esse match, o Facebook faz uma andlise sobre o perfil de usudrios
da base de emails da sua loja. Vai entender quem sao eles, o que
gostam etc. No caso da loja para raquetes de ténis, ele verificard
que, muito provavelmente, grande parte dos usudrios dessa base
gosta de jogadores de ténis e de marcas de raquetes de ténis. Apos
verificar isso, o Facebook vai procurar dentro da sua base de
usudrios outros milhares de usudrios que tenham interesses
semelhantes. A partir disso, cria o seu segundo publico.

Vamos ver como funciona na pratica.



Vocé tera que acessar novamente a opcao dos publicos, mas desta
vez selecionar a opc¢do Publico Semelhante.

{at  Publico W -

i Alcance pessoas de seu interesse

Crie @ salve publicos para alcancar a5 pessoas gue inleréssam &0% Seus negocios. 3alba
® |

Plblicos personalizados

m Conecte-s@ com as pess0as que ja mostraram interesse am sua empresa ou proeduio com os
Piblicos Personalizados. Voo pode criar urn plblico a partir dos contatos de seus clientes, do
trifego do site ou do aplicatieo para calular

Criar um plblico personalizado

Piblicos Semelhantes
Alcance novas pessoas gue sejam similares aos pdblicos gue j& 580 do =
pode criar umn poblico semelhante com bage nes pessoas
conversio ou gualguer um de seus Pabli

e
ua Pégina, pixels de
existantes.

Criar Publico Semelhanie

Piblico salvo
Zalve as opgdes de direclonamenta mals frequentes para fécil reutilizacio. Escolha seus dados
demaegraficos, inMeresses ¢ comportamenios, @ salve-cs para reutilizagio em andncios fuluros,

Criar um publico salve

Piblico de andncio especial
Alcance novas pessoas com comportameants online semelhante oo dos saus cliantes mais
valiozos. Somente disponfvel para andnclos em uma categorla de andncio especial.

Criar um piblico de andncio especial

e O e

105. CRIAR O PUBLICO SEMELHANTE

Em seguida, o Facebook perguntara qual sera a origem e qual o pais
de origem desse publico semelhante.



Criar um piblico semelhante

Mostrar
@ Selecionar sua fonte semelhante & (Ddicas

Seleciong uma fonde de dadcs ow um T e gheate

Criar nova fonte =

@ Selecionar localizagio do piblico

Q1. Pesguisar regibes ou palsas Procurar

@ Selecionar o tamanho do plblico

Hidmero de Flblcos Semelharies ﬂ- 1w

———
s 1% Fa % 4% L L K R ¥R 0%

0 tamanho do plblico varia de 1% a 10% da populacéo combimadn des seus locais selecionados. O 1% semelhants consiste nas pesscas mais
semalhanies & sus fome semelhanie. Aumeniara porceniagem cria um pdblico makor @ mais amplo.

106. DETALHES DO PUBLICO SEMELHANTE

A origem pode ser um publico personalizado ou até mesmo uma
pagina do Facebook, como mostro a seguir:

Criar um pdblico semelhants *

@ Selecionar sua fonte semelhante & @;‘iz:;mr

m@—-—-—_—-

Drigens com bagse em valor  Dutras fomtes

@ [ .
Lands LL P———— S—
Procurar

©

0% 1% Ih ¥ 4% Ik &% ™ % EE ] 10

0 1amanhe do plblics wara de 1% a 10% da populacho combinada dos seus locait sslecionadas O 1% cemelliarte consigle nas pessoas mdais
s=melhantes & sua fonte semelhante. Aumentar a porosmtagem oria um piblico maior e mais amplo.

107. FONTE DO PUBLICO SEMELHANTE



O proéximo passo é escolher o pais ou a regido. No seu caso so
precisa selecionar o pais para onde vende, mesmo que vocé seja um
negocio local. Mais a frente explicarei como segmentar localmente. Para
ja, vamos continuar com a criacdo do nosso publico...

Depois de escolhida a fonte e o pais, o Facebook sugere sempre um
tamanho possivel para esse publico. Normalmente esse valor varia entre
1 milhdo e 10 milhoes, se falarmos em paises grandes como o Brasil. Se
falarmos em paises menores, como Portugal, esse valor pode variar entre
60 mil e 600 mil.

A seguir, repare como o Facebook pede que selecione uma opcao de
escala que vai de 1% até 10%:

Tamanho
do plblica
0 1 2 3 4 5 6 7 8 = 10 % dos paises

O tamanho do pablico varia entre 1% e 10% da populagdo total dos palses que selecionaste,
sendo gue 1% representa os que correspondem mais a tua fonte.

Mostrar Opgdes Avangadas =

108. EXEMPLO DO PUBLICO SEMELHANTE

O que o publico semelhante faz é buscar pessoas parecidas com
aquelas que vocé selecionou como fonte inicial. Se eu criar um publico
semelhante das pessoas que curtiram a minha pagina, o Facebook vai
procurar pessoas parecidas com os meus fas. No entanto, a op¢ao acima
do tamanho do publico tem um papel importante aqui. Quanto mais
proximo do 1% estiver, mais parecido com a fonte original este publico
vai ser. Quanto mais préximo dos 10%, menos parecido ele vai ser.

Um exemplo: se selecionar 1% na criacdo do seu publico, o
Facebook vai criar um publico com o tamanho de 1,4 milhao, pois isso
corresponde a 1% de todos os usudrios de Facebook e Instagram no
Brasil (140 milhoes de pessoas usam essas duas redes sociais no Brasil).



Agora basta clicar em Criar Publico e o Facebook comeca a criar um
novo publico. Por norma, essa criacdo demora sempre alguns minutos.
Se entrar no seu painel de publicos, vera algo deste género:

Sernalhante [BR, 1%) - EGJ 1G DV [3050] Piblico Semelhante 1.500.000  * Pronto AT RnEn 14
EG IG 0V [2040] (tims adipho am 2000/2020 D048 ok

109. RESULTADO FINAL DO PUBLICO SEMELHANTE

Repare em alguns detalhes interessantes. Em primeiro lugar que, por
padrao, o Facebook da o nome ao seu publico de semelhante, seguido
do nome do pais do publico e a percentagem de proximidade. Outro
detalhe é que ele informa se o seu publico esta pronto ou nao. Por
norma, o publico ficard com um circulo vermelho durante alguns
minutos. Quando esse circulo ficar verde, é sinal de que o publico esta
pronto para ser usado, como mostramos na imagem:.

Agora vocé pode criar quantos publicos semelhantes quiser na sua
conta. Recomendo que, para cada publico personalizado, tenha também
um publico semelhante.

Para entender um pouco melhor sobre o publico semelhante, vamos
falar logo a seguir sobre algumas duvidas comuns:

Como anunciar para o publico semelhante?

O processo para anunciar para o publico semelhante é o mesmo que
mostramos para o publico personalizado. Basta selecionar o publico e, a
partir dai, apresentar antncios para ele. Lembrando que, se usar os
interesses, ele vai afunilar o seu publico que esta presente no publico
semelhante.

E se eu for um negocio local, como faco?



Se este for o seu caso, vocé precisa selecionar o seu pais na hora de criar
o publico semelhante. Depois, quando for criar a campanha, insira a sua
cidade na segmentacdo. Desta forma, o Facebook vai pegar todos os que
estdo no publico semelhante e que estdo ou vivem naquela cidade.

Imagine que tem um negocio local em Campinas e quer usar um
publico semelhante. A sua campanha ficaria desta forma:

Publico

Criar mnovo publico Usar publico salvo =

Publicos Personalizados Criarnovo

Semelhante

Semelhante (BR, 1%) - PV Google ADS AaZ [30D]

Q, Pesquisar pablicos existentes

Excluir

Localizagoes P - '
ublico
Pessoas que moram ou estiveram recentemente nesta localizacso

Seme_lhaﬁte

Brasil

° Campinas, Sdo Paulo (state)  Mais de 40km =

@ Incluir + Q Pesquisa lizagoes Procurar

A localizagdo do seu plblico foi
alteragao

Segmentacao para a

erada de Brasil para Campinas. Desfazer X

Rio Clam'

"n?:‘__,' mera Cidade de Campinas
Py ,, C

. S . /  Americana \
—4,  Piracicaba P e - @




110. PUBLICO SEMELHANTE

O meu publico semelhante é alterado?

Sim! As pessoas que estdo no seu publico semelhante sio alteradas
conforme o publico personalizado ¢ modificado. Se vocé criou um
publico semelhante proveniente de um personalizado de visitas ao site,
por exemplo, o site sempre recebera novas visitas e, por isso, o seu
publico semelhante também sera sempre modificado.

Qual o tamanho minimo do publico de origem?

Segundo o Facebook, o tamanho minimo do publico de origem é de
100 pessoas. Ou seja: se vocé tiver um publico personalizado de
engajados no Instagram de 100 pessoas, ja podera criar um publico
semelhante. Porém, é importante alertar que, quanto maior o publico de
origem, mais eficiente é o publico semelhante.

Vale a pena criar publicos semelhantes de valor
maior de 1%?

Sim! Porém, esses publicos maiores s6 sdo interessantes de usar quando
voceé investe tanto a ponto do seu publico semelhante de 1% se esgotar.

Qual a melhor fonte de origem para um publico
semelhante?

O publico de origem mais eficaz é o personalizado de compradores,
porque, afinal de contas, vocé quer encontrar pessoas parecidas com



aquelas que ja compram seus produtos. Crie esse publico mediante a
sua lista de emails, telefones ou colocando o Pixel na Pagina de
Obrigado pela Compra.
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obre a parte da segmentacdo, existem ainda duas coisas
S importantes que ajudardo bastante os seus antncios. A primeira

delas é uma funcionalidade bastante interessante que o Facebook
tem e que, certamente, ajudara vocé a poupar muito tempo na hora de
criar seus anuncios. Estou falando do publico salvo.

O publico salvo é uma funcionalidade do Facebook que permite que
vocé guarde publicos. Se for daquelas pessoas que usam constantemente
o mesmo publico, o publico salvo vai permitir que segmente o seu
anuncio em apenas alguns segundos.

O passo a passo para fazer isso é bem simples. Primeiro vocé precisa
criar o seu publico. Volte a parte Publicos e clique em Publico salvo:

(o}  Pablico
a
Piblico Personalizado =

22 Publico Semelhante

R
ot filiil Publico de anuncio especial
m
) Pudblico salvo
R B
Type i
Availability ™

111. PUBLICO SALVO



Depois, crie uma segmentacdo que ache que faz sentido para o seu
produto. Depois salve esse publico.

Agora, na hora de criar uma campanha, basta seleciond-lo que o
Facebook puxarad todos os dados. Para selecionar ele, acesse:

Mostrar mais opgoes ~

Publico
Criar novo publico Usar publico salvo =
Publicos Personalizade Fésquisar Q Criarnovo =

Q, Pesquisar pablict Usar um publico-alvo
Excluir

LocalizagGes

Localizacao:
« Brasil

Idade
18 - 65+

Género

Todos os géneros

Direcionamento detalhado

112. SELECIONAR O PUBLICO SALVO

E pronto, agora basta seguir 0s passos normais da criacido de um
anuncio.



Agora, quero falar com vocé sobre o conceito de publico frio, morno
e quente. Para entender melhor esse conceito, vamos fazer uma analogia
com uma escola de balé. Imagine que vocé tem uma escola de balé.
Existem trés tipos de publico que pode explorar para essa escola:

* Aqueles que ndo sabem que vocé existe e ndo tém ideia de que
precisam frequentar a escola de balé.

* Aqueles que ndo sabem que vocé existe mas ja demonstraram
algum gosto pelo balé e que ja ttm em mente que deviam se
inscrever numa escola de balé, s6 ainda nao sabem qual nem

comeo.

« Aqueles que jd tiveram algum contato com a sua escola mas ainda
nao sao seus clientes.

E para esses trés tipos de publicos existem tipos de segmentacio que
vocé poderd fazer. Repare que os trés exemplos que dei sdo, pela mesma
ordem, o publico frio, morno e quente.

