METODO 8PS

Guia Pratico de aplicagao Rapida



http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1

CAP1.
INTRODUGCAO

O;j,
Aqui é o Conrado Adolpho,

Obrigado por estar lendo esse livro. Ele serd o seu guia de implementacgéo rapida 8Ps
para que vocé entenda, detalhadamente, como funciona o método e como aplica-lo na
sua empresa.

Leia atentamente as paginas a seguir para vocé nio perder nenhum grama de co-
nhecimento que eu tenho para lhe passar de maneira objetiva neste livro.

*** ATENGAO ***

Antes de mais nada, algumas instrucdes para que seu aprendizado seja 0 mais rico
possivel:

Verifique no http://8Ps.com/livro se vocé esta com aversdo atualizada desse E-book.
Periodicamente, eu subo uma nova versdo com taticas mais atuais e avancadas e me-
lhores explica¢des de alguma parte que possa ter gerado duvidas.

A ideia é que esse livro nunca tenha um fim. Ele é atualizado continuamente para
gue vocé sempre esteja com o que ha de mais moderno e atual em estratégias de ala-
vancagem de vendas de micro e pequenas empresas e profissionais liberais.

A cada nova verséo, eu mostro o que foi mudado para que vocé leia somente as par-
tes atualizadas (ndo tendo que ler o livro todo novamente, se ndo quiser ou néo tiver
tempo).

Curta a fan page* do Método 8Ps, onde sempre coloco novos contetidos, cases de
sucesso e outros conteuidos uteis para vocé: https://www.facebook.com/metodo8ps/

* Ja aprenda isso: no Facebook, “fan page” é diferente de “perfil”. Perfil é para pessoas
se conectarem com amigos. Fan page é para marcas comerciais ou celebridades. Vocé
pode ter um perfil pessoal, porém, caso ainda nfo tenha uma fan page para sua empre-
sa, crie agora. Ao longo do método, vocé vera como isso é vantajoso para seu negocio.

Acompanhar a fan page do Método 8Ps vai mostrar a vocé conteudos atualizados
diariamente para complementar o que vocé esta aprendendo aqui no livro.
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1.1 INICIO DE TUDO

O fato de estar recebendo esse livro gratuitamente ndo quer dizer que esse livro seja
apenas uma ‘amostra gratis”. Ele é denso, como tudo o que me proponho a fazer, e vai
ensinar muito a vocé.

Talvez vocé nio saiba, mas o ultimo E-book gratuito que lancei (o “ijjJumper”) tinha
500 paginas (!) e ensinava tudo que eu sabia até aquele momento (final de 2013). De 1a
para ca, aprendi muito mais. Consegui condensar esse aprendizado aqui nesse livro
enfocando somente no mais importante.

Esselivro é o que ha de mais avangado e atual entre tudo o que aprendi ao longo das
tltimas 2 décadas como empreendedor, em termos de alavancagem de negdcios. Vocé
estd lendo um material, realmente, raro e completo dos meus ensinamentos.

Repito: este livro ndo é uma amostra gratis.

Devo advertir vocé que esse livro vai mudar muitos dos conceitos que vocé atu-
almente tem sobre como fazer negdcios. Em muitas passagens desse livro, vocé vai
querer parar de lé-lo e até ficar com raiva. Em outras, vai querer mudar tudo na sua
empresa de um dia para o outro ou até comecar um novo negocio.

Sevocé esta pensando em montar um negécio, vai mudar completamente a maneira
como vai monta-lo. Ndo monte nada sem antes terminar de ler este livro.

S&o reagdes naturais para quem toma contato pela primeira vez com meu conteudo.
Ele é disruptivo (para néo falar subversivo, porque subverte a ordem natural das coisas).

Algumas vezes ele é polémico, outras vezes ele explica aquilo que vocé sempre acre-
ditou, mas que todos diziam estar errado.

Minha funcfo aqui é mostrar um novo método que, em poucos anos, todas as pe-
guenas empresas e profissionais liberais estardo utilizando. Vocé saira na frente caso
ja comece a implementar, aos poucos, o0 Método 8Ps no seu negdcio.

S6 para vocé ter uma ideia de como vocé vai mudar seus conceitos com relagdo ao
que faz hoje, vou citar alguns exemplos do que falo no livro e que poucos falam.

- Vocé vai ler poucas vezes a palavra “site” aqui no livro. Como um livro pode falar de ven-
das usando o potencial da internet sem falar a palavra “site”? N&o vou focar no site mas,
sim, na conversé&o. E, para isso, vou introduzir o conceito de “pagina de conversdo”. O seu
site vai ter, no maximo, um “box de captura” e s6 isso que eu vou precisar que ele tenha.

Se vocé nfo tiver um site ainda, leia o livro até o final para verificar se realmente
precisa de um. Vocé vai precisar de uma fan page, um canal no YouTube, uma lista de
e-mails e, talvez, um blog. O site ndo é prioridade.

- Vocé vai aprender que anuncio ndo deve ser feito para vender;

- Vocé vai aprender a montar um negdocio sem um Uinico tostéo, apenas com seu contetido.
Sem precisar pegar dinheiro no banco, com a familia ou vendendo seu carro.
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Né&o é assim que se monta negocios.

Ele é realmente bem disruptivo e sei que vai causar muito polémica em varios seto-
res da economia, porém, esse € o meu papel: fazer vocé caminhar para frente e ir além
do status quo, que nfo deixa vocé progredir.

Escrevi cada pagina dele como se fosse uma conversa amigavel de empreendedor
para empreendedor (ou futuro empreendedor, caso ainda esteja pensando em montar
um negocio). Sou empreendedor ha mais de 20 anos e sei, exatamente, por quais pro-
blemas vocé esté passando.

Para me conhecer melhor:
- Curta minha fan page: http://www.facebook.com/conradoadolpho
- Assine meu canal no YouTube: http://youtube.com/conradoadolpho

Vou te mostrar como eu penso e como faco a estratégia do meu negdcio. Vou te
mostrar como construo autoridade e credibilidade. Quero que esse livro represente um
divisor de aguas na sua jornada empreendedoral!

A maneira correta de ler este livro é:

- Primeira leitura: faca uma leitura rapida de todo o livro acompanhando as aulas
praticas, em video, que vou lhe indicar, para que vocé tenha um aprendizado mais
completo;

- Segunda leitura: lendo e aplicando na sua empresa tudo o que aprendeu.

Se vocé esta lendo esse livro, é porque também esté cadastrado na 8Ps.com, minha
escola online de alavancagem de negdcios. Em varias passagens do livro, vou indicar a
vocé quais aulas devera assistir para aprender a parte operacional do Método 8Ps.

IMPORTANTE: vou indicar muitas aulas gratuitas, porém, algumas sdo mais apro-
fundadas e s6 sdo disponibilizadas para os assinantes 8Ps.com.

Quanto a isso, deixe-me fazer um aviso.
** Sou suspeito para falar disso, mas vale muito a pena se matricular na 8Ps.com.

De fato, esse E-book poderia custar, tranquilamente, R§49 (que é o preco irrisério da
mensalidade da 8Ps.com) em uma livraria - pra ser sincero, o meu livro fisico “Os 8Ps
do Marketing Digital” chega a custar R$S140 em algumas livrarias. :)

Entéo, ao invés de ganhar o livro gratuitamente (além de algumas aulas gratuitas
na 8Ps.com) e assinar a 8Ps.com a R$49, pense de outro modo: que é como se estivesse
comprando o livro a R§49 e ganhando aulas gratuitas na 8Ps.com....s6 uma questéo de
ponto de vista ;)

A 8Ps.com é minha maneira de mudar o mundo por meio dos empreendedores. L4,
eu tenho colocado meu melhor contetido para alavancar negdcios. Dé uma olhadinha
nas aulas e ficara espantado com a qualidade do contetido por um preco tdo pequeno.

Tenho certeza de que, com o que aprendera na 8Ps.com e com o contetdo desse livro, vocé
ira muito longe e ira faturar bem mais do que R$49 por més a mais do que vocé ja fatura.

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1
http://www.facebook.com/conradoadolpho
http://youtube.com/conradoadolpho

Para um melhor aprendizado sobre o Método 8Ps, a cada “P” que eu apresentar para
vocé, é interessante que assista a aula relativa ao “P” na 8Ps.com. Estas sdo aulas gra-
tuitas que fazem parte do curso “Comece por Aqui”, da 8Ps.com.

Aqui no livro sobre o Método 8Ps, vocé vai aprender a estratégia (ou seja, “o que
fazer”)e na 8Ps.com, vocé vai aprender a operacéo (o “como fazer”). Entdo, acompanhe
cada um dos “Ps” aqui do livro assistindo o curso “Comece por Aqui”.

Ele complementara o seu conhecimento sobre o método e dara a vocé mais clareza
sobre como aplicar ele na sua empresa - seja ela uma empresa fisica ou digital, seja de
servigos ou de produtos fisicos.

O livro 8Ps e a escola online de negdcios 8Ps.com caminham juntos para fazer com
gue vocé tenha o melhor e mais completo conhecimento para alavancar sua empresa
ou montar sua empresa com sucesso.

1.2 PRIMEIROS PASSOS

Antes de vocé comecar a aplicar o Método 8Ps, deixe-me fazer algumas perguntas
bem objetivas para vocé responder SIM ou NAO.

- Vocé gostaria de mais clientes no seu negdcio atual e, assim, ampliar sua domina-
c8o de mercado?

- Vocé gostaria de vender a um prego pelo menos 30% maior e aumentar os seus
lucros mensais?

- Vocé gostaria que seus clientes comprassem mais vezes de vocé ao invés de com-
prarem uma unica vez e sumirem?

- Vocé gostaria de um método que te gerasse oportunidades de vendas 24 horas por
dia sem vocé ter que ficar fazendo descontos e promocdes o tempo todo, man-
tendo, assim, sua autoridade no mercado ao mesmo tempo em que gera vendas
massivas?

- Vocé gostaria de abrir um negocio de sucesso que ja atingisse o ponto de equilibrio
logo no primeiro dia apds a inauguragéo, sem ter que sofrer para pagar as contas
de um negocio que mal comegou?

Se respondeu “SIM” a alguma dessas perguntas, esse material é para vocé. E exata-
mente isso a que o Método 8Ps se propde:

- Aumentar a sua quantidade de clientes;

- Amentar o ticket médio por cliente;

- Fidelizar os clientes para que eles comprem mais vezes da sua empresa.

E importante deixar claro para quem esse livro foi escrito:

- Micro e pequena empresa (empresa fisica de produtos fisicos ou de servigos ou
empresa de produtos digitais);

- Profissionais liberais, autdnomos e prestadores de servicos;

- Quem deseja montar um negdcio (empresa fisica, de produtos fisicos ou de servi-
cos, ou empresa de produtos digitais);

- Agéncias de marketing e consultores de marketing.
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E importante deixar claro para quem ele nio foi escrito...ndo o escrevi para grandes
empresas. Meu foco é na pequena empresa que, por tantas vezes, esti espremida entre
0s impostos e a concorréncia, e que esta 6rfa em termos de conhecimento especifico
sobre como fazer seu negdcio crescer de forma sustentavel.

Algumas empresas médias também poderdo usufruir do contetido desse livro, mas
ndo sdo todas. Se vocé tem uma média empresa, verifiqgue o contetdo do livro antes de
aplicar o que estou ensinando e veja o que faz sentido para vocé.

Além disso, o Método 8Ps vai ensinar como montar um negocio do jeito mais efi-
ciente. O Método 8Ps ensina sobre a estratégia “Comece pela audiéncia”, que vocé vai
aprender ao longo do livro. Essa € uma maneira de abrir uma empresa que reduz o seu
risco de negdcio em praticamente 100%.

Deixe-me explicar por que o Método 8Ps vai ajuda-lo a alavancar seu negécio ou
montar com sucesso o seu negoécio do zero.

Antes disso, porém, entenda por que sua pequena empresa estd a um passo da faléncia...

1.3 POR QUE
AS EMPRESAS QUEBRAM?

A estatistica de mortalidade de empresas no Brasil mostra que 53% das empresas
guebram nos primeiros 4 anos. Alias, eu sei disso muito bem porque, em 2000, eu que-
brei depois de 3 anos de empresa porque ndo sabia como sair dessa armadilha que que-
bra tantos negocios.

Eu entendi que, para néo falir e conseguir resultados diferentes desses 53% que que-
bram, eu tinha que agir de maneira diferente.

Ao longo dos tltimos 20 anos como empreendedor, eu tive que desenvolver meu pro-
prio método e aprender sozinho o que dava certo e o que dava errado porque nosso siste-
ma de ensino so6 atrasa o sucesso do pequeno empreendedor e dos profissionais liberais.

Vocé poderia me dizer que as empresas quebram por causa dos impostos. Se assim
fosse, todas as empresas quebrariam, afinal, todas estdo sujeitas aos mesmos impostos.

Vocé poderia me dizer que é culpa da crise. Se fosse assim, todas quebrariam porque
a crise é algo sistémico, que atinge todo o mercado.

Algumas empresas sobrevivem e até crescem enquanto outras quebram ou defi-
nham. O que explica isso?

Minha teoria é outra. Ndo é culpa da crise ou do governo, nem mesmo da concorrén-
cia. A culpa é do que eu chamo de “Armadilha do Férmula 1”.
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1.4 A ARMADILHA DO FORMULA 1

O que faz as empresas quebrarem néo é algo sistémico a que todas estfo sujeitas,
mas como cada uma lida com a situacéo que lhe é imposta.

A maneira como cada empresa lida com a economia ou com os impostos é peculiar
e tem profunda relacdo com aquilo que o empreendedor tem de conhecimento sobre
como alavancar seu negdcio.

A maneira como a maioria de nés aprende sobre negdcios no mundo inteiro é lendo
livros de negdcios ou em uma faculdade como as de marketing ou administracéo.

Al é que esta o problema!

No Brasil, o que boa parte das faculdades e dos livros de negocios ensina para os
donos de pequenos negdcios é um grande engano.

Eu tenho certeza de que vocé j& percebeu que as faculdades e livros de negdcios no
Brasil foram feitos para ensinar vocé a se tornar um bom empregado ou ser CEO de
uma grande empresa.

Vocé também pode ler a biografia de grandes empreendedores de sucesso (geral-
mente norte-americanos) gue cresceram e tém grandes empresas.

Porém, esse conhecimento nio prepara vocé para ser um empreendedor, bem-suce-
dido, de uma micro ou pequena empresa no Brasil.

Ensinam a vocé como ser lider em uma grande empresa - com uma marca forte,
uma grande equipe, varios fornecedores e, principalmente, com muito dinheiro - mas
ndo ensinam a gerenciar uma equipe desmotivada de dez funcionarios que néo rece-
bem aumento ha, pelo menos, 2 anos.

Para perceber isso basta olhar alguns dos livros na lista dos mais vendidos, como “O
monge e o executivo” (James Hunter), “O jeito Disney de encantar os clientes” (Disney
Institute), “Pai Rico, Pai Pobre” (Robert Kiyosaki), “Lideran¢a” (Daniel Goleman), “Os 7
Hébitos das pessoas altamente eficazes” (Stephen Covey) e tantos outros.

S&o 6timos livros, mas néo ensinam os empreendedores de pequenos negdcios, nem os
profissionais liberais, a vencerem a batalha do dia-a-dia brasileiro de forma pratica e direta.

A realidade do pequeno empreendedor e do profissional liberal sdo bem diferentes
de uma grande empresa. Ndo ha marca forte, ndo ha uma equipe numerosa e, princi-
palmente, ndo ha dinheiro sobrando.

Vocé 1é sobre um ambiente perfeito e seguro (e raramente aprende sobre os bastido-
res), porém, quando vocé se depara com a realidade do mercado, percebe que nada do
gue aprendeu é realmente util em um ambiente em que vocé estd sempre espremido
entre os impostos altos e a concorréncia chinesa.

Depois de ter tido varias empresas e ter ajudado milhares de pequenos negdcios, eu
sei que a principal lacuna do empreendedorismo no Brasil é a falta de contetudo préatico e
completamente voltado para a realidade dos pequenos negécios e dos profissionais liberais.
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O que funciona para grandes empresas néo funciona para pequenas empresas e
profissionais liberais, e usar essas técnicas que servem para as grandes empresas vai
fazer vocé quebrar.

Talvez vocé esteja se perguntando o que isso que estou falando tem a ver com um
Foérmula 1. Aprender a pilotar um Férmula 1 em Interlagos nfo vai te transformar num
bom motorista de um fusca no transito de S&o Paulo.

Para piorar esse cenario, se prestar atencdo nos autores dos livros de negdcios dis-
poniveis no Brasil, a maior parte deles é de autores norte-americanos que atuam em
um ambiente muito diferente do nosso pais e que ndo tém a minima ideia do que é, por
exemplo, cheque pré-datado, pagamento no boleto, cartdo de débito ou parcelamento
no cartéo de crédito.

Autores que, em sua maioria, nunca tiveram uma pequena empresa e que nio tém
a minima ideia do que é estar sempre a 1 més da faléncia e ter que pegar dinheiro no
banco para pagar a folha.

N&o preciso ir além para entender que ha um grande descompasso entre o que vocé
aprende e 0 que vocé precisaria aprender para enfrentar a realidade de um pequeno
negdcio ou de profissional liberal.

Os livros de negdécios te ensinam como pilotar um Férmula 1 em Interlagos, porém,
no dia-a-dia, vocé esta dirigindo um fusca no transito de Sdo Paulo.

Assim como as regras de direcdo que servem para um Férmula 1 ndo servem para
um fuscano transito de Sdo Paulo, o que serve para uma grande empresa multinacional
simplesmente nfo serve para uma pequena empresa que luta para sobreviver no Brasil.

E esse descompasso de aprendizado que faz com que muitas empresas quebrem an-
tes dos 5 anos, simplesmente por acharem que estéo fazendo o certo quando, na ver-
dade, o que estdo fazendo sé esta drenando seus poucos recursos e dando pouguissimo
retorno.

Essa é a grande armadilha do excesso de conhecimento inutil. H4, porém, outra ar-

madilha na qual muitos caem e que talvez esteja atrapalhando vocé também: a “over-
dose de informacées”.

1.5 A FALACIA DA OVERDOSE DE
INFORMACOES

Néo existe overdose de informacdes.

Isso mesmo. O que tantos reclamam, na realidade, néo existe...6 uma mentira. O que
existe é falta de método de estudo sobre como alavancar um negécio.

Quero fazer uma analogia para vocé entender melhor o meu ponto.

Imagine essa situacéo hipotética.
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Vocé entra em um curso de inglés para se matricular. Vocé sabe alguma coisa de
inglés, mas muito pouco. A recepcionista explica brevemente como funciona o curso e
pergunta:

- O gue vocé deseja aprender primeiro?

Vocé fica confuso com a pergunta. N&o seria ela que deveria sugerir em qual nivel
gue vocé deveria entrar?

Vocé, entdo, pede para que ela lhe mostre quais as op¢des. Ela lhe mostra todo o con-
tetido programatico da escola (sem nenhuma ordem nem indicac&o do que seria melhor
para vocé naguele momento).

CONTEUDO PROGRAMATICO CURSO DE INGLES “XPTO”"

Permisséo, necessidade, obrigacdo

Futuro

Adjetivos Comparativos

Presente perfeito continuo

Comparativo e superlativo

Formulacédo de perguntas

Presente simples (verbos regulares e irregulares)

Caso possessivo

Adjetivos

Passado perfeito continuo, so/such ... That

Verbos modais

Verbos de sentido

Hot verbs (make/do/take/get/bring/come/go)

Voz passiva

Discurso indireto

Uso do passado simples e da forma continua

Voz passiva

Oragdes definidas e ndo definidas

22 condicional

Indicagdo de horas

Advérbios de frequéncia

Verbo “Haver”

Preposi¢des indicativas de lugar

Presente Continuo

Adjetivos possessivos

Verbo “To be”

Artigo definido e indefinido

Diferencia¢fo do uso do Presente Simples e Presente Continuo
Pronomes indefinidos e expressdes de quantidade

Uso do presente simples e da forma continua

12 Condicional

Verbo get

Presente perfeito simples x presente perfeito progressivo
Contraste entre presente perfeito e passado simples
Verbos modais para expressar obrigacio: must, have to, should
Verbos modais para expressar deducdo: must, may, might, can't
Outros verbos modais: can, could, be able to

Gerundio e infinitivo

Artigo definido e indefinido
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Verbos auxiliares Do e Does

Pronomes demonstrativos

Plurais dos substantivos

Verbo + objeto + infinitivo ou gertindio

Oracg6es no condicional

Verbos auxiliares e comparativo

Presente perfeito e continuo

Adjetivos como substantivos e ordem dos adjetivos
Gerundios e infinitivos

Used to, be used to, get used to

Ela completa, sorrindo e lhe entregando um contrato de matricula.
- Pode escolher por onde quer comecar e vocé ja podera pagar o curso e comegar a estudar.

Vocé deve escolher por onde comecar, mas nédo faz a minima ideia do que precisa
ou do que precisa aprender primeiro. Algumas coisas fardo vocé perder tempo porque
vocé ja sabe. Outras farfo vocé perder tempo porque néo esta preparado para tal.

S6 uma pequena parte de todo esse contetido é o contetido que vocé deveria apren-
der nesse momento, antes de passar para algo mais avangado.

Se vocé esta achando essa histéria sem pé nem cabeca, saiba que é exatamente as-
sim que se ensina marketing e vendas (inclusive, marketing digital) atualmente para
vocé. Ndo ha um passo-a-passo. Ndo hd um método claro para vocé seguir. Ndo ha uma
preocupacdo com qual nivel vocé ja esta.

A preocupacdo é vender mais cursos e vender mais livros. A chance de isso dar certo
(para vocé) é proxima de zero. Ndo é de se espantar que tantos empreendedores recla-
mem de overdose de informacgdes e de estudar mas néo conseguir aplicar.

Vocé estuda, luta, faz cursos, 1é livros e, ainda assim, parece que néo sai do lugar.
Isso soa familiar a vocé?

Vocé quebra, ndo porque tem um produto ruim ou nédo sabe gerir uma equipe. Vocé
gquebra porgue néo sabe o que fazer, o que priorizar, onde focar seus esforcos e recur-
sos (que sdo escassos).

Uma faléncia arruina famfilias inteiras e, principalmente, arruina sonhos, sem pos-
sibilidade de volta. Tenho certeza que vocé néo quer isso para vocé.

Além do mais, as histérias de outros empreendedores, que quebraram e perderam
tudo, assustam e paralisam.

O medo de quebrar e queimar o patriménio da familia em dividas trabalhistas é nor-
mal. O medo de realizar o sonho de ser um empreendedor é normal, afinal, da errado
para 53% das empresas nos primeiros 4 anos.