A grande questdo é: como vocé chega até eles nos antncios de
Facebook e Instagram? Usando as segmentacdes que usei até aqui:

 Para o publico frio, use os interesses.
 Para o publico morno, trabalhe com publicos semelhantes.

 Para publico quente, trabalhe com publicos personalizados.

Grande parte do seu dinheiro vira do seu publico quente, pois é
muito mais barato conseguir fazer vendas para quem ja conhece a sua
marca do que para quem nunca ouviu falar de vocé.

O problema é que muitos anunciantes ignoram os publicos quentes!
Pensam que o ouro dos antncios esta nos publicos frios quando, na
verdade, é dos quentes que virdo os grandes resultados.



Se vocé estd comecando um negocio, é bem provavel que ainda nao
tenha publico quente e ai nao ha muito que fazer. Mas, se vocé tem um
negocio ha algum tempo ou pelo menos tem uma audiéncia, explore
rapidamente os seus publicos quentes e mornos. Nao se arrependera!

No entanto, quero deixar aqui um adendo para nao ser mal
compreendido. Nao estou dizendo para nao trabalhar com publicos
frios. Eu mesmo trabalho com publicos frios diariamente. O que estou
dizendo ¢ que vocé ndo deve ignorar os quentes nem os mornos. Por
isso, o seu orcamento mensal para anuncios deve ser sempre dividido
entre anunciar para publicos quentes, mornos e frios.

Veja um exemplo de campanhas que faco para a venda deste livro.
Diariamente invisto cerca de R$ 150,00 para venda do livro. Isso dd um
total de R$ 4.500,00 mensais. Nesses 150 didrios, as minhas campanhas
ficam divididas da seguinte forma:

R$ 50,00 para publico frio.

R$ 50,00 para publico morno.

R$ 30,00 para todos os que se envolveram com as minhas redes
sociais (quente).

R$ 20,00 para quem visitou a Pdgina de Vendas mas nio
comprou (quente).

Ou seja, sdo quatro campanhas distintas para venda do livro. Se o
seu orcamento for mais curto — R$ 20,00 por dia, por exemplo —,
vocé pode optar por ter apenas duas campanhas: uma para frio e uma
para quente. Nao existem foérmulas prontas, s6 uma recomendacao:
explore os publicos de varias temperaturas. Nao vai se arrepender.









ota: Se vocé tem um site, uma Pagina de Captura ou uma Pagina
de Vendas, este capitulo é para vocé e é obrigatério. Se vocé tem
nem pretende ter, pode pular e ir para o seguinte.

Lembra que o Pixel serve para mensurar e otimizar as suas
campanhas? Mas, para ele conseguir fazer isso, vocé precisa criar
conversoes personalizadas. Elas permitem que o Facebook saiba qual o
grande objetivo da sua campanha e otimize seus resultados para que
consiga um melhor retorno.

Vamos a um exemplo pratico para tudo ficar mais claro. Todas as
tercas-feiras dou aulas no meu YouTube. E preciso angariar pessoas para
assistirem a essas minhas aulas. Para fazer a angariacao dessas pessoas,
eu fago anunclos para esta pégma: https://cursos.lucianolarrossa.com/aula-
aovivo/. Esta também é conhecida como uma Pé4gina de Captura, caso
pretenda se aprofundar no assunto. Nela, os usudrios podem se
inscrever para serem avisados de novas aulas.

Depois que pessoas realizam a inscricdo, elas sdo direcionadas para
esta pagma: https://cursos.lucianolarrossa.com/aula-aovivo-obrigado/. Esta ¢é
conhecida como a P4gina de Obrigado.

Recapitulando: os passos para as pessoas se inscreverem sao estes:
Clique no anuncio > Pdgina de Captura > Pdgina de Obrigado

Cada vez que alguém chega na minha Pagina de Obrigado, acontece
aquilo que na internet chamamos de conversao. Veja alguns exemplos
de conversao:


http://cursos.lucianolarrossa.com/aula-aovivo/
http://cursos.lucianolarrossa.com/aula-aovivo-obrigado/

e Cada vez que vocé compra um produto num e-commerce,
acontece uma conversao.

¢ (Cada vez que vocé baixa um ebook, acontece uma conversao.

e (Cada vez que se inscreve numa aula ao vivo, acontece uma
conversao.

Entendeu a logica? O motivo de explicar tudo isso é que, cada vez
que vocé fizer no Facebook e Instagram uma campanha de vendas de
um produto ou uma campanha para angariar contatos num site,
precisara obrigatoriamente de cinco coisas:

1. Uma Pagina de Captura (no caso de capturar contatos) ou uma
Pagina de Vendas/E-commerce (no caso de vender produtos).

2. Uma Pagina de Obrigado para confirmar a compra ou a
INSCricao.

3. O Pixel instalado em ambas as paginas.

4. Uma conversdao personalizada, para vocé sinalizar ao Facebook
0 que pretende com essa campanha.

5. Criar a campanha.

Supondo que vocé ja cumpriu os trés primeiros passos, vamos agora
para os dois ultimos. Para criar a sua conversido personalizada vocé
precisa ir ao Gerenciador de Eventos:
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113. GERENCIADOR DE EVENTOS

Depois, selecione Conversoes personalizadas:

FACEBOOK 3

Gerenciador de Eventos

'l N - E n

orm I

o Conectar fontes de dados

THE T DO
1
J\ Fontes de dados
@ Conversies personalizadas u
&% IntegragGes de parceiros ';'-I
Al

Adicionar eventos =

B |

114. SELECIONAR AS CONVERSOES PERSONALIZADAS

Clique no botao Criar conversao personalizada:
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115. BOTOES DE CONVERSOES PERSONALIZADAS

Agora chegou a hora de preencher a sua conversao personalizada:



Criar uma conversdo personalizada

MNome Descrigdo - Opcional
Dé um nome & sua conversdo 0/50 Adicione uma descricdo (opecio...
Fonte de dados

® Pixel de LLMIdia

Evento de conversdo
(5 Todo o trifego da URL

Escolha um evento padrao para a otimizagao.

E8 Cadastro

Regras
Essa conversdo personalizada deve cumprir todas estas regras:

0/100

-

URL = contém w

Adicionar palavras-chave da URL

Inserir um valor de convers3o @

116. PREENCHER A CONVERSAO

Veja o que € necessario em cada um dos pontos:

* Nome: insira o nome da sua conversdo. E apenas para identificacao

Interna.

* Fonte de dados: garanta que tem o seu Pixel selecionado nessa fonte

de dados.



Evento de conversio: deixe O que esta como padréo.

Escolha um evento-padrio para a otimizag¢io: ai vOCé vail selecionar aquele
que tem alguma ligacdo com a sua conversdo. Se for capturar
leads, selecione Cadastro; se for compra, selecione Compra; se for
adicionar ao carrinho, selecione Adicionar ao Carrinho; e por ai
vai.

* URL: aqui vocé vai colocar o URL da sua Pagina de Obrigado. No

meu Ccaso seria: https:/cursos.lucianolarrossa.com/aula-aovive-obrigado/

* Inserir um valor de conversio: aqui vocé insere um valor apenas se for
uma conversido de compra. Se esse for um dos casos, vocé coloca
o valor do produto. No meu caso nao faz sentido inserir ele pois é
a inscricdo numa aula gratuita.

Pronto! Sua conversao personalizada esta criada. Agora vocé precisa
criar uma campanha. No meu caso, vou precisar criar uma campanha
para angariar interessados nas minhas aulas de terca-feira.

Para fazer isso eu faco uma campanha com o objetivo Conversoes. E
aqui deixo ja um alerta importante: se vocé quer capturar contatos ou
vender produtos por meio de um site, o objetivo Conversoes ¢, em 99%
dos casos, o mais indicado!

Imaginando que ja selecionou ele, a tinica coisa diferente que preciso
fazer é dizer para o Facebook que, nesta campanha, o meu objetivo é
que as pessoas cheguem na minha conversao personalizada. Para isso,
na parte do conjunto de antuincios, preciso selecionar estas opcoes:


http://cursos.lucianolarrossa.com/aula-aovivo-obrigado/
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117. CAMPANHAS DE CONVERSAO

Veja detalhadamente se:

e Escolheu o seu Pixel.

 Selecionou a conversdo personalizada que vocé acabou de criar.

Pronto! Agora vocé deu a indicacdo para o Facebook do seguinte:

Oh Face, eu estou fazendo esta campanha de conversoes para que
as pessoas cheguem nesta Pagina de Obrigado, ok?

Esta é, talvez, uma das partes mais complicadas deste livro. E normal
que, num primeiro momento, pareca confuso todo o processo, mas com
a pratica tudo vai ficando mais claro.
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Facebook hoje em dia nos da varias possibilidades para
O atingirmos a nossa audiéncia. A maior rede social do mundo é

muito mais do que apenas uma plataforma de criacdo de
anuncios: ela é uma auténtica maquina de analisar dados e permitir que
os anunciantes tenham resultado com eles. S6 que a maioria dos
anunciantes nao faz ideia desse poder. Ficam pelo basico. Nesta parte,
vou mostrar algumas opcoes que vocé provavelmente nunca ouviu falar
e que podem fazer a diferenca no seu negocio.

Como duplicar uma campanha, um conjunto de
anuncios ou anuncio

Uma das coisas que vai fazer vocé poupar muito tempo é o habito de
duplicar campanhas, conjuntos de antncios e antncios sempre que
precisar. Imagine a seguinte situacdo: vocé criou uma campanha que
deu muito certo. Porém, agora quer criar outra bastante parecida, s6
trocando um detalhe ou outro. Sera que vocé precisa comecar tudo de
novo? Nao! Basta clicar em duplicar, fazer suas alteracoes e pronto: a
magica esta feita!

O passo a passo é o seguinte. Clique na campanha que quer duplicar
e depois no botao Duplicar:



B3 Gampanhas m 88 Conjuntos de anincios para 1 GCampanha = Aniirios pam 1 Campanha

i Cuphesr w [~ T vercosigurachs i 0 (M (B = [ Relsedien =

Mo di carspathi waiculasdo T ‘"“E‘:: Ui Hicledas Alcires Bt s

.

118. BOTAO DE DUPLICAR

Agora, vocé verda uma tela como esta:

Duplicar sua campanha X

Selecione uma opgéo de duplicagao

@ Criar nova campanha b—

& Criar uma duplicagdo para o teste A/B

Quantidade de copias

1 -

v Ws e compartilhamentos existentes em novos anuncios @

119. DUPLICAR A CAMPANHA

Dois pontos importantes aqui:

¢ Quantidade de copias: sdo quantas copias de campanhas vocé
quer fazer.

* Mostrar reacoes: nesta parte, ao duplicar, vocé duplica também
reacdes, comentarios e compartilhamentos que a sua campanha
anterior teve. Podera vir a ser util como prova social caso o seu
anuncio anterior tenha bastante interacao.



E pronto, agora é so6 fazer as alteracdes que pretende na campanha
duplicada! Esse passo a passo também ¢é aplicavel nos conjuntos de
anuncios e anuncios.

Como ter acesso as notas fiscais dos anuncios

Para quem tem empresa, é importante ter os comprovantes dos gastos
com anuncios. Para ter acesso as notas fiscais é bem simples. Veja onde
clicar na imagem:
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120. COBRANCA

Agora elas aparecerdo e basta apenas fazer o download delas:
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121. NOTAS FISCAIS

Como dar acesso para outras pessoas
gerenciarem sua conta de anuncios (ou vice-
versa)

Se voceé trabalhar com um gestor de trafego (mais a frente no livro
explicarei o que é), é importante que dé o acesso a sua conta de
anuncios para que ele possa gerenciar os seus anuncios a partir do perfil
dele. Fazer isso é bem simples.