O problema néo esta no empreendedorismo em si, no Brasil ou na crise. Estd na ma-
neira como vocé aprende a ser um empreendedor.

Eu criei uma situagdo hipotética para um curso de inglés em que vocé escolhe o que
quer estudar. Vocé sabe que um curso de inglés ndo funciona dessa maneira.
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Inicialmente vocé faz um teste para saber qual o seu nivel, para depois seguir um
meétodo de estudo passo-a-passo e, s depois de aprender um passo, é que vocé passa
para o proximo.

A situagdo que praticamente todos os empreendedores passam hoje é a de que cada
um tem que aprender tudo, porém, ndo sabem por onde comecar e nem qual o nivel
adequado para ele no momento em que ele se encontra.

A situacfo é bem parecida com a Figura 1, em vocé tem que aprender todo o contetido
disponivel. Parece uma tarefa impossivel para um empreendedor sozinho.

Figura 1

Se isso consola vocé, saiba que nfo esté sozinho. Todos os empreendedores tém a
mesma dificuldade de aprender muitas coisas sozinhos, sem saber ao menos por onde
comecar ou o que priorizar.

Vocé é mais um no meio de tantos outros que se sentem totalmente perdidos e frustrados.

Figura 2

Nesse cenario, é 16gico que todos irdo sofrer com a tal overdose de informagdes. Nao
saber por onde comecar nem o que priorizar no seu momento atual de negécios faz
com que tudo parega importante.
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Tentar aprender tudo ao mesmo tempo é a maneira como vocé aprende a empreen-
der atualmente, porém, essa maneira esta errada. Ela te leva a faléncia porque tira vocé
do foco do que realmente é importante agora. Te leva a perda de foco e a distragcdo com
0 que néo lhe serve nesse momento.

Do mesmo modo como cada um esta em um nivel diferente num curso de inglés,
cada empreendedor esta em um nivel diferente de maturidade do negécio e da prépria
capacidade como empreendedor.

Nem tudo é importante para vocé nesse momento. Ha coisas que vocé s6 deve apren-
der daqui a 1 ano e outras que ja deveria ter aprendido 6 meses atras.

Imagine se houvesse uma divisio l6gica que englobasse todo esse contetido de modo
gue vocé soubesse, exatamente, por qual passo deveria comecar e o que priorizar para
aprender agora.

L PO TP I

IR T A I L
T Q‘MP L Mﬂ w@‘i @'ﬁ %w ’I'I‘ﬁ,
UL B L PO B B B L

Figura 3

Nessa divisdo, como pode ver na figura anterior, vocé s6 teria que estudar uma pe-
guena parte do contetdo. Uma parte pequena o suficiente para vocé conseguir absor-
ver, aprender e aplicar. Uma parte pequena o suficiente para ndo lhe dar a incdémoda
sensacdo de overdose de informacéo.

Caberia a cada empreendedor estudar e aplicar apenas uma pequena parte do conte-
Udo. Isso é algo muito mais facil de absorver e causa muito menos estresse e ansiedade
- outro grande problema que o empreendedor enfrenta diante da quantidade abissal de
informacdes que ele deve assimilar.

Assim é o método que vou lhe ensinar. Vocé vai entender o que precisa aprender
nesse momento e o0 que precisa priorizar.
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Figura 4

Todo o contetido é dividido em 8 passos l16gicos e sequenciais de maneira estrutura-
da e didatica. Essa divisdo torna simples aquilo que vocé, antes, considerava complexo.

Esse método se chama Método 8Ps. Vou explicar detalhadamente como ele funcio-
na. E um Método 100% pratico que vai lhe ensinar exatamente o que fazer, quando
fazer, como fazer e por que fazer.

A sensacgdo de alivio - de finalmente entender como tudo funciona - é libertadora.
Faz com que vocé tenha uma visdo clara do todo e comece a aplicar de maneira tran-
quila cada passo.

O método liberta porque exige menos esfor¢o para criar coisas novas o tempo todo
- que namaioria das vezes, ddo errado. Basta seguir o método que as coisas acontecem.

As palavras-chave aqui sio “simplicidade” e “objetividade”. E disso que se trata

1.6 A HISTORIA
POR TRAS DO METODO 8PS

O Método que eu vou ensinar para voceé é perfeito para micro, pequenas empresas e
para profissionais liberais. Vou lhe falar porque.

Em 2005, eu resolvi montar uma agéncia de marketing digital em Campinas. Meus
clientes eram pequenas empresas e profissionais liberais. Era uma época que as pala-
vras “marketing digital” sequer eram faladas. Talvez eu tenha sido um dos primeiros
no Brasil a divulgar esse termo.

Tive essa agéncia por mais de 6 anos e apds centenas de clientes, com minha mente
de quase-engenheiro (fiz 3 anos de engenharia, mas isso é uma outra histéria), comecei
a enxergar um padrio nos cases de sucesso.
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Vi que esse padréo seguia 8 passos que, quando seguidos um a um, faziam as chan-
ces de sucesso serem enormes. Quando puldvamos um ou outro, o projeto nédo tinha
tantos resultados.

Resolvi parametrizar essas a¢des e, assim, nasceu o Método 8Ps - um método para
pequenas empresas e profissionais liberais que visam aumentar as vendas de seus ne-
gocios sem terem que investir nada mais do que ja investem em salarios ou publicidade.

Como todos os nossos clientes eram pequenas empresas e profissionais liberais, ti-
nhamos que criar muitas maneiras de fazer o investimento render o maximo possivel.
Criar inovacéo em termos de acdo com pouco dinheiro. Com isso aprendemos a inves-
tir, de maneira muito mais inteligente, a verba limitada que nossos clientes tinham.

Nosso foco era em solu¢des com alto retorno e baixo custo, na maioria das vezes
utilizando o que nosso cliente ja tinha, somente alocando tais recursos de modo mais
inteligente.

O Método 8Ps nasceu da pratica, ndo da teoria. E nasceu do atendimento de centenas
de pequenas empresas e de profissionais liberais. A partir da pratica que dava certo,
criei a teoria para disseminar o método de maneira mais didatica.

Atendi todo tipo de negdcio que imaginar: pet shops, imobiliarias, pousadas, hotéis-
-fazenda, fisioterapeutas, advogados, cirurgides, nutricionistas, editoras, fabricantes
de banheiras, loja de roupas femininas e masculinas, loja de fantasias, e-commerces,
lojas de material de construcéo, escolas de inglés, escolas de musica, escolas infantis e
muitos outros que custariam, pelo menos, umas 4 ou 5 paginas desse texto.

Quando eu aplicava o método, tinha um case de sucesso. Quando néo aplicava, seja
por que motivo fosse, o resultado néo era tdo bom assim.

Ainda merestavaa pergunta se somente eu conseguiria aplicar o método ou se qual-
quer um conseguiria.

Em 2010 - na terceira edicdo do meu livro “Google Marketing”, expliquei o Méto-
do 8Ps de forma detalhada. Na quarta edigdo, mudei o titulo do livro para “Os 8Ps do
Marketing Digital”, me concentrando basicamente no Método 8Ps.

Como fui professor de cursinho pré-vestibular durante quase dez anos, durante e
apos a faculdade, treinei minha didatica ensinando quimica para milhares de alunos. A
guimica ndo me serve de praticamente nada atualmente, mas a didatica que eu tive que
desenvolver para ensina-la me serve muito

Apliquei toda a minha didatica ao ensinar o Método 8Ps.

O livro 8Ps rapidamente se transformou em um best-seller em marketing e atual-
mente é editado em Portugal, utilizado na maioria das faculdades de marketing e é o li-
vro brasileiro de marketing mais vendido no Brasil (4° no ranking geral de marketing),
segundo pesquisa do Mundo do Marketing.
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Marketing
de A aZ

Figura 5

Marketing 3.0 - As Forcas que Estdo Definindo o Novo
Marketing Centrado no Ser Humano

0 novo moedele de marketing - Marketing 3.0 - trata os dientes
nda coma meros clientes, mas come os seres complexos e
multifacetades. Estes, por sua vez, est3o escolhendo produtes e
servigos gque satisfacam suas necessidades de participagéo,
criatividade, comunidade e idealismo.

MNeste livro, Philip Kotler, o mais influente pensador da drea de
marketing de todos os tempos, mostra porgue o futuro do
marketing estd em criar produtos, servicos e empresas que
inspirem, incluam e reflitam os valores de seus consumidores-alvo.

Ele tambem explica o future do marketing & porque a maigria de
seus profissionais esta presa ao passado.

Se vocé ndo leu esse livro, clique agui e adquira.

Marketing de A a Z - 80 Conceitos que Todo
Profissional Precisa Saber

Philip Kotler revd, neste livro, 0s conceitos basicos de marketing.
Inicialmente, o autor listou B0 conceitos considerados de
importéncia critica e num formato acessivel, selecionével &
digerival, refletiu sobre esses principios bésicos, revendo questies,
pensando sobre novas abordagens e informacies, produzindo um
livro que abrange os conceitos de marketing sob uma perspectiva
atual. Esse livro & indicado para profissionais de marketing ou
leitores em geral que desejem atualizar sews canhecimentos sobra
as idéias essenclais em marketing e conhecer o pensamento malks
recente a respeito do marketing de alte desempenha.

Se vocé ndo leu esse livro, cligue agul & adquira.

Administracio de Marketing

Quandao a primeira edigdo deste livro foi publicada, em 1967,
langou conceitos inovadores que mudaram o modo como as
pessoas viam o marketing. Mais de 40 anos depois, na 122 edigao,
ele continua a surtir o mesmo efieito - tépicos como Marketing
holistico, brand equity e Marketing experimental prometem fazer
COim gQuUE as pessoas invistam em uma perspectiva mais ampla e
integrada do Marketing.

E exatamente essa capacidade de antecipar tendéncias que faz de
Administragao de marketing o livro de referéncia da érea em todo
o mundo. De fato, ao conseguir se manter sempre atualizado,
acompanhando as mudangas no mercado & adaptando-se a elas,
esta obra exerce uma das premissas bdsicas do marketing: a
inovacao constante.

Se vock nio leu esse livro, cligue agul e adquira.

0s B Ps do Marketing Digital - O Seu Guia Estratégico
de Marketing Digital

Os B Ps do Marketing Digital traz para profiszionais de marketing,
administradores, empresarios, profizsianais liberais e estudantes o
passo a passo para se ter 8xito nas estratéglas de negdcios de
todos os tipos, utilizando para isso o ambiente online. Mastra coma
transformar a internet em uma ferramenta de negdcios eficlente e
lucrativa. Mostra também, por meio de mats de cem cases e
centenas de indicacdes de ferramentas, o lado pratico do
marketing digital, porém, sem deixar de expor de maneira didatica
e abrangente toda uma nova teoria gerada pels era do
conhecimento e pelas novas tecnologias da informacdo e da
comunicag3o.

Se vocé ndo leu esse livro, clique agui e adquira.

Além do mais, desde que foi langcado em 2011, tem ficado entre os 8 mais vendidos do

pais em marketing.
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Os 8 Ps do Marketing Digital - O Seu Guia Estratégico
de Marketing Digital

DIGITAL

Os 8 Ps do Marketing Digital traz para profissionais de marketing,
administradores, empresarios, profissionais liberais e estudantes o
passo a passo para se ter éxito nas estratégias de negécios de todos
os tipos, utilizando para isso o ambiente online, Mostra come
transformar a internet em uma ferramenta de negdcios eficiente
lucrativa. Mostra também, por meio de mals de cem cases e centenas
de indicages de ferramentas, o lado préatico do marketing digital,
porém, sem deixar de expor de maneira diddtica e abrangente toda
uma nowva teoria gerada pela era do conhecimento e pelas novas
tecnologlas da informagio e da comunicagio.

Se vocé ndo leu esse livro, clique agui e adquira.
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Os 8 Ps do Marketing Digital - O Seu Guia Estratégico
de Marketing Digital

05 8 Ps DO
MARKETING

DIGITAL

0s 8 Ps do Marketing Digital traz para profissionais de marketing,
administradores, empresdrios, profissionais liberais e estudantes o
passo 2 passo para se ter éxito nas estratégias de negdcios de todos
os tipos, utilizando para isso o ambiente online. Mostra como
transformar a internet em uma ferramenta de negdcios eficlente e
lucrativa. Mostra também, por meio de mais de cem cases e centena:
de indicagBes de ferramentas, o lado pratico do marketing digital,
porém, sem deixar de expor de maneira didatica e abrangente toda
uma nova teoria gerada pela era do conhecimento e pelas novas
tecnologias da Informagio e da comunicagdo,

Se vocé niio leu esse livro, clique aqui e adquira.
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0Os 8 Ps do Marketing Digital - O Seu Guia Estratégico
de Marketing Digital
05 8Ps DO
MARKETING

DIGITAL
Os 8 Ps do Marketing Digital traz para profissionals de marketing,
administradores, empresérios, pr is liberais e o
passo a passo para se ter éxito nas estratégias de negécios de todos
05 tipos, utilizando para isso o ambiente online, Mostra como
transformar a internet em uma ferramenta de negdcios eficiente e
lucrativa. Mostra também, por meio de mais de cem cases e centena
de indicacBes de ferramentas, o lade pritice do marketing digital,
porém, sem deixar de expor de maneira didatica e abrangente toda
uma nova teorla gerada pela era do conhecimento e pelas novas
tecnologias da informaclo e da comunicacio.

Se vocé ndo leu esse livro, clique aqui e adquira.
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Os B Ps do Marketing Digital - O Seu Guia Estratégico
de Marketing Digital

05 8P: DO
MARKETING

DIGITAL

Os 8 Ps do Marketing Digital traz para profissionais de marketlng.
administradores, empresdrios, pr is liberais e est

passo a passo para se ter éxito nas estratégias de negdcios de mdcs
os tipes, utilizando para isso o ambiente onfine. Mostra como
transfarmar a internet em uma ferramenta de negdcios eficiente e
lucrativa, Mostra também, por meio de mais de cem cases e centenas
de indicaghes de ferramentas, o lado pritico do marketing digital,
porém, sem deixar de expor de maneira diddtica e abrangente toda
uma nova teoria gerada pela era do conhecimento e pelas novas
tecnologlas da informacio e da comunicagio.

Se vocé nio leu esse livro, clique aqui e adquira.

Figura 6

Isso mostrou que o método realmente é solido e tem sobrevivido ao tempo e a todas
as novidades tecnolégicas nos ultimos 5 anos...que nfo foram poucas.

A quantidade de empresas que relataram aumento de vendas e lucratividade uti-
lizando o Método 8Ps é incontavel. A todo momento ha alguma pequena empresa ou
profissional liberal que esta tendo uma vida melhor por causa do método.

Por isso quero que vocé entenda o Método 8Ps. Ele pode mudar a sua empresa - ou o
seu sonho de ser empreendedor -, lhe dar uma vida muito mais confortavel e atrair a
admiragdo da sua familia e dos seus amigos.
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CAP 2.

OS 3 PRINCIPIOS
FUNDAMENTAIS
DO METODO 8PS

Todo o Método 8Ps é apoiado em trés principios. Se entender essa parte, todo o en-
tendimento do que o método pode fazer por vocé sera facil.

Esses trés principios néo existiam antes da internet ser adotada em massa pela po-
pulacéo brasileira. A banda larga e a adocéo dessa tecnologia por mais da metade dos
consumidores é que possibilitaram boa parte das estratégias que usamos no 8Ps.

A maioria das empresas ainda estdo tentando entender o que estad acontecendo e,
agora, vocé esté a léguas de distancia na frente delas, simplesmente lendo esse livro.

Como todo método, ha alguns axiomas que tomamos como verdadeiros para apoiar
nossa argumentacéo e teoria. Basicamente s&o trés principios:

- Criacéo e engajamento de uma audiéncia;
- N&o vender “Sbrifs”.
- Porta unica

21 A AUDIENCIA

Audiéncia é aquela parcela do mercado que conhece vocé e que segue vocé, ou seja,
acompanha o que vocé posta em videos (YouTube, Facebook), imagens (Instagram, Fa-
cebook) ou textos (Facebook, blog, email).

Por exemplo, no dia 6 de setembro de 2015, publiquei um video de 3 horas no meu
canal do YouTube (http://youtube.com/conradoadolpho) ensinando como se tornar a
autoridade do seu mercado. Esse video teve até 0 momento que estou escrevendo essas
palavras quase 7 mil visualizag¢des.
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Esse foi uma live que fiz no Periscope dando uma palestra de como
vocé se torna uma autoridade do seu mercado.

Nesse canal tenho cerca de 50 mil assinantes (pessoas que recebem, por e-mail, mi-
nhas atualizagdes sempre que posto um video 1a). Muitas das pessoas que visualizaram
esse video fazem parte da minha audiéncia (seguem esses meus conteudos) ou passa-

ram a fazer parte a partir desse video.

Na minha fan page tenho, até agora, cerca de 92 mil fés (audiéncia que recebe as atu-
alizagdes que posto na fan page) e na lista de e-mails, mais algumas dezenas de milhares
de pessoas que recebem meus e-mails (audiéncia que esta conectada a mim via e-mail).

Sucesso é uma decisao
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No Periscope, mais uns 14 mil seguidores, pessoas que recebem uma notificacdo no
celular quando vou comegar uma transmissio ao vivo no Periscope (essa transmisséo
é chamada de “Live” ou, em bom portugués, um “ao vivo”).

Conrado Adolpho

¥ 1,023,077

14,588 62

Em todos esses canais retino pessoas que se conectam diretamente comigo. Quando
lango uma mensagem em algum desses canais, alguns milhares de pessoas recebem
essa mensagem diretamente.

Esse é o poder de ter uma audiéncia. Imagine se vocé resolvesse agora fazer uma
promocéao de algum produto da sua loja que néo esta girando bem ou, entéo, resolvesse
encher a sua agenda como profissional liberal na semana que vem.

Aivem o segredo que muitas empresas ndo sabem. Vocé precisa de uma lista de e-mails
da sua audiéncia. Acredite, essa é a maneira mais rapida e ainda mais utilizada para
vocé se comunicar com quem esta conectado a vocé. Para fazer uma lista de e-mails
voceé vai precisar usar o conceito da porta unica e levar todos que lhe acompanham
para uma pagina de captura de e-mails (explicarei isso mais a frente).

Lembre-se de que em todas as suas mensagens, seja para quem so é seu fa no Fa-
cebook ou para quem lhe acompanha no YouTube ou até para quem sé vizualizou um
simples antincio seu em um blog qualguer, vocé deve enviar essa pessoa para a Porta
Unica: sua pagina de captura de e-mails para construir uma lista de e-mails.

Vocé poderia, simplesmente, enviar uma mensagem diretamente para sua audién-
cia fazendo alguma acfo de vendas de forma rapida e eficiente. Quando abri minha
primeira turma de mentoria mandei apenas um e-mail e tive mais de 300 pessoas que-
rendo concorrer a apenas 10 vagas num valor de RS10 mil.

Fazendo uma conta simples, esse e-mail teve um potencial de RS3 milhdes de re-
ais em vendas. Um Uinico e-mail. Esse é o poder de ter uma audiéncia - movimentar
grandes massas de consumidores em torno de uma comunicagdo sua. Por isso ter uma
audiéncia é um dos principios do Método 8Ps.
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Antes somente grandes veiculos, como TV e radio, tinham audiéncia. Atualmente
vocé pode ter uma audiéncia, ou seja, um grupo de pessoas que gosta de vocé, conflaem
vocé e compra repetidamente de vocé.

Vamos dar um passo além na compreensio desse principio. Responda para mim:
como uma emissora de TV consegue audiéncia?

Com contetido. O contetido é o que eu chamo de “cola social”, ou seja, aquilo que man-
tém as pessoas (a sociedade) conectadas (coladas) a vocé ou sua marca. Vamos discutir
muito a parte do contetido aqui.

Perceba que o que eu divulguei no YouTube foi contetido. Ndo puramente vendas,
mas contetido que ajuda minha audiéncia que é formada por empreendedores, profis-
sionais liberais e quem deseja montar um negécio.

Logicamente, todo contetido acaba sendo um contetido de vendas uma vez que o seu
mercado sabe que vocé tem um produto ou servigo. O mercado passa a confiar em vocé
e, ja que voceé estd sempre na mente do seu consumidor pela quantidade de conteudo
gque compartilha com ele, quando precisa de algo que vocé pode resolver, é a vocé que
ele vai recorrer.

Essa é a venda sem vender. A venda sutil e elegante em que vocé, em meio ao conte-
Udo, cita sua empresa, mas néo faz uma venda explicita. Vocé cita um case de sucesso
da sua empresa como pano de fundo para um contetido informativo, mas néo vende
explicitamente.

Vocé conta a histéria de como elaborou o seu produto, mas ndo vende explicitamen-
te. E no final de um contetdo, vocé pode citar bem de leve: “Talvez vocé esteja se per-
guntando se minha empresa pode ajudar vocé. Se vocé quiser saber mais sobre isso
gue falei e como [sua empresa ou produto] pode ajudar vocé a resolver [problema do
consumidor], cligue no link que vou deixar aqui abaixo que terei o maior prazer em
atender vocé”.

Esse tipo de venda pode estar nos e-mails, videos, transmissdes ao vivo e outros
tipos de comunicacédo, bem de leve sem estressar a lista, mas quem quiser e tiver inte-
resse, uma vez que ja confia no seu contetudo, certamente vai entrar em contato.

A venda sem vender é uma arte. E quando vocé usa sua empresa como pano de fun-
do, sempre havera alguém perguntando sobre o seu produto ou empresa. Essas mensa-
gens véo chegar no inbox do seu perfil no Facebook, por e-mail, por WhatsApp, como
comentéarios na sua fan page em algum post que publicou, pessoas perguntando ao
vivo em algum hangout (ferramenta de transmiss&o ao vivo gratuita do YouTube) que
esta fazendo etc.

Dai, vocé responde e faz uma venda mais direta, uma vez que foi o consumidor que
perguntou e comecou a conversa. Quanto mais audiéncia, mais pessoas para ver seus
conteudos e comprar de vocé.

Ter uma audiéncia é uma das principais alavancas para o seu sucesso. Se vocé ca-
tivar uma audiéncia - com contetido relevante -, vocé ira tornar a sua concorréncia
irrelevante.

Por que uma Rede Globo teve tanto poder durante tantos anos? Porque tinha audi-
éncia. Pessoas que acompanham o contetido que ela publica e confiam nela (contetdo
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relevante gera conflanga porque gera familiaridade. Vou falar disso mais para frente).
Devido a essa confianca, essas pessoas compram aquilo que ela “indica” na forma de
comerciais ou merchandising.