Va até aqui:



m Campanhas [ N O sduplizago agera mesmo O CHEsCamar rascunnos Revisar & publ

s 1 T ————————
HH % e . - e
atalhas .
Gar da o . agen do [ I L [ ] - L] - e == r - - 2= ]
Q Aniinzios ]
yuii q; H I A L= N
r!F ‘Qﬂ g L] I . B |
Confgurcdos ds G sadar da i
Nt g Evpming i - [ = ] == [ ] s |
andncios
i u
GErendlor rgoios
L L LN =}
[ Bibimeca de bidia
v - [ ] = u e - =
&) Business Sube
u [ =
& Camralde Calatempin
[ - . u me. L =
B Cobranga
" [ | HE B u
{8 Conliguraghes do negdais
- HEE . HE |
B [ = Bl e N N e . H BN =

122. CONFIGURACAO DO NEGOCIO

Depois vocé precisa seguir quatro passos:

1. Adicionar a pessoa ao Business Suite (falaremos mais sobre ele
em breve).

2. Adicionar ele a sua pagina de Facebook.
3. Adicionar ele a sua conta de Instagram.

4. Adicionar ele a sua conta de anuncios.

Vamos aos passos. Primeiro adicione uma pessoa ao Business:



FACEBOOK i R

Configuragies do
u .
“w Fikrar por rarms, idesii 3, m n— e [

B
e e— - —
|
CEN BN N RN DN NEN CEN N DI D N .
. E— e —
Usudiias Ao 3 stema R — i
=
= canias O — B
-
nas
Pg - . u I"
Contas e ardinnics
. Bl
Grupon de atie da negdcics L
Achcathias — - | [
Costas de Inclagram _— -
Conlis the ot
B m—
Limha i ragdecins
|l =
Comtam de WhinApp
n
Q) Eamtar da dndae I

123. ADICIONAR PESSOAS AO BUSINESS

Depois, adicione ela aos seus trés ativos: pagina de Facebook, conta
de Instagram e conta de anuncios:
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124. ADICIONAR AS CONTAS



Pronto, agora essa pessoa ja podera gerenciar os seus anuncios a
partir do Business dela.

Atencao: jamais dé a sua senha do Facebook para quem vai gerenciar
os seus anuncios. Além de ser extremamente perigoso, 0 passo a passo
que mostrei é bem simples de fazer e nao gera qualquer tipo de
transtorno.

Qualidade da conta

O Facebook permite que vocé veja se a sua conta esta com qualidade ou
nao. Essa qualidade é definida pela quantidade de antincios rejeitados
que vocé tem. E, como ja vimos aqui, ter uma ma qualidade na conta
faz com que ela seja bloqueada mais facilmente.

Para analisar a qualidade basta ir até aqui:
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125. QUALIDADE DA CONTA

Depois é possivel ver as contas que tiveram anuncios rejeitados ou
quais estao desativadas:
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126. QUALIDADE DA CONTA ANALISE

Confesso que ndo uso muito esta op¢do, mas é uma verdadeira mao
na roda para quem quer analisar quantos antncios foram rejeitados nos
ultimos dias ou quantas contas inativas tem.

Regras automaticas

Esta é uma opc¢ao do Facebook e permite que defina regras automaticas
para os seus anuncios. Exemplo:

Vamos imaginar que vocé tem uma campanha a decorrer e sabe
que o pre¢co mdaximo que quer pagar por contato é R$ 6,00.



Imaginemos que vai langar essa campanha numa sexta-feira e
que, durante o fim de semana, estara fora do computador. Como
garantir que, durante o sabado e o domingo, ndo vai pagar um
preco absurdo por lead e desperdigar dinheiro? Para isso
surgiram as regras automadticas.

Com elas vocé pode definir que, caso o seu objetivo ultrapasse ou
nao atinja um determinado valor, a campanha seja pausada e o
orcamento seja diminuido, ou vocé recebe apenas um aviso. Tudo isso
de forma automatica.

E essas regras podem ser definidas segundo varios fatores, como
frequéncia, custo por lead, custo por venda, horas desde que o antincio
foi criado etc.

Exemplo de regra: Se o custo por venda for maior do que RS 60,00
durante o dia de hoje, reduzir o orcamento diario em 50%.

Ao criar essa regra, o Facebook automaticamente reduziria o seu
investimento diario em 50% caso o seu custo por aquisi¢cdo por cliente
ultrapassasse os R$ 60,00. Se isso ndo acontecesse, tudo continuaria a
funcionar normalmente.

Essa opcéo é bastante util pois permite que o Facebook trabalhe por
noés em alguns momentos. Recomendo muito que experimente criar a
sua primeira regra e faca alguns testes.
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127. REGRAS AUTOMATIZADAS
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omo mencionamos anteriormente, é importante medir tudo aquilo
C que ¢é feito em termos de publicidade no Facebook. Mas, para

conseguir fazé-lo, é necessario entender como funcionam os
relatorios do Facebook. Eles parecem um pouco complexos a primeira
vista devido a sua elevada quantidade de métricas, mas o meu objetivo
com este capitulo é simplificar tudo para vocé. Existem aquelas pessoas
que sdo paranoicas com os dados. Como o Facebook e o Instagram
mostram centenas de dados, elas acham que precisam olhar para todos.
Nada disso. Vocé s6 precisar olhar para aqueles que sao essenciais. E,
como verd neste capitulo, eles nem sao assim tantos.

Normalmente existem trés tipos de dados na publicidade do
Facebook:

e Os principais, que estdo relacionados com o seu objetivo
principal naquela campanha (gerar contatos, conseguir vendas
etc.).

* Os secundarios, que estdo relacionados com a performance da
publicidade. Sao dados que auxiliam a chegar ao seu objetivo
principal.

e E por ultimo temos os dados terciarios. Sao aqueles que vocé
pode ignorar até certo ponto e continuar a ter sucesso com a sua
campanha.

Antes de comecar qualquer campanha no Facebook é importante
perguntar a si mesmo:



Qual o meu grande objetivo com esta campanha?

Definir claramente o que pretende com a publicidade no Facebook
ajudara a clarear as suas principais metas. Com uma visao mais nitida
daquilo que pretende, torna-se mais facil criar antncios e analisar a
performance desses mesmos anuncios.

Mais uma vez, para conseguir acompanhar todo o raciocinio das
proximas paginas, aconselho-o a ter o seu computador ligado e a seguir
todas as indicacdes passo a passo.

PAINEL DE RELATORIOS

A analise de dados das campanhas é fundamental, e o proprio Facebook
sabe disso. Por essa razdo, a maior rede social do mundo conta com um
painel muito simples e bem formulado, no qual em poucos minutos é
possivel perceber como estdo os dados de uma determinada campanha.

Mas, antes de prosseguirmos, preciso falar com vocé sobre duas
coisas. Para falar sobre a primeira, necessito que olhe para esta imagem
e para a parte que é contornada pelo retangulo:
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128. COLUNAS DE RELATORIOS



Nas colunas, vocé pode selecionar as abas Campanhas, Conjunto de
anuncios e Antncios. Os dados que vocé estd vendo a seguir — que
neste caso estdo desfocados — sao relativos as Campanhas. Caso eu
clicasse na aba Conjunto de anuncios, os dados mostrados seriam do
Conjunto de anuncios, e 0 mesmo aconteceria para os Anuncios.

Gosto sempre de deixar esse aviso pois é um erro comum. Ja vi
muita gente analisando dados da Campanha e pensando que estava
analisando o Antncio.

O segundo ponto que quero falar com voceé é sobre a data. Aqui:
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129. DATA DE RELATORIOS

Todos os dados que aparecem nos relatorios sao relativos a data que
vocé seleciona. Um exemplo: se estd analisando uma campanha que
comecou hoje mas na data esta o dia de ontem, os numeros aparecerao
zerados. Muito cuidado com isso. Ja vi muita gente achar que a sua
conta de Facebook estava com algum problema quando na verdade era a
data de analise que estava errada.

Dados os devidos avisos, vamos voltar as analises. Ja pensou sobre o
seu grande objetivo da proxima campanha? Por norma, os objetivos que
uma campanha de rede social pode ter sdo estes:



e Gerar vendas no site/e-commerce.

e (Capturar contatos no site.

» Trazer potenciais clientes para o WhatsApp.
» Trazer potenciais clientes para o Messenger.
 Trazer potenciais clientes para o Direct.

¢ Capturar leads num formulario de Facebook.
e Aumentar seguidores no Instagram.

¢ Aumentar fas no Facebook.

* Aumentar a interacdo de posts.

* Aumentar as visualizacdes dos videos.

O seu objetivo principal serd sempre o guia para perceber se a sua
campanha estd num bom caminho ou nao.

Muita gente fica me perguntando:

Luciano, o que acha deste alcance? Luciano, o que acha desta
quantidade de impressoes?

Na verdade existem dados que nio servem rigorosamente para nada
na maioria dos casos. Nao é porque o Facebook mostra um dado nos
relatorios que voceé precisa prestar atencao nele!

O seu guia serd sempre a sua métrica principal. Se estda vendendo,
capturando contatos ou qualquer que seja o seu objetivo, isso é um sinal
de que o seu antincio esta indo bem!

Luciano, mas e se nao estiver indo bem?



Al precisamos olhar um pouco para tras. E necessario fazer uma
engenharia reversa e perceber o que esta fazendo com que o usudrio nao
chegue ao seu objetivo final.

Uma métrica que precisa sempre olhar é o CTR. O CTR (em inglés,
Click Through Rate) é uma métrica nos relatérios que demonstra a taxa
de cliques no link. Quanto mais cliques o seu anuncio tiver, maior sera
o seu CTR e mais sucesso terd o seu anuncio.

A formula para o CTR é a seguinte:
[(quantidade de cliques/nimero de impressoes)x100].

Vamos a um exemplo. Se o seu anuncio teve 100 impressoes e
recebeu 2 cliques, logo, 2/100 = 0,02. Multiplicando esse valor por
100 da 2. A sua taxa de cliques serd de 2%.

Mas nao se preocupe, vocé nao terd que fazer essas contas. Nos
relatorios, o proprio Facebook apresenta elas. Na minha visao, um CTR
interessante precisa estar acima de 1%. Se vocé tem abaixo disso,
significa que ainda tem muito para melhorar no seu antncio.

E importante salientar que, conforme o objetivo do seu anuncio,
pode ser que o CTR seja maior ou menor. Nos antncios de conversao, o
CTR tende a ser menor do que nos anuncios de trafego, por exemplo.
Entdo isso significa que os anuncios com o objetivo de trafego sao
melhores? Nao! O CTR é um indicador secundario. Logo, ele nao deve
substituir o seu principal, que serd um dos que referenciamos
anteriormente.

Mais a frente neste capitulo mostrarei onde vocé pode ver cada uma
dessas métricas.

Outra métrica interessante a se avaliar é o CPM. Ele significa Custo
Por Mil Impressoes. Ele é um indicador da sua concorréncia. Quanto
mais caro € o seu CPM, mais concorréncia tem essa segmentacao que



vocé escolheu. Se reparar, na Black Friday, por exemplo, o CPM dispara,
muitas vezes atingindo dez vezes o valor normal dele.

E como descer esse CPM? Na verdade vocé nao pode fazer muito em
relacio a ele. Talvez possa testar novas segmentacdes para ver se
consegue encontrar publicos em que o custo seja menor, mas nao ha
muito mais a se fazer. Ele serve mais para vocé entender o motivo de,
por vezes, 0s seus anuncios estarem mais caros ou mais baratos. O custo
do antincio aumentou? Da uma olhada no CPM e veja se ele nao
aumentou.

Outro fator a levar em consideracao é a Frequéncia. Ela representa a
quantidade de vezes que o seu antncio, em média, foi mostrado para a
mesma pessoa. O numero médio de frequéncia pode variar de uma a
duas por conjunto de anuncio ou até mais, dependendo de seu
orcamento, do tamanho do publico e da programacao.

No entanto, é importante monitorar a frequéncia junto de seus
resultados para garantir que as mesmas pessoas Nao sejam expostas
muitas vezes aos seus anuncios durante uma campanha. Caso o
desempenho comece a cair com o aumento da frequéncia, o publico-
alvo pode estar se esgotando. Ou seja, as mesmas pessoas estdo vendo
repetidamente o mesmo anuncio. Quando esse momento chega, o
melhor a se fazer é: ou criar outra campanha ou trocar de antncios.