Por que as empresas querem permanecer na mente dos consumidores? Porque isso
representa uma espécie de “audiéncia mental”. A lembran¢a de uma marca, o “top of
mind”. Qual é o primeiro sabdo em pé de que vocé se lembra? Provavelmente OMO. E
qual o primeiro refrigerante de que vocé se lembra? Provavelmente Coca-Cola.

A Coca-Cola esta sempre presente na sua mente e isso faz dela uma grande marca,
porém, como gque a sua marca pode também estar presente na mente do seu consumi-
dor? Com contetdo relevante que ele queira seguir.

As pessoas estfo sempre procurando melhorar suas vidas e, para isso, procuram
sempre aprender sobre a vida. Seja sobre como se alimentar melhor, seja como se tor-
nar mais sedutor. Quando vocé publica conteido que melhora a vida dos seus consumi-
dores, vocé cria uma audiéncia.

A sua audiéncia representara boa parte dos seus compradores mais fiéis (compraréo
varias vezes de sua empresa) que pagardo um prego maior pelo que vocé vende (aumen-
tando o seu ticket médio por venda).

A sua audiéncia ndo é todo o mercado. Entenda alguns termos com relacfo a isso:

- MERCADO: Um enorme e heterogéneo grupo de pessoas.
Exemplo: Mulheres

- SEGMENTO: uma parcela homogénea do mercado dentro de uma industria especi-
fica, cujas pessoas tém necessidades semelhantes.
Exemplo: Mulheres casadas.

- NICHO: uma parcela do segmento - que retine um grupo de pessoas com as mes-
mas dores (necessidades) com relagdo a alguma drea da vida delas - e que sdo pouco
atendidas pelas empresas em geral.

Exemplo: Mulheres casadas que estfo esperando o primeiro filho e tém todas as duvi-
das do mundo sobre como é ter uma crianca.

Geralmente, um nicho é altamente lucrativo e é aqui que as pequenas empresas de-
veriam se concentrar. As empresas grandes ndo querem atender essa parcela porque é
pequena demais para suprir as necessidades de faturamento de grandes corporacdes,
porém, um nicho em um pais com mais 200 milhdes de habitantes, como é o Brasil, tem
gente o suficiente para suprir as necessidades de receita de uma pequena empresa.

Lembre-se que a comunicagdo acontece dentro da mente de cada pessoa, ndo em
massa. O que quero dizer com isso é que, mesmo que vocé faca um antincio que impacte
200 mil consumidores, o impacto acontece um a um que esta recebendo sua mensagem
e refletindo sobre ela.

Dito isso, analise as mensagens a seguir de duas empresas que vendem livros sobre
cuidados com o bebé:

- “Mamée, aprenda no nosso livro a cuidar do seu bebé”

ou

- “Mamée de primeira viagem, aprenda no nosso livro a cuidar do seu bebé”

O que vocé acha que vale mais para uma mulher gravida do primeiro filho?
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Obviamente, a segunda mensagem é muito mais impactante para as mées de pri-
meira viagem porque é muito mais especifica. Uma mensagem especifica é sempre
muito mais poderosa do que uma mensagem genérica, porém, vocé s6 consegue ser
especifico quando realmente conhece seu publico.

Ensino a usar o gatilho mental da especificidade no curso CopySamurai

CURSO

COPYSAMURAI

Clique para assistir a aula

- AUDIENCIA: pessoas do seu nicho ou segmento que lhe conhecem e seguem o
contetudo que vocé posta nas redes.

Exemplo: Gravidas do primeiro filho que seguem o seu contetido sobre “mamées de
primeira viagem” no Facebook, YouTube, Instagram, e-mail, blog etc.

Aqui é onde a magica acontece. Sua audiéncia retine os consumidores que mais gos-
tam de vocé, que mais confiam em vocé e, consequentemente, mais compraréo de vocé.

- COMPRADORES: seus clientes.
Exemplo: Aquelas mées de primeira viagem que compraram suas fraldas, carrinhos
de bebé, enxoval, curso ou qualquer outro produto destinado a melhorar a vida delas.

Como é muito mais facil “comprar” a ideia de acompanhar um contetido do que com-
prar um produto ou servigo (acompanhar ndo tem custo. Comprar um produto, sim), é
mais facil aumentar a quantidade de pessoas na sua audiéncia do que aumentar a quan-
tidade de compradores (Muitos compradores, mesmo depois de comprar, continuam
fazendo parte da sua audiéncia).

Quando alguém se torna sua audiéncia (comeg¢a a acompanhar suas postagens no
Instagram, por exemplo) estd na verdade comegando um processo de paguera (acompa-
nhar seu contetido) antes de casar (comprar o seu produto ou servigo).

Dai, vem a primeira quebra de mitos.

Veja o poder que a criagdo de uma audiéncia tem. Se vocé tiver uma audiéncia, vocé
consegue montar um negécio a partir do zero (sem nenhum dinheiro) se financiando
na sua propria audiéncia (que vocé construiu apenas com conteiido em midias sociais
gratuitas).

Vocé sempre acreditou que primeiro vocé tinha que montar o negécio para depois
conseguir os clientes. Vocé deveria fazer justamente o contrario.

Guarde essa frase: “Comece com a audiéncia”. Essa é a técnica que minimiza em pra-
ticamente 100% o risco do seu negdcio nos primeiros anos.
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2.2 A ESATRATEGIA DO "COMECE COM
A AUDIENCIA

A maioria dos negdcios sdo montados da seguinte maneira:

1° passo: vocé planeja o negdcio e pega dinheiro no banco (ou com a familia) para
montéa-lo.

2° passo: vocé aluga um ponto comercial e investe na fachada, compra produtos,
contrata pessoas e abre sua empresa para o publico.

3° passo: vocé tenta conseguir clientes porque as contas estdo vencendo.

Essa é a maneira errada de se montar um negécio. Ela é mais arriscada e leva muitas
empresas a faléncia no primeiro ano (geralmente quando acaba o contrato de locag&o).

Ha outra maneira de montar um negdcio, que € a que eu ensino no Método 8Ps.

1° passo: vocé consegue uma audiéncia qualificada de pessoas interessadas naquilo
gue voceé vai vender daqui a alguns meses.

2° passo: vocé engaja essa audiéncia com seu conteudo relevante.

3° passo: certa hora, vocé antecipa para a sua audiéncia que vai abrir um negocio e
gue vai fazer uma pré-venda do estoque (ou uma pré-venda do agendamento do servi-
¢o) porgue nédo havera produtos para todo mundo.

4° passo: vocé abre seu negdcio com todo o estoque ja vendido e ndo precisa pegar
dinheiro no banco ou com a familia.

Quer um exemplo pratico?
Imagine que vocé va abrir uma loja de vinhos no Rio de Janeiro daqui a 1 ano.

Primeiro, vocé cria uma fan page e um canal do YouTube e comeca a gravar videos
explicando sobre rétulos de vinhos com 6timo custo beneficio, harmonizagdo de vinhos,
histérias de vinicolas famosas e outros assuntos que interessem quem toma vinho.

Vocé divulga essa fan page e esse canal para pessoas do Rio de Janeiro que curtem pa-
ginas relacionadas a vinhos ou participam de grupos de discusséo sobre vinhos.

Vocé engaja essa audiéncia por alguns meses e, quando tiver cerca de 5.000 seguido-
res na sua audiéncia, anuncia que vai abrir uma loja de vinhos e que s6 tera 250 garra-
fas para vender na inauguragéo (5% da sua audiéncia).

Além do mais, quem comprar vai ganhar um bonus. Um curso online sobre vinhos,
por exemplo. Ou ainda uma palestra ao vivo com um grande sommelier (que vai adorar
falar para uma audiéncia de pessoas que gostam de vinhos).

Com uma audiéncia qualificada, vocé ja abre seu negdcio com patrocinio de grandes
marcas. Bom..vocé ja entendeu o poder que essa informagéo tem.
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Pronto. Vocé tem um negocio de sucesso desde a inauguracéo.
Quer outro exemplo?

Digamos que vocé seja um personal trainer e queira abrir uma academia daqui a uns
6 meses, mas nao dispde de capital paraisso.

Inicialmente, vocé pode criar um programa de videos. Os interessados podem rece-
ber esses videos no e-mail delas ou no WhatsApp, por exemplo. Esses videos ensinaréo
para sedentarios um programa de 90 dias para “condicionamento fisico”, de modo que
daqui a 90 dias essas pessoas estejam preparadas mental e fisicamente para entrar em
uma academia.

Dafi, vocé ja tera a sua audiéncia para frequentar a academia. Todos, inclusive, super
conectados com vocé.

Abrir a academia, a partir dai, sera muito mais facil. E as chances de sucesso, muito
maiores.

Digamos que, para conseguir o capital de giro e investimento para comprar os apa-
relhos, vocé precise dos primeiros 500 alunos. Em 6 meses, vocé pode reunir facil-
mente mais de 50.000 pessoas, na sua cidade, interessadas nesse programa gratuito de
condicionamento fisico e de alta qualidade.

Se vocé converter 1% da sua audiéncia em alunos da academia vocé ja tera a verba
para montar a sua academia. Para isso, vocé fara uma campanha de pré-matricula com
escassez de 500 vagas (para os 50 mil interessados e conectados a vocé).

Uma estratégia que complementa essa estratégia do “comece com uma audiéncia” é
a estratégia do “produto de alavancagem”.

Quando vocé tem uma audiéncia, vocé pode vender algo para ela, mesmo sem ter
um negocio ainda. Assim, vocé se capitaliza sobre a audiéncia para gerar ainda mais
caixa para abrir o seu negocio.

Esse produto de alavancagem pode ser um E-book, por exemplo, como esse, s6 que pago.

Imagine que vocé va abrir uma loja de vinhos e crie uma audiéncia falando sobre
rétulos de vinhos na sua fan page e canal do YouTube. Em uma dada hora, vocé pode
vender um E-book sobre harmonizacdo por RS47. Se vocé tiver 50 mil pessoas conecta-
das avocé e 1% comprar, vocé tera faturado R$23.500.

Pode nédo ser muito para comecar um negdcio, mas € bastante para vocé investir no
5°P, em anuncios para aumentar ainda mais a sua audiéncia e, assim, ter uma probabi-
lidade ainda maior de abrir um negécio de sucesso ja no primeiro dia.

Talvez vocé esteja se perguntando como fazer isso operacionalmente - quais botdes
apertar. Pode acreditar, uma vez que vocé tenha a estratégia, a parte operacional é facil.

Mesmo porque todas as aulas necessarias para isso estdo na http://8Ps.com.
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2.5 0 "SBRIFST

Por que as pessoas compram um produto ou contratam um servigo?
Porgue enxergam que isso tem mais valor do que o preco cobrado.

Valor é aquilo que vocé sente que esta recebendo quando compra algo. Preco é o que
vocé paga pelo que estd comprando.

Quando o valor percebido passa a ser maior do que o preco cobrado, o consumidor
compra e acha “barato”. Sente que esta ganhando mais do que perdendo.

Quando o valor percebido é baixo em relag&o ao preco cobrado, ndo acontece a com-
pra e o consumidor acha que esta “caro”, porque “néo vale a pena”. Percebe que esta
perdendo mais do que ganhando.

Vocé compraria um Sbrifs por R§50?

Se vocé néo sabe o que é um sbrifs, obviamente vocé teria receio de compra-lo. Nin-
guém valoriza aquilo que ndo conhece. Se ndo vé valor, ndo topa pagar o preco.

A estratégia que muitas empresas adotam quando o consumidor ndo compra é bai-
xar o preco. Isso faz mais consumidores comprarem, porém, ndo resolve o problema de
faturamento da empresa - na realidade, agrava-o.