Para publico frio, a frequéncia ideal costuma andar até um maximo
de duas. Ja para publico quente ou que visitou uma pagina e nao
comprou, a frequéncia pode andar mais alta, talvez em torno de quatro
ou cinco. Mas lembre-se: sua métrica principal é o seu guia. Se a
frequeéncia esta em oito mas ainda esta dando resultado, nao pause a sua
campanha.

Além dessas métricas, as restantes que olho sdo: custo por resultado,
resultados e valor gasto. O custo por resultado é o custo pelo seu
objetivo de campanha. Vamos a alguns exemplos:



* Objetivo Mensagens: O custo por resultado é o custo por cada
mensagem nova.

* Objetivo Trafego: 0 custo por resultado é o custo por cada nova
visita ao site.

* Objetivo Geracio de Cadastros: O custo por resultado é o custo por
cada cadastro novo.

E por ai vai. Jd os resultados sio quantas vezes o seu objetivo da
campanha aconteceu. Mantendo os exemplos anteriores, veja como fica:

* Objetivo Mensagens: 0 resultado é a quantidade de cada mensagem
que recebeu.

* Objetivo Trafego: 0 resultado é a quantidade de novas visitas que
recebeu no site.

* Objetivo Geragio de Cadastros: 0 resultado é a quantidade de novos
cadastros que recebeu.

Entdo, resumindo, o seu relatério de analise de campanhas precisa
ter as seguintes métricas sempre:

« CIR

« CPM

* Frequéncia

¢ Resultado

* Custo por resultado

 Valor gasto

Depois, de acordo com o objetivo, podem existir pequenas métricas
a mais que vocé vai analisar. O caso das campanhas de visualizacdo de
video é um bom exemplo. Além de analisar as métricas que falei, vocé



pode analisar qual o custo por visualizacado de 50% de seu video, por
exemplo, caso isso seja relevante para vocé. Existem excecoes, mas,
independentemente do seu objetivo de campanha, as cinco métricas
mencionadas sdo sempre fundamentais.

ANALISANDO AS CAMPANHAS NA
PRATICA

Para acompanhar esta parte do livro, faca o seguinte:

* Va para o computador.
e Abra o Gerenciador de anuncios.

* Siga as telas que vou mostrar aqui.
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130. ANALISE DE RELATORIOS



Vamos ver cada um destes quatro pontos pois eles sao fundamentais:

1. E relativo a sua conta de antncios. Se vocé tem mais do que
uma conta de anuncio, verifique se essa é a conta de anuncios

que quer analisar.
2. Verifique se essa é a data certa que pretende analisar.

3. Nesta coluna vocé vai conseguir alterar as métricas que vai
analisar.

4. Aqui vocé analisa outros dados, como idade, género ou
localizacdo de quem recebeu o seu antncio.

Apresentado o painel, vamos ao passo seguinte, que ¢é clicar no
numero 3 e depois em Personalizar colunas. Aqui:
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131. PERSONALIZAR COLUNAS

Agora vocé vai apagar todos os dados que estdo do lado direito:



Personalizar colunas
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132. APAGAR METRICAS

Apague todos eles sem do. Nao se preocupe, isso ndo afetard em
nada as suas campanhas.

Depois va até esta caixa de pesquisa:



Personalizar colunas

Métricas personalizadas
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133. CAIXA DE PESQUISA

Agora escreva nessa caixa cada uma das métricas que mencionamos

e adicione elas:

e CIR
e CPM

* Frequéncia

e Resultado

* Custo por resultado

* Valor gasto

Vai ficar algo assim:



Personalizar colunas *
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134. RELATORIO PERSONALIZADO

Agora va em Salvar como predefinicao e insira um nome. Esse nome
vai ser apenas para identificacdo interna:



Personalizar colunas
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135. SALVAR COMO PADRAO

Janelas de campa
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Agora, nos seus relatorios, vocé ja terda um relatorio personalizado. E
s6 clicar nele que o Facebook ja vai puxar todas as métricas que precisa
analisar:
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136. RELATORIO PERSONALIZADO DO LIVRO

Pronto, agora, em todas as campanhas futuras, ja tem o seu relatorio
pronto para visualizar as métricas principais! E vocé pode editar esse
relatorio quando quiser ou criar novos.

Quanto a outra coluna, uso mais ela para analisar as idades ou
género que tém trazido mais resultado. Desta forma, consigo melhorar
as campanhas e entendo quem é o publico que compra de cada produto
meu. Para ver a faixa etaria de quem esta recebendo os seus antncios,
basta vir até aqui:
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137. ANALISAR POR IDADE

Pronto, agora consigo analisar os resultados por faixa etaria:
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Se quiser analisar outras coisas, como género, posicionamento ou
regido, é s6 seguir o mesmo processo e selecionar o que pretende.

VERIFICACAO DAS CAMPANHAS:
DE QUANTO EM QUANTO TEMPO?

Uma das duavidas mais comuns que os alunos da mentoria me
apresentam esta relacionada com a verificacio das campanhas. De
quanto em quanto uma pessoa que faz o gerenciamento de antncios
deve verificar a performance das suas campanhas?

Com os meus clientes, tenho o habito de verificar a performance das
campanhas pelo menos uma vez por dia. Normalmente é logo pela
manha, quando comeco a trabalhar.

Mas se, no seu caso, esta dando os primeiros passos, aconselho que
verifique a performance duas vezes por dia. Com o tempo vocé pode
diminuir para apenas uma vez por dia.

Um erro que deve evitar é estar constantemente fazendo essa
verificacdo. Os resultados variam bastante conforme os horarios do dia e
os dias da semana, e avaliar de forma constante so6 vai deixa-lo mais
ansioso e fazé-lo tomar decisoes mais precipitadas.

Outra grande duvida esta relacionada com a paragem das
campanhas. Quando vocé sabe que esta na hora de pausar uma
campanha? Por norma, menos de 24 horas apés iniciar a campanha é
sempre uma decisdo precipitada. Deixe a campanha no ar durante, pelo
menos, 24 horas antes de tomar qualquer decisao.

Lembra de termos falado sobre a inteligéncia do Facebook? Pois é,
ela precisa de algum tempo para atuar. E para isso ela precisa de dados.
E ela s6 tera dados se vocé der tempo para que o Facebook entenda
quem sao as pessoas que estdo trazendo retorno e quais nao estao. Nas



primeiras horas de uma campanha, é normal que ela fique um pouco
cara. Mas, conforme o Facebook vai tendo mais dados, o preco tende a
baixar.

Porém, vocé precisa entender que no Facebook e Instagram, ao
contrario do Google, as campanhas t¢ém uma vida util. E normal que
elas, ao fim de alguns dias, comecem a entregar menos resultados. Nessa
altura, vocé precisa criar uma nova campanha.

Entao, mas durante quanto tempo uma campanha da resultado?

Depende de viarios fatores. Existem campanhas que podem perder
performance ao fiim de dias. Outras, ao fim de alguns meses. Depende
de muitas variantes, como o tamanho do publico, o or¢camento ou o
proprio antncio em si. O ideal é ficar sempre monitorando e, caso ela
esteja ha varios dias seguidos perdendo performance, o melhor é mesmo
pausar essa campanha e criar uma nova.



SUCESSO DOS
SEUS ANUNCIOS







té aqui temos falado muito em segmentacao e utilizacdo das suas

bases de dados para criar antncios. E essencial entregar os seus

anuncios as pessoas certas e tenho certeza de que vocé estd
preparado para isso. Porém, agora vem o passo seguinte: a criacdo de
anuncios atraentes. Porque nao adianta entregar o seu anuncio a pessoa
certa se ele ndo gerar vontade de clicar.

Durante os ultimos anos tenho seguido alguns principios que tém
garantido bons resultados com a criacdo de anuncios. Ao longo deste
capitulo compartilharei com vocé alguns desses principios.

1. Use chamadas para a acao

Uma das coisas que ndo podemos esquecer quando fazemos anuncios é
que o usudrio que receberd os nossos anuncios nio tem a mesma
sensibilidade para a plataforma que nds. Muitos usudrios das redes
sociais ndo sabem onde clicar para ler um texto, ndo sabem como
marcar uma pessoa para responder a um comentario ou até mesmo
como pesquisar pela pessoa que querem encontrar.

E essa mesma discrepancia deve ser levada em conta nos anuncios.
Algumas pessoas que receberdo os seus anuncios simplesmente nao
sabem onde clicar para ter acesso ao produto oferecido! E muito comum
fazer antincios para os meus livros e alguns usuarios perguntarem Onde
posso comprar o livro? ou Quanto custa?. Acredite: isso acontece!



Uma das formas de diminuir esse tipo de situacao é inserindo uma
chamada para a acdo. Ela ¢ um pedido que tem como objetivo levar o
usuario a ter uma acdo, como clicar num anuncio, deixar um
comentario, compartilhar etc.

Veja a seguir como ficou nesta imagem:



melhares andincios pagos nas redes sociais e se tornar um "EXCELENTE" Gestor de tratego
pago. 2

As aulas sdo 100% Gratuitas e Online, acontecem as 17 horas do Brasil @y e 20 horas de
Portugal Ra.

Aperte em "Saiba mais" e faga a sua inscrigdo para ser avisado em primeira méo sobre
as aulas.

CURSOS.LUCIANOLARROSSA.COM

Gestor de Trafego: Aula ao vivo sobre Anlincios nas Redes Saiba mais
Sociais

139. EXEMPLO DE CHAMADA PARA A ACAO



Aviso o usudrio que, se ele quiser se inscrever nas minhas aulas,
basta clicar no botdo Saiba Mais.

2. Realce o beneficio

Outro pormenor que qualquer pessoa que faz antncios nao deve
esquecer é que as vendas acontecem, principalmente, mediante a
emocao, e nao a razdo. Infelizmente, vejo muitos antncios nas redes
sociais que realcam as caracteristicas dos produtos (as razdes) em vez
dos beneficios que o produto traz aos clientes (emocdes). Repare no
texto que esta no topo e no titulo da mesma imagem:



ransforme VISITANTES em CLIENTES] Instale o nosso bate-papo em

menos de 1 minuto. Comece aqui: http://bit.ly/jivochatonline

AINDA NAO
TEM UM CHAT

NO SEU SITE?

Aumente as vendas do seu sitejcom o chat online do

ivoChat! (Experimente agora GRATIS)

Sem cartao de credito e sem burocracia.

WWW._JIVOCHAT.COM.BR Saber mais

140. REALCE O BENEFICIO

Este é um exemplo de como as emogoes dos potenciais clientes sao
exploradas em detrimento da razao. “Transforme visitantes em clientes”
e “Aumente as vendas do seu site” sdo beneficios claros que a ferramenta
apresenta aos seus clientes. O antncio poderia enumerar que o site tem
um design agradavel ou que o chat é uma forma de comunicar com os
potenciais clientes, mas nao ¢ isso que o publico-alvo quer, pelo menos
nao de forma direta. Neste caso, o publico-alvo s6 quer uma coisa:

aumentar as vendas do seu site utilizando um chat.

Vejamos outro exemplo:



Taberna Al Mare, Max Lara e 3 outras pessoas gostaram recente...

Luciano Larrossa
\ Escrito por Diego Rangel [?] - 3/10 as 18:09 - @

Se vocé é Coach, da aulas online ou produz eventos, chegou a sua
hora de fazer transmitir seu conteiido AO MESMO TEMPO na sua Fan
page e Youtube através do Computador! Este treinamento te ensina,
ainda, a transmitir videos gravados como se fosse ao vivo, colocar 2
cdmeras ou mais, fazer entrevistas com quantas pessoas quiser ao
vivo, apresentar de slides, conversar ao vivo com sua audiéncia pelo
WhatsApp, gravagdo de tela e muito mais! & Aprenda tudo isso e
muito mais clicando aqui: https://goo.gl/WDHgpt

141. OUTRO EXEMPLO DE BENEFICIOS

Esse antncio é referente a um curso de Transmissoes ao Vivo que
vendo. E um curso que, inclusive, so a partir de antncios, rende cerca
de R$ 30 mil todos os meses. Repare em como realco algumas
transformacoes e beneficios que o usuario vai receber ao fazer parte do
curso:

e Chegou a sua hora de fazer transmitir seu conteudo AO MESMO
TEMPO na sua Fan page e YouTube a partir do Computador!