Para entender esse conceito, vamos analisar a relagdo entre preco e valor mais pro-
fundamente e o impacto que o preco tem nessa equagéo.

Valor percebido

$80
§70 §70

$60 $60

$50 $50 550 $50 $50

$40 540 $40

$30 $30 $30 $30 $30 $30

$20 | $20 $20 audiéncia

$10 $10 $10 $10 $10 $10

Observe na imagem anterior a seguinte situacfo: sua audiéncia recebe a mensagem
do seu produto ou servigo e cada um tem uma percepcéo de valor diferente (indepen-
dente do preco) sobre o que esta vendo.
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Vamos dar um exemplo pratico:

Eu dou muitas palestras, ent&o, para mim, um passador de slides vale muito. Um passa-
dor de slides é um pequeno mouse de méo, sem fio, com dois botdes (para frente e para tras)
e um apontador laser, que é essencial para palestrantes mudarem seus slides de Power
Point sem ter que ir até o notebook e clicar na barra de espacos para avangar o slide.

Um passador de slides comum custa, em média, RS170,00.

Apresentador Multimidia Wireless R400 com Laser Pointer com Case ...
R$172,42 em 3 lojas

Marca Logitech Funcionalidade Facilitar apresentagbes Equipamentos compativeis Windows XP - Windows Vista ou Windows 7 Poria USB

Eu tenho dois. Isso quer dizer que o valor que um passador de slides tem, para mim, é
maior do que RS172,00. Se ele custasse R$S5.000,00, certamente eu ndo compraria, por-
gue o valor que ele tem para mim é menor do que RS5.000,00. Talvez, o preco méaximo
que eu pagaria por um desses seria uns RS300,00. A partir desse preco, eu ja acharia
que esta muito caro e ndo compraria.

Quando o preco esta acima do valor percebido, a compra néo acontece.
Quando o preco esta abaixo do valor percebido, a compra acontece.

Minha mée nédo da palestras. Entéo, se ela recebesse a comunicacdo de um passador
de slides, o valor que isso tem para ela, talvez, ndo chegue a RS5,00, ou seja, ela ndo usa-
ria um passador de slides, logo, ndo compraria por nenhum centavo. Qualguer quantia
gasta em um seria perda de dinheiro.

Para aumentar o valor percebido, é preciso fazer com que o consumidor conheca
vocé e 0 que estd vendendo, depois goste de vocé - para prestar atencdo no que esta
falando - depois confie em vocé para, s6 entdo, comprar de vocé.

E preciso que vocé passe pelas 4 etapas do relacionamento dele com sua empresa:

a) Me conheca;

b) Goste de mim;

c) Confie em mim;
d) Compre de mim.

Sem isso, vocé gastara muito dinheiro tentando vender para quem nem gosta ou se
identifica com vocé ainda (essa pessoa ndo comprara de vocé). E s6 ha uma maneira de
fazer as pessoas gostarem e conflarem em vocé: contetido relevante!

E 16gico que hé exce¢des. Ha consumidores que compram mesmo sem confiar, ape-
nas gostando. Ou consumidores que nem precisam gostar para comprar. Basta per-
ceber, minimamente, que o produto resolve suas necessidades. Porém, ndo estamos
falando de excec¢des. Estamos falando de massa, diante de diversas op¢Oes de outros
produtos e servicos dos competidores.
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Se seguir essa linha de raciocinio, vai vender para os que nem precisam gostar de
sua marca, vai vender para os que nem precisam confiar na sua marca e vai vender
para os que precisam gostar e conflar para, entfo, comprar. Ou seja, vai ampliar muito
mais o seu mercado consumidor e vender muito mais por um prego maior.

Vamos, entéo, explorar melhor essa sequéncia de “conheca, goste, confie, compre”.

Vender para quem ja quer comprar de vocé, faz com que sua empresa economize
recursos e ganhe mais. Porém, ha algumas etapas antes do “compre de mim”.

Pense comigo: vocé confia mais em quem vocé conhece do que em quem vocé néo
conhece, certo?

“Conhecer” significa saber mais sobre alguém ao longo do tempo. Sentir que alguém
lhe é familiar. Isso tem a ver com tempo e contetdo. Vocé tem histérias em comum com
seus amigos. Conhece suas reacdes. Sabe de seus defeitos e qualidade. Vocé investiu
tempo na relacfo entre vocés.

Quanto mais o consumidor conhece sobre seus produtos, mais ele atribui valor a ele,
até um limite. E 16gico que o contrario também acontece. Algumas vezes seu produto
tem menos valor para o consumidor do que ele percebe. Quando ele lhe conhece me-
lhor, o valor diminui ao invés de aumentar, nesses casos.

Se um consumidor compra um produto achando que tem mais valor do que real-
mente tem (para ele) e percebe isso depois da compra, ele se sente enganado e comeca
a falar para todo mundo que “comprou gato por lebre”, o que é uma péssima reputacéo
para sua empresa a médio/longo prazo.

Faca o consumidor conhecer exatamente o valor que seu produto tem e sempre en-
tregue mais do que prometeu. Veremos esse ponto em um préximo capitulo.

Vamos voltar para a questdo do “valor x pre¢o” e a estratégia que a maioria das empre-
sas adota em abaixar o preco quando ndo vendem, em vez de aumentar o valor percebido.

Na imagem a seguir, o que vemos é o pre¢o que uma empresa resolveu cobrar pelo
produto. Cada consumidor percebe um valor diferente no produto (porgue o valor per-
cebido é subjetivo e depende de cada um), mas todos enxergam o mesmo preco (que é
algo objetivo impresso em uma etigueta).

Valor percebido

$80
$70 $70

$60 $60

$50 $50 $50 $50 $50
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A partir daf os consumidores se dividem em dois grupos de opinido: “esta caro” e
“esta barato”. O que para uns é um prego que néo vale a pena, para outros, é uma pe-
chincha. Veja naimagem a seguir essa diviséo:

Valor percebido
g Vendas: 8/20 = 40%
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Os consumidores que estdo com suas percep¢Oes de valor marcadas em verde estéo

achando barato. Eles percebem mais valor do que o preco cobrado e esses 8 consumi-
dores acabam comprando o produto.

Os 12 consumidores com as percep¢Oes de valor marcadas em vermelho percebem
menos valor do que preco, entdo, acham o produto caro e ndo o compram.

Se isso acontecer, a receita em vendas sera de R$296,00. SO os marcados em verde
compraram.

Talvez a empresa queira vender mais e resolve abaixar o preco para aumentar a
quantidade de compradores. Ndo ha nada de errado com isso, desde que ela saiba, exa-
tamente, o que esta fazendo e por qué. Uma estratégia de diminuicéo de preco é 6tima
para abrir mercado, porém, sacrifica a margem.

Veja na imagem a seguir o que acontece quando a empresa abaixou o preco de
R$37,00 para RS17,00.

Valor percebido
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Agora ha 15 consumidores que estdo achando o produto “barato” e acabam com-
prando e apenas 4 que ainda estio achando o produto “caro” e acabam nio comprando.
Vendeu-se mais, porém, o faturamento foi menor. Apenas R$255 contra os RS$296 da
situacdo anterior.

E 16gico que dependendo de onde se pde a régua de preco, o faturamento poderia
aumentar com sacrificio da margem, porém, foi s6 um exemplo do que acontece no
mercado quando se abaixa o preg¢o de um produto.

Suponhamos que a empresa do nosso exemplo aprendeu o Método 8Ps e entendeu
gue é preciso aumentar o valor percebido do produto para vender mais a um preco
maior. Ela aplica as taticas 8Ps e consegue aumentar o valor percebido do mercado com
relacéo ao seu produto.

Basicamente, o que a empresa faz é explicar o que é “sbrifs” para o mercado. Quanto
mais ela mostra os beneficios, quanto ela levanta o problema que o consumidor tem e
gue o sbrifs resolve, quanto mais ela mostra como seré a vida do consumidor depois
de comprar o sbrifs, quanto mais ela mostra como sera a vida dele sem sbrifs, mais os
consumidores atribuem valor a sbrifs.

Para simplificar as contas, digamos que a empresa aplicou o Método 8Ps e aumentou
o valor médio percebido de cada consumidor em R$10,00. Reveja a imagem da situacéo
1, com o preco a R$37,00, logo a seguir:

Valor percebido
e Vendas: 8/20 = 40%
$80
Receita: $296
o $70 $70@ $
©
©
$60 $60
s "
(7]
w $50 $50 @ $50 @ $50 @ 0@
$40 40 @ 0@
P e T T e s T Prego: R$37
$30 $30@ $30 @ XPY EY 530 @
©
@
: < $20 | $20@ 0@
0
= $10 sog sog s g 10 @ e
s

E compare com o resultado em vendas de um mercado que agora percebe mais valor
no produto que esta sendo vendido pelo mesmo pre¢o de RS37,00.
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Valor percebido
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Agora a receita, ao invés de R$296,00 da situacgéo 1, foi de R$481,00. Aumentando o
valor percebido em R$10,00 a mais (0 que para uns representa mais percentualmente
do que para ouros), vocé aumentou a sua receita em 62,5%.

Entenda que esse aumento de receita foi baseada em contetido relevante para uma
audiéncia que sua empresa ja tinha. Ou seja, foi com gasto praticamente zero.

O segredo é aumentar o valor percebido, porém, poucas empresas sabem como fazer isso.

E exatamente isso que vocé vai aprender aqui no Método 8Ps: aumentar o valor per-
cebido do seu produto ou servigo de forma consistente (todos os dias de forma auto-
matica para todo a sua audiéncia) e abrangente (para a maior quantidade possivel de
consumidores).

Saber como fazer isso é o segredo que vai aumentar a sua receita e a sua lucrativi-
dade ao passo que permitira a seu negdcio cobrar um pre¢o maior e a0 mesmo tempo
vender mais para mais consumidores de forma automatica economizando recursos da
sua empresa (ou seja, sem aumentar o custo, apenas realocando o que vocé ja inves-
te de forma mais inteligente uma vez que entende agora como o mercado funciona).

2.4 PORTA UNICA

Esse é provavelmente o principio mais importante do Método 8Ps - o conceito da
Porta Unica.

Imagine que vocé esteja em um corredor estreito sem portas laterais. apenas uma
porta na sua frente. Vocé ndo tem nenhuma op¢éo a néo ser parar, voltar ou abrir a
porta e ir em frente.

ApO0s abrir essa primeira porta, vocé caminha um pouco mais por esse corredor sem
nada nas paredes, nem janelas, nem portas laterais, e encontra uma outra porta a sua
frente. Vocé s6 tem trés op¢Oes: parar, voltar ou abrir a porta.
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Esse corredor estreito sem portas laterais nem janelas nem nenhuma distracéo é o
caminho que vocé vai proporcionar para a sua audiéncia.

Vou fazer uma outra analogia. Imagine que vocé esteja em uma sorveteria e o aten-
dente lhe pergunta: “Vocé deseja uma bola de sorvete de morango ou de flocos?”. Isso
ndo existe no Método 8Ps.

No Método 8Ps, a conversa seria:

- Vocé quer morango ou vocé ndo quer morango? - pergunta o atendente a vocé?
Vocé poderia responder - Eu quero morango.

Ent&o, o atendente retrucaria - Agora que voceé ja tem morango, vocé também gos-
taria de flocos, ou ndo gostaria de flocos?

Existe uma tnica porta visivel para o consumidor. Ndo ha dezenas de portas paraele
escolher. Uma Unica porta.