Este treinamento te ensina, ainda, a transmitir videos gravados
como se fosse ao vivo.

» (Colocar 2 cameras ou mais.
* [Fazer entrevistas com quantas pessoas quiser ao vivo.
o [Fazer apresentacao com slides.

» Conversar ao vivo com sua audiéncia pelo WhatsApp.



e Gravacao de tela.

Eu podia falar que o curso tem um determinado ntmero de horas, o
meu curriculo ou que os alunos vao poder deixar duvidas. Mas nao é
isso que, a primeira vista, as pessoas querem. Elas querem saber como
aquele curso vai transformar a vida delas, e é isso que eu tenho que
comunicar.

3. Elimine objecoes

O seu anuncio no Facebook também pode aproveitar para matar
algumas objecOes que os potenciais clientes tenham sobre os seus
produtos. Enumere algumas delas e utilize-as para complementar o
texto. Veja na imagem a seguir um exemplo disso:



Transforme VISITANTES em CLIENTES. Instale o nosso bate-papo em
menos de 1 minuto. Comece aqui: http://bit.ly/jivochatonline

AINDA NAO
TEM UM CHAT

NO SEU SITE?

Aumente as vendas do seu site com o chat online do
JivoChat! (Experimente agora GRATIS)

Sem cartdo de crédito e sem burocracia.

WWW_JIVOCHAT.COM.BR Saber mais

142. ELIMINE OBJECOES

O anunciante deixou logo claro que a sua ferramenta de chat nao
obriga a utilizar cartdo de crédito nem demorara muito tempo a ser
instalada.

4. Simplifique o seu texto

A atencdo do usudrio do Facebook é o bem mais precioso que vocé
pode ter. Quando ele visualizar o seu anuncio, é importante saber captar



a atencdo dele e conseguir transmitir a sua mensagem da forma mais
direta possivel.

Para conseguir ser direto, é mnecessario transmitir a mesma
quantidade de informacdo no menor numero de palavras possivel.
Confira um exemplo que poderia ser utilizado na descricio de um
anuncio:

“Clique aqui e saiba como os nossos alunos estdo aumentando a
sua faturacdo em até DUZENTOS POR CENTO! E tudo isso usando
apenas 0s TRES PASSOS do nosso curso”

Vs

“Clique aqui e saiba como nossos alunos estdo aumentando sua
faturacdao em até 200%! E tudo isso usando apenas os 3 passos do
nosso curso’”

Trocar palavras por numeros, sempre que possivel, simplifica a
mensagem e torna-a mais facil de ler. Vocé tem poucos segundos para
chamar a atencao do seu potencial cliente. Aproveite!

S. O mais importante vem primeiro

E, quando o objetivo é captar a atencao do usuario, é determinante que
vocé transmita o mais rapidamente possivel a sua ideia principal. Ao fim
de dois ou trés segundos, é importante que o usuario ja saiba aquilo que
a sua empresa esta oferecendo. Veja mais um exemplo de como ficaria
na pratica:



“Aprenda a melhorar os seus resultados no Facebook mediante o
nosso ebook. Clique aqui e faca o download gratuito”

Vs

“BAIXE GRATIS AGORA MESMO o0 ebook Facebook Marketing e
comece a melhorar os resultados da sua Fan Page AINDA HOJE!
Clique na imagem para fazer o download”

6. Cores complementares

Grande parte dos pequenos anunciantes tem que enfrentar um
problema comum: eles mesmos tém que criar as imagens para os seus
anuncios. Apesar de aconselhar sempre os meus alunos a contratarem
um designer para fazer as imagens dos seus anuncios, também sei que
muitas vezes isso ndo é possivel. Se vocé é um desses casos, nio se
preocupe. Vou dar um conselho que vai ajudar a, pelo menos, criar
imagens um pouco mais atraentes: utilize cores complementares. As
cores complementares tornam a combinacdo de cores no seu antncio
mais atraente e vocé nao corre o risco de fazer combinacdes que
atrapalhem a performance do seu antincio. Uma rapida busca no Google
por cores complementares é o suficiente para saber quais deve utilizar.



143. CORES COMPLEMENTARES

7. Quebre padroes

Vocé quer que alguém preste atengdo ao seu antuncio? Quebre padroes!
O que é comum ndo atrai a atencdo das pessoas. O anuncio que tenho
do meu livro, em que estou folheando ele, todos os meses me garante
mais de R$ 20 mil em vendas. Repare: é um antncio folheando um
livro!

Mas por que as pessoas prestam atencao? Porque ninguém espera ver
alguém folheando um livro no meio do feed do Facebook ou Instagram!
E por isso que chama a atencéo.



E fiz ele de forma bem simples: usei a camera do celular, gravei o
video, editei no InShot e subi o antuncio. Simples assim! Para quebrar o
padrdo, o seu antincio nao precisa ser feito com uma camera profissional
ou num cenario especifico. Na verdade, os antncios mais simples sao
aqueles que tendem a dar melhor resultado.

8. Seja especifico

Outro dos segredos para uma boa copy no seu anuncio é ser o mais

especifico possivel no valor que entrega ao seu potencial cliente.
Vejamos um exemplo:

Adquira o nosso curso de produtividade e saiba como ganhar mais
tempo no seu dia a dia

Vs

Adgquira o nosso curso de produtividade e trabalhe menos 1 HORA
POR DIA! ou Adquira o nosso curso de produtividade e faca o seu
trabalho 5 VEZES MAIS RAPIDO!

Viu como uma pequena mudanga no texto mudou a percepcdo do
cliente em relacdo ao beneficio que o nosso produto oferece? Ele agora
tem uma ideia do verdadeiro impacto que aquele produto tera na vida

dele.

9. Utilize varios objetivos de campanhas



Existem varias formas de vender o mesmo tipo de produto. Para alguns,
fazer antuncios para uma Pagina de Captura vai dar melhor resultado.
Para outros, levar o mesmo tipo de produto direto para o WhatsApp
trard mais retorno. O que vocé precisa entender é que ndo existe s6 um
caminho para vender um mesmo tipo de produto e é necessario que
vocé teste. Estar em mentorias como a minha, por exemplo, ajudara a
tracar esse caminho, pois vocé pode trocar ideias com outros que ja
seguiram essa mesma direcdo. Mas, caso nao esteja em uma, recomendo
que abra a sua mente para testar varios objetivos de campanhas até
encontrar aquele que da um melhor retorno para vocé.

10. Fique atento aos comentarios

Quando investimos dinheiro nos anuncios, eles acabam por chegar a
todo tipo de usudrios. Alguns clicam e outros dizem que adoraram o
produto, enquanto outros veem o0s anuncios e sO querem criticar
produtos. E é com este ultimo grupo que temos de ter cuidado. Se
visualizar algum comentario negativo no seu antncio, exclua-o, oculte
ou responda, mas jamais deixe um comentdrio desses por responder.
[sso porque os outros usuarios acabam por visualizar o comentario e
podem nio sentir confianca para comprar o seu produto devido a esse
comentario negativo. E, com menos cliques, o seu anuncio acaba por
tornar-se mais caro. Resolva os problemas com os haters o quanto antes,
pelo bem da sua carteira.

11. Nao tem site ou o seu site nao
converte? Faca anuncios para



Messenger, WhatsApp, Direct ou
telefone

Algumas pessoas ainda acreditam que para vender um produto online é
necessario ter um site. Se vocé é uma dessas pessoas, tenho uma boa
noticia para vocé: nao, ja nao é necessario ter um site para fazer vendas
online. Inclusive, existem negocios que faturam milhoes usando apenas
canais de comunicacdo como o WhatsApp ou o Messenger. Por isso,
considere usar alguns desses canais no seu negécio caso o seu site nao
esteja trazendo vendas.

12. Atencao a videos sem legendas

Como ja vimos anteriormente, a maioria dos usudrios ouvem videos
sem som no Facebook e no Instagram. Se for fazer um anuncio em
video, tente inserir legendas ou criar um video que possa ser entendido
sem necessidade de ativar o som. Vocé pode editar o seu video e colocar
legendas usando o InShot. Se tiver iPhone e quiser que ele gere legendas
enquanto grava o video, pode usar o app Clips. Jda no Android, o app
que faz isso é o Autocap.

13. Os publicos mais proximos rendem
sempre melhores resultados

Ja falamos aqui de publicos personalizados e vimos como eles podem
ser poderosos. Se ja tem possibilidade de criar esses publicos,
recomendo que comece a anunciar para eles em vez de explorar os



interesses. Devido a proximidade, esse tipo de cliente torna-se mais
propicio a comprar os seus produtos.

14. Use a Biblioteca de Anuncios do
Facebook para se inspirar

O Facebook tem uma ferramenta extremamente poderosa que muita
gente ndo usa. Estou falando da Biblioteca de Antuncios. Com ela é
possivel ver quais antncios estdo ativos no Facebook e Instagram neste
momento. Vocé pode usa-la para ver os antncios dos concorrentes, por
exemplo. Basta pesquisar no Google por Biblioteca de Antincios do
Facebook que o primeiro resultado sera o da ferramenta do Facebook.

Lembrando que ela apenas mostra os antincios ativos das contas. Se
um anuncio foi feito mas ele nao esta ativo, nada aparecera.
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a4 alguns anos, o Facebook decidiu introduzir uma forma muito

mais simples de profissionais gerenciarem as varias contas de

anuncios e paginas. Ele chamou isso de Business Manager, ou
Gerenciador de Negocios. Esta é uma plataforma na qual vocé pode
gerenciar todo o seu negdécio do Facebook sem precisar aceder sequer a
sua conta pessoal. A partir dela, vocé pode criar antncios, gerenciar
paginas e dar acessos a outras pessoas. Antes de explicar como funciona,
é necessario alertar que o Business Manager ndo é obrigatério. Pode
continuar a criar anuncios e fazer o gerenciamento de tudo a partir do
método mais comum, que é o seu perfil. No entanto, se gerencia varias
paginas, contas de antncios ou quer ir para um outro patamar no que
tange a anuncios de Facebook e Instagram, o Business é extremamente
importante.

O Business é como se fosse uma Central, em que o seu Business vai
gerenciar outros Business. Confuso? Veja esta imagem:



| BUSINESS

Z (0 seu Business)

R B S S S

Cliente C

Cliente A m

- (liente B E Conta de Anuncios |
{ Instagram s s )
: B I Confa de Anuncios Business :: i

[

..: I Conta de Andncios I

144. EXEMPLO DO GESTOR DE NEGOCIOS

A partir do seu Business, vocé gerencia os Business de outras
pessoas. E depois, dentro desses Business do cliente, estara tudo o que é
dele, como a Fan Page, o Instagram, a conta de antncios etc.

Veja como esta o meu:



FB = Gemncidor de Negdcics

145. BUSINESS

Entrando em cada um deles, eu tenho acesso a tudo do meu cliente:
pagina de Facebook, Instagram, conta de anuincios, entre outras coisas.

Veja aqui o Business do cliente que fica dentro do meu Business:
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146. BUSINESS — FUCOES PRINCIPAIS

Esses locais apontados sio os mais importantes do Business. Vamos
falar sobre cada um deles a seguir:

* Pessoas: aqui vocé pode adicionar pessoas ao seu Business. Basta
inserir o email de uma conta do Facebook e essa pessoa sera
adicionada ao Business. O passo seguinte é definir se essa pessoa
terd acesso a paginas ou contas de Instagram e quais serao.