Como isso se reflete no Método?

Quando vocé quer que o consumidor entre no seu negécio, toda a sua comunicagéo
deve ser voltada para uma Uinica porta de entrada, no caso, a sua pagina de captura com
uma recompensa. Veremos isso em detalhes mais a frente.

Depois que o consumidor entra por essa Unica porta, vocé oferece a ele uma outra
porta Uinica, que é o seu produto.

Toda a sua comunicacgéo sera feita para o consumidor chegar na primeira e Unica
porta que, de preferéncia, vai ter uma oferta irresistivel para fazé-lo abrir essa porta.
Uma vez que ele abra essa porta, ele estara dentro do seu mundo.

N&o importa se vocé tem dezenas de produtos e uma verdadeira industria por tras
da sua fachada. O consumidor ndo sabe quantas outras portas existem nem quantos
outros saldes ele vai encontrar por de tras dessas portas. A Uinica coisa que ele conse-
gue enxergar é a proxima porta a frente dele. Ele deve entrar no seu império por uma
unica porta. A porta unica.

Se isso ficou bem claro para vocé, todo o restante fara muito mais sentido porque
voceé simplificara o seu negdcio e com isso ele vai crescer muito mais rapido. A porta
Unica faz com que vocé mensure o resultado de uma maneira muito mais facil e otimi-
ze seus resultados (como veremos no 8°P).

Oideal é que seu funil seja feito de modo a todas as pessoas que entrem no seu negoé-
cio passarem, pelo menos no inicio, pelo mesmo caminho. Eu disse “mesmo caminho”.
As primeiras portas devem ser iguais para todos. O crescimento do seu negécio depen-
dera apenas da quantidade de pessoas que vocé faz passar pela primeira porta.

Quanto mais antncios faz para a primeira porta, mais gente entra na sua audiéncia
e maior o seu negocio fica.

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro

31


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1

2.5 "ANUNCIO NAO
FOI FEITO PARA VENDER"

Dai, vem a segunda quebra de mitos.

Ha uma verdade absoluta de que antincio foi feito para vender algum produto. Po-
rém, quero quebrar esse mito. Guarde essa frase: “Antncio néo foi feito para vender”.

Muitas grandes empresas fazem antncios para fixar a sua marca na mente dos con-
sumidores. Quando uma BMW faz antncios, o objetivo é fixar a marca para que os
revendedores automotivos vendam mais BMWs. E ela tem que fazer antuincios o tempo
todo em todos os lugares possiveis.

Quando uma pequena empresa faz anincios, ela tenta seguir os passos de uma gran-
de empresa, porém, ndo tem recursos para isso. Poucos dos consumidores que viram o
anuncio querem comprar uma BMW ou qualquer outro veiculo naguele exato momento.

No dia seguinte, porém, o jornal e arevista vao para o lixo, o aninciona TV passae o
outdoor ficou para tras. Isso faz com que vocé tenha que gastar mais uma vez se quiser
gerar movimento na sua empresa.

Essa maneira de divulgar sua empresa faz com que vocé nunca pare de gastar di-
nheiro com divulgacéo caso queira que sua empresa continue vendendo.

Anunciar algo que vocé deseja vender s6 é de fato eficiente para no maximo 1% das
pessoas gue ja querem comprar.

Existe, porém, um niimero muito maior - pelo menos 10 vezes mais - de outras pessoas
gue ainda ndo estdo preparadas para comprar naguele momento porque ainda nfo confiam
na sua marca o suficiente ou que vao precisar da sua solu¢do nos préximos meses.

A funcdo de um antincio em uma pequena empresa nao é vender, mas, sim, trazer
seu consumidor para uma “zona de engajamento”, ou seja, pegar o contato direto dele
em uma fan page, um blog, um canal do YouTube ou uma lista de e-mails.

Nessa “zona de engajamento”, vocé vai se relacionar com seu consumidor até que ele
goste de vocé, confie em vocé e esteja preparado para comprar de vocé.

Obviamente que esse contetido nfo sera vendendo seu produto ou servico para ele,
mas, sim, vocé vai ensinar ao consumidor como ele pode melhorar de vida. Isso é o que
eu chamo de “contetdo relevante”.

Vou dar um exemplo pratico:

Digamos que vocé tenha uma academia de musculacdo. Em vez de fazer antincios
sobre a academia, faga um antncio chamando quem tiver interesse para aprender mais
sobre exercicios e alimentacdo saudavel para aumento de massa muscular.

Dé um contetudo excelente de graca. Isso fara com que seu consumidor goste de
vocé. Continue dando contetido de qualidade e se relacionando com ele. Isso fara com
que ele confie em vocé.
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A confianca é fundamental para que as vendas acontegcam de maneira imparavel.

As pessoas ndo compram o seu servico nem o seu produto. Compram a seguranca de
que vocé vai fazer do jeito certo, compram o tempo que levariam para aprender a fazer
e compram a comodidade de alguém que faca por elas.

Esse tipo de contetido que fara com que o seu mercado goste de sua empresa, confie
em sua empresa e compre da sua empresa. Esse tipo de contetido é que cria uma audi-
éncia flel e compradora.

Vocé percebeu que contetdo e audiéncia andam de méios dadas o tempo todo no Mé-
todo 8Ps? Sdo os dois principais pilares.

Vocé publica contetido e o promove para atrair o tipo de publico que seria atraido por
esse conteudo. (Guarde essa frase: “Contetido define audiéncia”).

O contetldo mantém a audiéncia conectada a vocé. E o que eu chamo de “cola social”.
O contetdo age como um elemento agregador de pessoas em torno dele. O contetdo
certo, claro. N&o é qualquer contetido que serve (vocé vai aprender mais para frente
quais sdo os tipos de contetido que vocé deve publicar).

Com esses dois principios do Método 8Ps entendidos, vocé ja pode entrar mais pro-
fundamente no método para que vocé entenda como alavancar seu negocio.
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CAP. 3
OS 8 PASSOS
DO METODO 8PS

O Método 8Ps tem passos bem definidos e que se sucedem um a um para que vocé
construa um negocio sélido em termos de crescimento.

Vocé ndo precisa inventar nada, basta seguir o método.

Uma grande vantagem do Método 8Ps é que, independentemente das mudancas das fer-
ramentas, ele ndo muda. Ou seja, uma vez que vocé o aprende,, vocé podera usa-lo sempre.

Como aparecem novas ferramentas o tempo todo, o contetido do Método 8Ps sem-
pre evolui juntamente com as mudancas da tecnologia. Atualizo o contetido dele o tem-
po todo na Escola Online de Negdcios http://8Ps.com.

Guarde isso: As ferramentas mudam, o método néo.

Se amanhd aparecer uma nova ferramenta ou oportunidade, o contetido do método
evoluird com o mercado e ganhara novas ferramentas e taticas, mas o “8Ps” e o méto-

do, em si, continuardo os mesmos.

A imagem que vamos explorar até o final desse livro é a seguinte:
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Se vocé se assustou, mantenha a calma. Até o final do livro essa imagem vai fazer
todo o sentido. Vou detalhar os 8 passos do método para que vocé tenha uma visio ge-
ral e entenda com mais facilidade o que vamos discutir daqui para frente.

Essaimagem é a estratégia do ponto de vista da empresa. Mais para frente vou apre-
sentar outraimagem, que é a estratégia sob o ponto de vista do consumidor - que cha-
mo de “Jornada do Consumidor”

No 1°P - Pesquisa - vocé vai pesquisar sobre o seu cliente ideal (o cliente que vocé de-
seja atrair). Vai descobrir suas objec¢des, suas necessidades, o que ele deseja em termos
de transformacéo de sua vida, onde ele esta e quais os seus desejos.

Sem saber para quem vocé vende, vocé perderd muito dinheiro tentando vender
para quem ndo vai comprar. O perfeito conhecimento de quem seu cliente ideal é es-
sencial para aumentar a lucratividade do seu negdocio.

Também vai pesquisar seus competidores (que vocé também conhece como “con-
correntes”) e descobrir quais sdo os pontos fortes que eles tém e como isso atinge seus
pontos fracos. Eles concorrem pela carteira do seu cliente ideal, logo, é importante que
saiba quem sdo eles e como se diferenciar deles.

No 2°P - Planejamento - vocé vai planejar sua oferta (A oferta é tudo aquilo que
vocé fala para o seu consumidor a respeito do seu produto ou servigo), vai planejar o
seu funil de vendas (o passo-a-passo pelo qual vocé encaminha o seu cliente ideal até a
decisdo de compra) e as paginas de converséo (as paginas que convertem um visitante
em cliente).

Um funil de vendas é uma expressdo que vamos usar muito aqui no livro. Ele tam-
bém é conhecido nas empresas como “pipeline”. E o caminho que seu consumidor vai
tracar até a compra.

Dividido em topo de funil (o inicio da comunicagéo de vendas com o consumidor),
meio de funil (ja aprofundando um pouco mais o contetido) e fundo de funil (ja tendo
apelos de venda), vocé vera que vocé néo precisa de um site, o que vocé precisa é de um
funil de vendas.

No planejamento, vocé desenhara uma imagem como a que mostrei anteriormente
com todos os passos desde o seu cliente ideal chegar como um desconhecido até se
transformar em um cliente fiel.

Um bom 2°P depende de um 1°P bem executado. Quanto melhor o 1°P, melhor todo o
processo vai funcionar.

No 3°P - Produgdo - vocé vai produzir o seu funil de vendas criando todas as plata-
formas que vao receber o contetudo que vai, de fato, vender.

Aqui é onde entra a programacao, a criagdo de fan page, canal no YouTube, integra-
céo entre ferramentas de e-mail, pagamento, formularios e outras.

Sem um bom planejamento ndo ha como executar uma boa producéo. Muitas empre-
sas saem criando canais, paginas e perfls em redes sociais sem saber por que nem para
qué. Ou seja, s6 perdem tempo e dinheiro sem enxergar aimagem final da estratégia.
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O planejamento é essa estratégia que vai fazer com cada agdo sua seja pensada e
executada com precisio. A producéo é a execucdo da estratégia em si.

No 4°P - Publicacéo - é sem duvida o P mais importante porque é o P que faz seu
cliente ideal conhecer sua empresa e sua marca a ponto de gostar dela, confiar nela e,
finalmente, comprar dela. O que gera a confianca é a familiaridade. O que gera a fami-
liaridade é o tempo e o contetido que vocé compartilha com seu consumidor.

Quando vocé - por meio do seu contetudo, do seu posicionamento e da sua consis-
téncia - é percebido como uma autoridade do ponto de vista do seu cliente ideal, vocé
vende mesmo sem vender.

Diferentes contetudos atingem consumidores diferentes, em estagios diferentes com
relacdo a decisdo de comprar. Alguns nem sabem que tém um problema. Outros ja sabem
do problema, mas ndo sabem da solu¢éo. Outros sabem da solugéo, mas ndo conhecem o
produto. Outros estfo cheios de duvidas pensando se o produto serve para eles.

Para cada estagio desse existe um tipo de contetido especifico, que veremos mais a
frente.

Aqui vocé vai publicar contetudo para:

- Atrair publico novo. Esse contetdo serd mais genérico e vai mostrar uma oportu-
nidade (“aprender inglés pode mudar sua vida”, “existe um Método para alavancar seu
negdcio”) ou sobre o problema (“Homem acima de 40 anos? Vocé pode estar no grupo de
risco de presséo alta”, “Acabe com as dividas do seu negdcio com esse Método simples”).