* Parceiros: funciona da mesma forma que o anterior, mas aqui vocé
precisa adicionar o ID do Business. O ID do Business é um
nimero Unico que cada Business tem e vocé o consegue no URL
do seu Business.

* Paginas: aqui vocé adiciona paginas de Facebook. Pode adicionar
as suas proprias paginas ou de terceiros.

* Contas de aniincios: aqui vocé adiciona contas de anuncios suas, de
terceiros ou pode criar contas novas.



* Contas de Instagram: aqui vocé adiciona contas de Instagram suas ou
de terceiros. Quando o Business é novo, ele demora alguns dias
para permitir contas novas de Instagram.

* Contas de WhatsApp: aqui vocé adiciona contas de WhatsApp suas
ou de terceiros. Lembrando que aqui é necessario ser WhatsApp
Business.

O Business tem outros detalhes que nao sio tdo importantes assim,
e, para ficar mais simples para vocé, vamos focar apenas as opcoes
mencionadas.

Agora que vocé ja entendeu o que é o Business e para que serve, vou
explicar o que deve fazer perante varios cendrios. Fiz um checklist do
que precisa fazer para comecar a usar o Business conforme a sua
situacdo atual:

Cenario 1: Voce vai fazer os seus proprios
anuncios

e Passo 1: Crie sua conta em business.facebook.com

* Passo2: Adicione o Business a sua pagina de Facebook, a sua conta
de Instagram, a sua conta de anuncios e ao seu WhatsApp
Business.

Pronto, o seu Business estd criado e vocé pode comecar a anunciar.

Cenario 2: Vocé tem um negocio mas quer
delegar os anuncios a um gestor de trafego

e Passo 1: Crie sua conta em business.facebook.com



* Passo 2: Adicione o Business a sua pagina de Facebook, a sua conta
de Instagram, a sua conta de Anuncios e ao seu WhatsApp
Business.

* Passo3: Peca o ID do Business ao seu futuro gestor e adicione-o ao
seu Business. Faca isso clicando em Parceiros. Aqui, muito
cuidado para ndo coloca-lo como administrador de tudo. Dé a ele
acesso como Editor das Paginas e das Contas de Antncios, mas
nao como Administrador.

Pronto, ele agora podera anunciar no seu Business.

Cenario 3: Voce ¢é gestor de trafego e quer ser
adicionado ao Business do cliente

e Passo 1: Crie sua conta em business.facebook.com

* Passo 2: Se ele ja tiver o Business bem configurado, pule para o
Passo 3. Mas, caso nao tenha, faca uma ligacdo via Zoom com o
seu cliente e mostre como ele pode adicionar a pagina de
Facebook, a conta de Instagram, a conta de antncios e o
WhatsApp dele ao Business.

* Passo 3: Copie o seu ID, forneca-o ao cliente e mostre como ele
pode lhe adicionar como Parceiro.

Pronto, agora vocé consegue gerenciar tudo do seu cliente a partir
do seu Business.

O Business pode parecer algo complexo, mas, se vocé entender que
é apenas uma casa que guarda varios ativos como paginas e contas de
anuncios, tudo ficara mais facil.



FARIA SE..







que ensinei até aqui foi a parte técnica. Ensinei como apertar

botdes e criar suas campanhas corretamente. Se estivesse

ensinando vocé a jogar ténis, provavelmente teria ensinado como
fazer o gesto técnico e acertar as bolinhas nas primeiras vezes. Porém,
para ganhar de alguém, agora vocé vai precisar saber como jogar
estrategicamente. A técnica nao basta.

Neste capitulo ensinarei quais as melhores estratégias para trabalhar
conforme o tipo de negdcio que vocé tem. Depois ¢ s6 pegar essas
estratégias e aplicar no seu negocio.

TIVESSE UM NEGOCIO LOCAL

Os negodcios locais s6 precisam fazer uma coisa: capturar contatos. A
unica grande diferenca que pode existir entre os negocios é se essa
captura sera por email ou por meio de mensageiros, como o Messenger
ou WhatsApp.

Vamos a um exemplo. Na minha escola de balé ja identificamos que
o nosso funil de vendas é pelo Messenger. E por la que as vendas
surgem. Ja para um outro cliente que tive, que era dentista, a captura de
contatos s¢ funcionava por meio de Paginas de Captura.

Entao, para negocios locais, existem alguns caminhos:

1. Messenger (Objetivo Mensagens)

2. WhatsApp (Objetivo Mensagens ou Trafego)



3. Capturar contatos a partir da Pagina de Captura (Objetivo
Conversio)

Nzo ha muito por onde fugir. Agora, existe um pequeno segredo na
segmentacdo de negdcios locais. E a estratégia de ndo inserir interesses
quando fizer o seu antincio. Ou seja, deixar o seu anuncio apenas com a
segmentacdo mais basica: localizacdo, género e idade. Mas... qual o
motivo disso?

Em negdcios locais, quando vocé coloca interesses, o publico tende a
ficar demasiado segmentado, o que encarece o seu anuncio. Lembre-se
do seguinte: o Facebook e o Instagram so6 conseguem segmentar para
quem demonstrou interesse em algo, correto? Entdo, isso significa que,
se VOCé segmentar por interesses, o seu anuncio so chegara para essas
pessoas. Isso é ruim? Nao se vocé tem milhares delas! Mas,
segmentando localmente, isso pode ser péssimo.

Vamos a um exemplo: imagine que vocé da aulas de squash.
Quantas pessoas na sua cidade demonstraram interesse em squash?
Poucas, certamente. Quando vocé segmenta, fala s6 para essas pessoas.
Agora, pense também em quantas pessoas poderiam ter interesse em
squash mas nunca demonstraram isso para o Facebook e o Instagram?
Certamente sao milhares!

Quando voceé retira interesses, abre mais o leque. Sei que pode
parecer algo um pouco maluco, mas dd muito certo. A tnica excecio a
essa situacdo sdo cidades enormes como Sao Paulo ou Rio de Janeiro.
Nestas, mesmos segmentando, provavelmente vocé continua com
centenas de milhares.

No seu negocio local, algo fundamental é juntar os anuncios de
Facebook e Instagram aos de Google. Google Ads sao fundamentais no
negocio local.



TIVESSE UM E-COMMERCE

Se vocé tem um e-commerce, precisa trabalhar bastante os anuncios
com o objetivo de conversao.

Para trabalhar corretamente esse objetivo vocé precisa:

e Ter o Pixel corretamente instalado no seu site.
 Criar conversoes personalizadas.

e Criar conversoes para cada fase do funil do potencial cliente
(visita na pagina, adi¢do ao carrinho, checkout e compra).

Algo fundamental para vocé que tem e-commerce é ter uma boa loja
online. Acho interessante como muitas pessoas que comecam a sua loja
online ficam preocupadas em poupar no investimento do seu e-
commerce. A sua loja é o principal canal: se ela nao for boa, todo o resto
nao vai funcionar. Vocé pode fazer o melhor anuncio do mundo, se ele
for para uma loja que nao estd preparada para converter, ndo obterd
grandes resultados. Aqui vao algumas plataformas profissionais que vocé
pode usar sem precisar investir grandes quantias de dinheiro:

 Shopify

* Woocommerce
* PrestaShop

¢ Nuvemshop

* Magento

Outra coisa que vocé precisa dominar se tem e-commerce sio 0s
catdlogos de produtos do Facebook. O catdlogo de produtos sera
responsavel por armazenar todas as informacoes de produtos da sua
loja. E como se fosse sua loja dentro do Facebook. Porém, o Facebook



nao faz a venda direta. Ela exibe as informagoes quando vocé cria os
seus anuncios.

VENDESSE PRODUTOS DIGITAIS

E das areas que mais domino. Produtos digitais sdo cursos, ebook ou
mentorias nos quais o aluno pode aprender online mediante a leitura de
um livro, assistindo a aulas gravadas ou participando de aulas ao vivo.
Este livro ja foi um produto exclusivamente digital. Em 2012, lancei a
primeira versao dele e vendia apenas no formato de PDF por meio do
meu blog. S6 alguns anos depois ¢ que ele comecou a ser vendido por
uma editora.

A venda de produtos digitais acontece, muitas vezes, mediante uma
Pagina de Vendas. Esta é o local onde o potencial cliente vai saber mais
sobre o produto. Se quiser ver o exemplo de uma Pagina de Vendas,
acesse este link:

https://cursos.lucianolarrossa.com/googleads/

Nessa pagina, vocé tem duas opgdes: ou compra o meu curso de
Antuncios de Google ou sai da pagina.

Se voceé tem um produto digital, o melhor objetivo é o de conversao.
Fara anuncios de conversao levando os potenciais clientes para a Pagina
de Vendas. A sua métrica principal é quanto estd custando conseguir
cada aluno novo. Os produtos digitais t¢ém uma vantagem muito grande:
eles permitem margens maiores.

TIVESSE QUE CAPTURAR EMAILS


http://cursos.lucianolarrossa.com/googleads/

Existem dois caminhos para capturar emails: Pagina de Captura ou
Formulario do Facebook.

A Pagina de Captura/Landing Page da mais trabalho. Vocé precisa
criar a pagina, integra-la com uma ferramenta de email marketing e
aprender a fazer antncios de conversio. Felizmente, hoje em dia, fazer
uma Pagina de Captura estd bem mais facil do que era ha alguns anos.
Existem ferramentas que podem ajudar nessa tarefa. Confira uma lista
das que recomendo:

e Elementor
¢ Landingi
e Unbounce

* Instapage

A grande vantagem da Pagina de Captura é que ela contém mais
informacao do que o formulario de cadastro do Facebook. Isso faz com
que sua qualidade do contato seja bem melhor do que a do formulario.

Ja o Formulario do Facebook é bem mais pratico. Com o objetivo de
gerar cadastro, o usudrio ao clicar no antncio abre um formulario
dentro do préprio Facebook. Por ser rapido e simples, ele tende a ter
contatos mais baratos. Porém, eles sdo bem menos qualificados.

Eu gosto de usar anuncios de geracdo de cadastro apenas para
publico quente. De resto, uso sempre Landing Pages.

PRECISASSE TRABALHAR O
BRANDING DE UMA MARCA

Trabalhar o branding de uma marca é, talvez, uma das tarefas mais
faceis no que tange a anuncios de Facebook e Instagram. Isso porque



quem estd preocupado com branding nao estd, pelo menos num
primeiro momento, preocupado com conversao. Entdo, o tinico objetivo
de quem faz o antncio é alcancar o maximo de pessoas pelo custo mais
baixo possivel.

Para conseguir isso, existem trés objetivos no Facebook:

e Alcance
e Envolvimento

* Visualizacoes de video

Al, cabe a vocé testar e ver qual deles traz um melhor retorno a um
custo mais baixo. Quando a intencdo é tornar uma marca mais
conhecida, o seu objetivo passa por conseguir ter o CPM mais baixo
possivel. Portanto, essa sera certamente uma das suas meétricas
principais a olhar nos relatorios!



<
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mundo dos antncios é repleto de termos diferentes e complexos para quem esta

comecando. Se vocé chegou até aqui no livro, acredito que esteja iniciando no tépico de

anuncios pagos. Para ajuda-lo nesta jornada, separei alguns dos termos mais usados no
mundo dos anuncios para que vocé possa compreender melhor todo esse mundo novo. Vamos a
lista!

Impressoes: quantas vezes um determinado antincio apareceu para as pessoas.

Alcance: quantas pessoas o seu antncio alcancou. Costuma ser confundido com impressoes,
mas sdo coisas diferentes. Alcance avalia quantas pessoas alcancou, ja as impressoes avaliam
quantas vezes o anuncio foi impresso para essas mesmas pessoas. O ntmero de impressoes
sera sempre igual ou maior do que o ntmero de pessoas alcancadas.

Budget: termo usado em inglés para orcamento. Quando perguntarem qual o budget da
campanha é porque querem saber qual o valor que serd investido na campanha.

Campanha: meio pelo qual vocé comeca criando o seu antncio. Nele vocé define o objetivo
da campanha e o orcamento para ela.

CPC: significa custo por clique. E quanto estd pagando por cada clique no seu antincio.
CPA: custo por aquisicio. E quanto voce esta pagando para adquirir um novo cliente.
CPM: custo por mil impressoes.

Conjunto de Antncios: area da campanha em que vocé define onde o seu antncio vai
aparecer e para quem. Antecede a criacdo do antncio.

Conversao: quando alguém chega numa Pagina de Obrigado, seja ela apés uma compra ou
captura de contato.

Conversiao Personalizada: ¢ uma funcionalidade do Facebook que permite mensurar
quando conversodes estdo acontecendo no seu site ou pagina especifica.

Frequéncia: média de vezes que o seu anuncio foi mostrado para uma determinada
audiéncia.

CPL: custo por lead. E o valor que vocé estd pagando por cada lead (contato).
Gerenciador de Anuncios: area na qual vocé gerencia os antncios.

Gerenciador de Negocios: drea na qual vocé gerencia seus anuncios, suas paginas de
Facebook, de Instagram etc.



Pixel: codigo para ser introduzido no site, Pagina de Vendas ou Pagina de Captura para
conseguir mensurar as Conversoes.

Publico personalizado: todos os publicos criados com base em audiéncia que ja conheciam
vocé previamente, como lista de email, engajados no Instagram e no Facebook ou que
visualizaram seus videos, entre outros.

Publico semelhante: tendo como base o publico personalizado, é possivel dizer ao Facebook
e Instagram para procurarem usudrios semelhantes. O nome desse publico é publico
semelhante.

Publico salvo: publico que salva os interesses para usar rapidamente na criacio de novas
campanhas.

Otimizar: é o ato de fazer mudancas na sua campanha para que ela baixe o custo do seu
objetivo. Exemplo: se esta fazendo uma captura de mensagens, vocé vai otimizar a campanha
para que o seu custo por mensagem diminua.

Orcamento da campanha: valor que vocé tem para investir na campanha.

Thruplay: é uma métrica do Facebook que considera 15 segundos uma visualizacao de
video. Quando a sua campanha otimizar para Thruplay significa que ela esta criando
condigoes para usudrios que vao visualizar, pelo menos, 15 segundos do seu video.



Bonus

Agora que ji falamos sobre
anincios, chegou o mo-
mento de vermos alguns
outros  detalhes que po-
dem ser importantes nos
ANANCios € no Seu Suces-
so futuro. Decidi escrever
este capitulo como bonus,
mostrando alguns aplica-
Livos que uso e que reco-

mendo para vocé.
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PLICATIVOS

PARA UTILIZAR
NAS SUAS
REDES SOCIAIS







rabalhar com o gerenciamento de redes sociais é uma tarefa cada
T vez mais desafiante. E eu sei que vocé, como empresario, deve ter

pouco tempo disponivel e por isso decidi separar alguns
aplicativos e ferramentas que vao poupar tempo e impulsionar os seus
resultados.

1. Estudio de Criacao

O Estudio de Criacdo é uma ferramenta do proprio Facebook para fazer
agendamentos dos seus posts para Facebook e Instagram. Pode agendar
imagens e videos para o feed ou para o IGTV. Infelizmente, no momento
que escrevo este livro, ndo é possivel fazer um agendamento para os
stories.

2. Social Blade

Uso ela para acompanhar se o meu Instagram e YouTube tém
aumentado seguidores e inscritos, respectivamente. Excelente
ferramenta para ver métricas.

3. Apptuts.bio

Uma ferramenta poderosa para inserir varios links num link sé. Uso ele
na minha bio do Instagram.



4. InShot

A minha ferramenta de eleicdo para edicdo de videos. Uso no meu
celular e edito por ela videos curtos para postar nas redes sociais. Foi
com ela que editei um dos videos que mais vendeu até hoje. Outra
ferramenta para edicao de video bastante poderosa é o VLLO.

5. Canva

A ferramenta do momento quando o assunto é edicdo de imagem. Ele
funciona tanto no celular como no computador. Vocé pode comecar
editando uma imagem no celular e terminar de editd-la no computador.
Além disso, a ferramenta é extremamente simples de mexer.

6. Caption Writer

Uso este app para escrever as legendas dos meus posts do Instagram. Ela
permite que escreva textos maiores sem ter qualquer problema de
espacamento entre as frases, um problema bastante comum no
Instagram.

7. Easysnap

Estd se sentindo com olheiras ou nao estd com uma cara boa para gravar
videos? O Easysnap vai ajudar vocé! Ele retira olheiras, coloca seus
dentes brancos, melhora seu tom de pele e muito mais! Este app ¢ ideal
para quando vocé precisa gravar um video e quer usar um filtro
especial.



8. Evernote

Os tempos passam mas nao deixo o meu elefante (o segundo nome do
Evernote) de lado. E nele que anoto todas as minhas ideias de contetudo
e anuncios. Recomendo que vocé tenha também um bloco de notas.
Pode ser o Evernote ou outro qualquer, mas nao deixe de anotar suas
ideias de conteudo e antncios!

9. Streamyard

A ferramenta que uso para dar as aulas ao vivo todas as tercas-feiras no
meu YouTube! Ela funciona superbem e me permite transmitir em trés
locais a0 mesmo tempo: YouTube, pagina de Facebook e grupos de
alunos da mentoria.

10. Google Alerts

Quer receber um aviso cada vez que alguém falar o nome da sua
empresa na internet? O Google Alerts faz isso por vocé! Basta pedir ao
Google para lhe avisar cada vez que uma determinada palavra for escrita
na internet (o seu nome, neste caso) e pronto, vocé poderd monitorar
possiveis haters, elogios ou criticas sobre o seu trabalho.

11. Anuncios

Este app do Facebook permite que vocé veja como esta a performance
das suas campanhas. A partir dele vocé consegue ver quantas vendas ou
mensagens estd recebendo, qual antincio esta trazendo melhor retorno
etc. Recomendo que baixe este app e use-o para monitorar as suas



campanhas. Mas niao use para criar campanhas, pois ele é bastante
limitado.

12. Facebook Business Suite

O app do Facebook para publicar e agendar o seu conteudo na Fan
Page. Ele também permite que responda a mensagens do Facebook e
Instagram, faca antincios e veja estatisticas dos seus posts. Assim como o
app anterior, recomendo que use este apenas para conferir dados, mas
nao crie anuncios por meio dele.

13. WhatsApp Business

Vocé precisarda deste aplicativo para usar a versio Business do
WhatsApp.
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urante os ultimos meses, a profissio de gestor de trafego tem sido
D cada vez mais requisitada. Com a queda do alcance organico das

redes sociais e com o crescimento da venda de cursos online, as
empresas passaram a necessitar cada vez mais de gestores de trafego.

Isso tem gerado uma demanda muito grande, nao s6 da formacao de
novos profissionais como também de empresas pesquisando por
gestores de trafego para o seu negocio.

Como trabalho nesta area desde 2013, abordarei, neste capitulo,
algumas das principais duvidas que as pessoas deixam tanto no meu
Instagram como no meu YouTube. Ao longo do capitulo vou falar para
VOCE:

¢ O que é um gestor de trafego?

* Como trabalhar com trafego pago?

* Quanto ganha um gestor de trafego?

¢ Devo aceitar todos os trabalhos como gestor de trafego?
¢ Como contratar um gestor de trafego?

¢ Qual o melhor curso para se tornar gestor de trafego?

¢ QOutras duvidas comuns sobre a profissio de gestor de trafego
(quantos clientes posso ter; se preciso entregar relatdrios; se devo
ter reunides com clientes; se o gestor de trafego paga os anuncios;
entre outras).

Feito o resumo, vamos abordar cada um dos pontos agora.



O que ¢ um gestor de trafego?

Um gestor de trafego é um profissional que faz o gerenciamento de
anuncios pagos online. Ou seja: ele gerencia os investimentos de
empresas em campanhas patrocinadas no Facebook, Instagram, Google,
YouTube, Taboola e outras redes.

Ele tem uma verba mensal da empresa e, com ela, gerencia os
anuncios do cliente. Além de subir campanhas, ele é responsavel por
analisar os relatorios das plataformas e entender se a campanha esta
dando retorno ao cliente ou nao.

O trabalho ndo se resume apenas a patrocinar campanhas, mas
também a entender se elas estao dando retorno para o cliente ou nao, e
estdi al a grande diferenca entre o gestor de trafego amador e o
profissional.

O amador sabe apertar os botdes, mas o profissional tem sentido
critico para analisar se as campanhas estao dando resultados para o
cliente e sugerir alteracoes.

Como trabalhar com trafego pago?

Depois que vocé entendeu o que faz um gestor de trafego, sera
necessario estudar sobre o tema (daqui a pouco vamos falar sobre isso) e
também encontrar uma forma de conseguir clientes.

Vejamos algumas das formas de conseguir clientes como gestor de
trafego:

Crie conteudo sobre anuncios pagos



Muitos donos de negécios acabam por querer aprender sobre antncios.
Alguns conseguem ser bem-sucedidos e continuam fazendo seus
proprios anuncios; outros, nao, e acabam delegando essa parte dos
anuncios para o gestor de trafego.

Ao criar contetido, vocé atrai muitos empreendedores que vao
acabar entrando em contato com vocé e pedindo os seus servicos. Eu
mesmo, no meu Instagram, recebo propostas de potenciais clientes
todos os dias s6 por criar contetudo.

Faca networking (muito importante!)

Conhecer outros profissionais de trafego vai ajuda-lo a ficar conhecido
no mercado. Troque ideias com eles, faca lives e participe comentando
nas redes sociais deles. Além de vocé se tornar mais conhecido, também
cria uma boa relacdo de amizade, o que pode gerar novos clientes. Eu
mesmo, quando estou com a agenda cheia de clientes e recebo
propostas, envio estes para amigos meus que fazem gestdo de trafego.

Faca anuncios

Parece meio 6bvio, mas muitos se esquecem de fazer anuncios pagos
para vender os seus servicos. Patrocinar conteido no Facebook e no
Instagram ou fazer antincios no Google para quando alguém pesquisa
por gestor de antincios ou gestor de trafego pode ser uma excelente
estratégia para conseguir seus primeiros clientes.

Quanto ganha um gestor de trafego?



Este ¢ um dos pontos que as pessoas mais ficam curiosas para saber:
afinal, quanto posso ganhar como gestor de trafego? A resposta a essa
pergunta vem com um redondo depende. Assim como qualquer
profissio do mundo, quanto vocé vai ganhar como gestor de trafego esta
diretamente relacionado aos resultados que vocé consegue entregar.
Quanto melhores forem os seus resultados, melhor pago sera.

Para os meus alunos, recomendo que cobrem pelo menos o valor de
R$ 500,00 mensais por cliente. Para a galera de Portugal, isso representa
mais ou menos € 100 por més.

E um valor interessante para comecar a conseguir os seus primeiros
clientes. A parte positiva de ser gestor de trafego é que vocé consegue
acumular varios clientes (ja falaremos disso mais a frente). Por isso,
conseguira multiplicar essa quantia por uma boa quantidade de clientes.

Nao gosto muito de tabelas, mas, para servir como orientacao, criei
esta:

Gestor de trafego iniciante: entre R$ 500,00 e R$ 2.500,00
mensais

Gestor de trafego intermédio: entre R$ 2.500,00 e R$ 5 mil
mensais

Gestor de trafego profissional: entre R$ 5 mil e R$ 20 mil mensais

Gestor de trafego referéncia: + de R$ 20 mil

Lembrando que, se vocé quiser ser um BOM gestor de trafego, tera
que constantemente reinvestir o valor que ganha em novos cursos e
mentorias, pois o aprendizado enquanto gestor de trafego é constante e
nunca para.



Devo aceitar todos os trabalhos como
gestor de trafego?

Antes de aceitar trabalhar com qualquer cliente, uma das coisas que faco
é uma reunido de alinhamento, tentando analisar quais as expectativas
do cliente e se realmente posso ajuda-lo.

Para entender melhor, vamos a um exemplo.

Ha pouco tempo entrou em contato comigo uma rede de
franquias. Eles queriam que eu fizesse a gestdo de trafego de 30
espacos da franquia. E um trabalho bem pago e desafiante, mas
consumiria grande parte do meu tempo, algo que neste momento
ndo esta dentro dos meus objetivos.

Por esse motivo, rejeitel a proposta. Eu vi que ndo conseguiria
corresponder as expectativas do cliente e recomendei o servico para um
amigo meu.

Se vocé quer realmente ser um bom gestor de trafego, é importante
estar alinhado com o cliente e entender se vocé pode ajudar ele ou nao.
Se aceitar qualquer tipo de trabalho, pode queimar o seu nome no longo
prazo.

Como contratar um gestor de trafego?

Se vocé é uma empresa e esta procurando por um gestor de trafego,
existem algumas formas.

A primeira delas é jogar no Google o termo “gestor de trafego”. Vera
que existem varios profissionais oferecendo os seus servicos.



Outra estratégia € entrar em sites como o AdsFreela
(Adsfreela.com.br) e procurar por profissionais. Vera que varios
profissionais vao concorrer a vaga da sua empresa.

Uma terceira opcao seria pedir referéncias. Peca recomendacoes a
outros colegas do mesmo ramo de atuacdo e pergunte se eles tém
alguém gerenciando os antuncios pagos deles.

Qual o melhor curso para se tornar
gestor de trafego?

Existem dois caminhos para se tornar gestor de trafego. Ou vocé tenta
aprender tudo sozinho ou procura acompanhamento de quem ¢ mais
experiente.

Quando comecei a fazer antincios em 2013, ninguém falava sobre
eles. O que tinhamos eram alguns tutoriais em inglés e com estratégias
aplicadas a realidade deles. Felizmente, hoje em dia existe muito
material, tanto no Google como YouTube ou redes sociais.

Quando me perguntam, recomendo que as pessoas sigam estes trés
passos:

e Ler este livro.

* Assistir as aulas gratuitas que tenho dado todas as tercas-feiras no
meu YouTube.

* Depois, se vocé quiser se aprofundar, pode fazer parte da minha
mentoria.



Outras duvidas comuns sobre a
profissio de gestor de trafego

Além das duvidas deste capitulo, existem outras que exigem uma
resposta mais curta e que abordarei em seguida:

Quantos clientes posso ter como gestor de
trafego?
Recomendo sempre aos meus alunos que tenham no maximo 10. Mais

do que isso, vocé vai se complicar e fica dificil entregar resultados para
todos eles.

Preciso entregar relatorios?

Eu recomendo que sim. No final do més, envie um relatério para o seu
cliente mostrando qual foi o retorno dos antncios. Ele se sentird mais
seguro ao saber que vocé esta acompanhando os resultados.

Devo ter reunioes com clientes?

Este é um ponto que precisa deixar bem claro desde o inicio. Reunides
consomem bastante tempo e podem impedir que vocé consiga escalar o
seu negdcio como gestor de trafego.

A minha recomendacdo é que defina, logo no inicio do trabalho com
o seu cliente, quantas reunioes ele pode fazer por més.

Se nado fizer isso, acredite: existirao clientes folgados querendo se
reunir toda hora.



O gestor de trafego paga os anuncios?

Existe um erro comum que muitos gestores de trafego cometem que é o
de pagar os anuncios do cliente e depois o cliente transferir esse valor
para eles.

Esse é um erro que vocé deve evitar a todo o custo!

Os antncios sdo sempre pagos pelo cartio de crédito do proprio
cliente, que estara na conta dele. Lembre-se disso.

O gestor de trafego precisa fazer contrato com
o cliente?

Com certeza! Alias: isso é algo que passo sempre para os alunos da
mentoria. Um modelo de contrato para usarem com os clientes. Nao
confie no que foi falado, pois isso pode gerar problemas la na frente.
Um contrato evita mal-entendidos 1a na frente. Quanto vai ser pago, até
quando dura o contrato ou quais relatérios precisam ser enviados sao
algumas das coisas que devem estar no contrato com o seu cliente.



SO FALTA MAIS UM PASSO...

Vocé estd pronto(a) para ter sucesso com os seus antincios no Facebook
e Instagram. Este livro da todas as bases que vocé precisa para comecar
a fazer os seus antincios. Porém, lembre-se que apenas a teoria jamais
serd suficiente. Vocé precisa praticar. So ela dara total clareza sobre
como ser bem-sucedido nos antncios vendendo o seu produto.

O melhor jeito de aproveitar este livro é tendo ele ao seu lado
quando subir as suas campanhas. Além das orientacoes técnicas, vocé
terd também orientacdes estratégicas, que serdo extremamente Uteis para
ser bem-sucedido(a).

Para se aprofundar no tema de anuncios de Facebook e Instagram,
quero convidar vocé a entrar na minha mentoria. L4, ajudo centenas de
mentorados a melhorarem os seus anuncios. Alguns fazem antncios
para o seu proprio negocio, enquanto outros trabalham como gestores
de trafego.

Se vocé gostou deste livro, vai adorar as aulas semanais que ministro
dentro da minha mentoria. Para garantir a sua vaga, acesse:



www.produtos.lucianolarrossa.com/mentoria/

Nos vemos em breve.
Abraco,

Luciano Larrossa


http://www.produtos.lucianolarrossa.com/mentoria/
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"Trata-se de um livro pratico, divertido e que faz pensar. Ele ird inspirar
seus leitores a criarem suas proprias listas — tanto para que eles consigam
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produzir mais, mas também para que sejam capazes de se divertir mais." —
Gretchen Rubin, autora do best-seller Projeto Felicidade do The New York
Times. "Paula Rizzo escreveu um manifesto completo e divertido que nos
permite tirar dos ombros as tarefas de lembrar — e de ndo nos esquecermos
— de livrar nossa mente de coisas banais para que possamos nos concentrar
no que realmente importa." — David Allen, autor best-seller internacional
do livro A Arte de Fazer Acontecer O que individuos como sir Richard
Branson, Martha Stewart, Sheryl Sandberg, Ellen DeGeneres e Madonna
tém em comum? Cada um deles ¢ um criador de listas e a historia nos
mostra que os promotores de mudancas realizam suas listas de afazeres e as
verificam com frequéncia. Uma pesquisa recente pelo site profissional
LinkedIn descobriu que 63% de todos os profissionais com frequéncia
desenvolvem listas de tarefas. Se vocé faz parte dos 37% e sente como se
estivesse sempre correndo atras do proprio rabo, a autora Paula Rizzo nos
oferece a solugdo. Vocé€ ainda encontrara tempo para relaxar, ler um bom
livro, apreciar seu hobby e fazer as coisas que ama. O livro Listomania —
Organizando Pensamentos compartilha segredos, dicas para economizar
tempo e conselhos sobre como conseguir que absolutamente tudo seja feito
no tempo certo.

Compre agora ¢ leia
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- Livro apresenta mudangas de comportamento que levam a felicidade. -
"Exploradora da felicidade", autora ensina como superar momentos
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negativos € a construir uma vida melhor. No livro Como ser feliz —
Maneiras simples de desenvolver confianca e resiliéncia para se tornar uma
pessoa mais feliz e saudavel, langamento da DVS Editora, a autora ¢
especialista em competéncias comportamentais Liggy Webb ¢ categodrica
ao afirmar: "Cada um de nos tem a capacidade de ser feliz". A obra assume
o desafio de oferecer o leitor a possibilidade de criar estratégias que levem
a felicidade. A leitura de Como Ser Feliz conduz por um caminho que
permite o controle de situagdes adversas e, a0 mesmo tempo, prepara para
enfrenta-las. Ou seja, o que Liggy Webb faz ¢ oferecer um contetdo que
torne mais facil lidar com os momentos de crise — inevitaveis tanto na vida
pessoal quanto profissional, possibilitando progredir nas duas esferas. Para
1sso, 0 livro mostra como: - Construir sua autoconfianga para extrair o
maximo de quem voce €. - Estar aberto para aprender coisas novas, para se
tornar mais eficiente e criativo. - Desenvolver uma atitude de gratidao para
apreciar mais a vida. - Encorajar e sustentar relacionamentos positivos. -
Estimular atitudes saudaveis e adequar-se a vida. - Construir sua resiliéncia
e forga emocional para conseguir lidar com o estresse e administrar
mudancas. A questdo da resiliéncia, alids, ¢ destacada pela autora em
diversos momentos do livro. Trata-se da capacidade humana de se
recuperar das inevitaveis adversidades da vida. Essa atitude, segundo
Webb, ¢ extremamente positiva € necessaria para que se alcance a
felicidade. No entanto, o primeiro passo € tomar a decisdo — e colocar 1sso
na pratica — de realmente ser feliz. A partir dai, o livro mostra como
alcancar esse objetivo que, além dos beneficios individuais, ira inspirar a
todos ao seu redor.

Compre agora ¢ leia
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J4 esta bastante evidente que os principios criativos que estamos utilizando
para orientar nossas abstracoes € conceber a realidade a nossa volta estao
obsoletos e precisam de uma urgente revisao. Inspirado pelo paradigma
holografico, e alguns outros conceitos da fisica quantica, este livro sugere
um caminho alternativo, € contra-intuitivo, orientado a nos ajudar a
alcangar os melhores resultados com o minimo esfor¢o em tudo que
fazemos. Mas, tudo isto também possui um pre¢o — a mudanga do nosso
jeito de pensar. Um livro para os que ja passaram pelos estagios dos herdis,
dos métodos, das técnicas e ferramentas, mas estao em busca de descri¢oes
mais fundamentais para pensar e criar o futuro.

Compre agora e leia
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Compre agora e leia

Depois de gerenciar mais de 5 milhdes de reais em andncios para os seus
clientes e de ajudar milhares de alunos nos seus cursos, Luciano Larrossa
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decidiu reunir todo o seu conhecimento num livro extremamente completo
¢ que vai ensinar tudo o que vocé precisa saber para ter sucesso no
Facebook.

Todos os dias, milhdes de empresas geram vendas através do Facebook e
utilizam a maior rede social do mundo para encontrarem novos clientes.
Agora chegou a sua vez. Independentemente do seu conhecimento atual,
vai encontrar neste livro todas as informagdes necessarias para comegar a
vender através da sua Fan Page.

Seja o leitor um empreendedor, profissional/estudante de marketing ou
apenas um curioso, tera aqui tudo o que precisa saber sobre Facebook
Marketing. E o melhor: através de uma escrita simples € com exemplos
concretos, em poucas horas o leitor ja sera capaz de sentir o impacto que
uma boa estratégia no Facebook pode fazer pelo seu negocio.

Compre agora ¢ leia
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Marketing Digital na Pratica
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Compre agora e leia

Aprenda na pratica como criar do zero uma estratégia de marketing
digital para promover qualquer tipo de negocio ou produto, em


http://www.mynextread.de/redirect/Amazon+%28BR%29/3036000/9786556950235/9788582892169/b3f36f1c7ca2a7954298cd69f94e23ba

qualquer pais do mundo.

Vivemos na era da informacao e da atencdo. Gerar vendas através dos
canais digitais ¢ a cada dia que passa, uma tarefa cada vez mais dificil e
complexa. Dominar as plataformas e ferramentas de marketing digital
existentes nao ¢ a solucao.

A solucao passa pelo desenvolvimento de estratégias adequadas as
necessidades do mercado e dos consumidores, que envolvam o todo € nao
apenas uma parte.

O Livro Marketing Digital na Pratica oferece um olhar pratico e
pragmatico sobre a importancia da estratégia, como tirar partido das
principais plataformas e ferramentas de marketing digital disponiveis e
aplicar todo esse conhecimento no desenvolvimento e promocao de
qualquer tipo de negocio ou produto.

Este livro oferece uma abordagem totalmente pratica sobre a criacao de
estratégias de marketing digital, possiveis de serem utilizadas por qualquer
tipo de negdcio ou produto.

Marketing Digital explicado por quem faz!!!

Compre agora e leia
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