Esse conteudo sera divulgado (5°P) para o seu publico-alvo, aguele que tem a maior
probabilidade de comprar enviando-o para a Porta Unica da padgina de captura para que
ele entre na sua lista de e-mails.

- Matar objecSes. Aquelas duvidas que seu consumidor tem e que minam suas ven-
das, mas que vocé ja descobriu quais séo, 14 no 1°P;

- Valorizar o produto de acordo com as transformacdes que seu cliente ideal deseja
e que vocé também ja descobriu no 1°P;

- Vender! Seja pelos e-mails e comunicac¢des didrias que vocé envia, seja por meio de
uma campanha em que vocé transforma sua zona de engajamento em um ambiente
persuasivo.

A eficiéncia do 4°P depende de um excelente 1°P para vocé saber exatamente o que
deve ser publicado para impactar o seu cliente ideal a ponto de fazer ele se convencer
de que vocé é a melhor opgéo para ele resolver o problema que ele tem.

No 5°P - Promocéo - vocé vai promover o seu contetido do 4°P para o seu cliente
ideal. Ndo adianta vocé ter um conteudo incrivel e persuasivo se ndo ha ninguém para
consumi-lo. Aqui comeca o movimento para que vocé comece a alcangar o mercado de
forma consistente.

O contetudo do 4°P promovido no 5°P ira atrair seu cliente ideal para a sua “zona de
engajamento” (por meio de antuncios) e encaminha-lo pelo funil de vendas. As primei-
ras vendas ja serdo fechadas aqui mesmo.
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O 5°P é a sua empresa comec¢ando a falar com o mercado que ela existe e que é uma
6tima opc¢do para o consumidor. Esse inicio de conversa é crucial para que vocé cause
uma primeira boa impresséo no seu consumidor que ainda néo lhe conhece.

Aquivocé fara anuncios promovendo o contetdo nos lugares onde vocé ja descobriu
(no 1°P) onde seu consumidor esta falando exatamente aquilo que ele precisa ouvir (que
vocé também ja descobriu no 1°P).

Podera fazer antincios no Facebook, antincios no YouTube, em portais como Terra
e revista da Exame (vocé vai aprender como fazer isso de forma muito mais barata do
que pensa ser).

Podera, também, contar com a forc¢a de divulgacdo de parceiros (que ja lhe enviara
visitantes anteriormente recomendados por eles, fazendo a probabilidade de compra
ser bem maior). Podera fazer langamentos e outras iniciativas para promover sua mar-
ca por meio de contetdo e transformar sua zona de engajamento em ambiente persu-
asivo para vender em escala.

No 6°P - Propagacdo - vocé vai criar meios e estimular o seu cliente ideal a falar
sobre sua empresa e sobre sua oferta. Com isso ele se transformara no seu melhor
vendedor. Mais vendas serdo fechadas nessa etapa. Aqui é o mercado falando com o
mercado sobre sua empresa.

Essa é a maior forca que vocé podera contar no seu negocio: consumidores falando
sobre sua marca. Isso sempre vende mais do que sua empresa falando sobre ela mesma.
Um bom 6°P fard sua margem de lucro explodir porque vocé podera gastar cada vez
menos com anuncios e, ainda assim, vender cada vez mais.

E a famosa propaganda boca-a-boca, porém, aqui vocé aprendera maneiras de leva-
-laaum nivel exponencial. Uma das maneiras mais poderosas de fazer isso é distribuir
conteudo relevante e de muito valor gratuitamente, como esse livro. Existem outras
também. Vou ensina-las no 6°P.

Aqui voce tera vendas acontecendo sem mesmo saber de onde vieram. Elas aconte-
cem devido a indicagédo e a defesa da sua marca pelos seus proprios consumidores.

No 7°P - Personalizac¢8o - € o P onde vocé fecha as vendas matando as ultimas obje-
cdes que ndo foram mortas antes, no 4°P.

Quanto mais vocé divulga seu contetdo (5°P) e quanto mais consumidores comen-
tam sobre vocé (6°P), mais consumidores ouvem falar de sua empresa e produto (ou
servigo) e mais consumidores querem saber mais sobre como sua empresa podera re-
solver o problema que eles tém.

Vocé vai comecar areceber mensagens no Facebook, ligacdes no WhatsApp, comen-
tarios no YouTube de consumidores querendo comprar de vocé, mas ainda com dtividas
gue néo foram respondidas nas etapas anteriores. Aqui é o mercado falando com sua
empresa. Aqui a conversa comegca a acontecer de forma intensa.

O 7°P também representa a personalizacdo de contetudo para grupos especificos de
clientes que precisam de uma abordagem personalizada. Tudo feito de forma automa-
tica para aumentar as vendas e os lucros.

Aquivocé vai analisar todas as perguntas para inseri-las na sua comunica¢do no 4°P
no proximo ciclo. Se chegam muitas duvidas aqui é porque vocé ndo as eliminou no 4°P.
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Para cada consumidor que pergunta algo, ha outros 50 que ndo perguntam nada e
dos quais vocé perde as vendas.

Vocé podera matar essas duvidas em um video de perguntas e respostas, em um
hangout (uma ferramenta do YouTube que vocé vai aprender aqui), em uma transmis-
sd0 no Periscope ou em uma Mentions (um video ao vivo pelo Facebook) e, com isso, vai
vender em escala ainda maior.

No 8°P - Preciséo - vocé vai mensurar os resultados que teve nos 5°P, 6°P e 7°P para
entender o que deu certo e o que ndo deu certo. Agora vocé sabera onde alocar o seu
dinheiro de forma mais inteligente.

Sem a mensurac¢do do que deu resultado e do que néo deu, vocé estara cego. Sem sa-
ber onde coloca mais dinheiro. O 8°P tornara sua empresa mais lucrativa ao passo que
permitird que vocé pare de gastar dinheiro onde ndo da resultados.

Se vocé faz um anuncio no Facebook que ndo gera nenhuma venda, ndo tem porque
continuar a investir nele. Se vocé faz um video no YouTube que gera muitas vendas,
vale a pena investir nele para que alcance ainda mais consumidores. Esses nimeros
sdo essenciais para vocé saber onde alocar seu tempo, sua energia, sua equipe e seu
dinheiro para vender ainda mais.

Agora vocé tem dados internos, ou seja, uma pesquisa (1°P) muito mais apurada em
termos de nimeros e estatisticas. Antes, no 1°P que vocé fez 14 atras, seus dados eram
externos, de fontes secundérias. Eram dados bons, mas ndo eram do seu negécio. Ago-
ra, vocé tem os dados do seu negdcio, entéo, os seus dados se transformam em um novo
1°P, do proximo ciclo 8Ps.

O seu planejamento (2°P) agora ficara mais preciso. Vocé nio precisara gastar di-
nheiro produzindo (programando, por exemplo) no 3°P algo que néo deu certo. Vocé
sabe exatamente o tipo de contetido (4°P) que gerou mais resultado e pode publicar
mais dele.

Vocé sabe quais foram os antuncios e quais fontes de trafego (Facebook, Google, You-
Tube etc.) do 5°P que mais geraram retorno a um custo baixo. Basta investir mais nelas.
Vocé sabe qual tipo de agfo mais viralizou e fez com que os consumidores mais falas-
sem sobre sua marca no 6°P e, com isso, pode potencializar esse tipo de acfo. E sabe
também quais as duvidas que mais foram incidentes no 7°P para vocé produzir novos
contetdos no 4°P para matar essas objecdes antes do 7°P.

Vocé esta preparado para rodar um novo ciclo 8Ps para melhorar ainda mais seu
resultado.

Esse é o Método 8Ps. Por isso, ele é tdo poderoso. Ele trabalha com o que ha de mais
avancado em termos de tecnologia de comunicagdo e vendas e com o que ha de mais
adaptado para pequenas empresas e profissionais liberais.

Agora vocé vai comecar uma viagem que néo tera mais volta. Uma viagem que vai
transformar completamente a maneira como vocé faz negdcios. Vocé vai conhecer o
meétodo que, segundo meus objetivos, vai mudar a maneira como todas as pequenas
empresas do pais fazem seus negécios.

Vamos conhecer cada um dos Ps de maneira mais aprofundada para que vocé consi-
ga enxergar como aplica-los com exceléncia na sua empresa.

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro

38


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1

CAP. 4
12P: PESQUISA

Antes de comecar a ler sobre o 1°P - Pesquisa-, eu recomendo fortemente que vocé
assista a aula resumo que vai te explicar exatamente o que é! Esta aula esta disponivel
no 8ps.com gratuitamente.

COMECE POR AQUI

PESQUISA

Clique para assistir a aula
Antes de fazer qualquer antincio para criar sua audiéncia e reuni-la na sua zona de
engajamento, vocé precisa saber o que realmente gera valor na vida do seu consumidor.
S6 assim conseguira produzir contetido relevante para ele.

Vocé vai pesquisar alguns elementos que eu reuni em um canvas que apresento a seguir.

onegécio
OFERTA perfeito

CONTEUDOS
INCOMODOS @ SOLUGRO E@ DEQUALIFIGAGAO

! TRANSFORMAGOES

@))) FONTES DE TRAFEGO

o
m HISTORIAS
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Os elementos que vai pesquisar no 1°P s&o:

1) Seu cliente ideal
a) Quais sdo as histérias da vida dele (Casado? Solteiro? Tem filhos? Fica muito tempo
no transito? Mora com os pais? Trabalha longe de casa? Etc.)

b) Os incébmodos - 0s problemas - que ele tem e que vocé pode resolver (ndo gosta do
gue vé no espelho? Se sente muito cansado ao longo do dia? Tem um cachorro que réi
os moveis? Etc.)

c) As transformagdes tangiveis que ele espera ter (emagrecer 5 kg em 3 meses? Ter
um cachorro que ndo sobe no sofa? Gostaria de ler duas vezes mais rapido para estudar
melhor? Etc.)

d) As objegdes - 0 que o impediria de comprar - que ele tem com relagéo ao seu produto
ou servico (ndo confia no vendedor? Acha que isso ndo da certo? N&o sabe se daria certo
para o caso particular dele? Tem vergonha que alguém saiba que ele comprou? Etc.)

e) Onde que o seu cliente ideal est4 (quais fan pages ele curte? Quais os blogs que ele
acompanha? Quais buscas ele faz no Google? Quais os sites que ele sempre visita? Etc.)

Ensino como responder essas perguntas em um curso que esta dentro da 8Ps.com,
chamado “Negdcio Perfeito”. Este curso vai mostrar como fazer o 1°P e 0 2°P de maneira
muito clara. Desse modo, vocé vai enxergar o seu mercado de uma maneira que nunca
enxergou antes.

CURSO

NEGOCIO PERFEITO

Clique para assistir a aula
SEUS COMPETIDORES
Quais os competidores relevantes? (Nem todos séo relevantes);

Quais os antncios que eles fazem? (descobrir quais sdo os anincios faz vocé enten-
der quem esta realmente fazendo um bom trabalho);

Onde fazem esses anuncios? (descobrir onde os antncios estdo sendo veiculados
faz vocé descobrir onde estdo conseguindo clientes, para vocé analisar se vale a pena
anunciar 14 também);

Quais as palavras-chave que eles compram? (na mesma categoria de “onde os anun-
cios aparecem”);

Quais as paginas de converséo deles? (entenda como eles estdo vendendo seus ser-
vigos e produtos para entender se estdo fazendo um bom trabalho ou néo - ja adianto
gue a maioria faz um péssimo trabalho nesse aspecto);

Quais os pontos fortes que eles tém em relagdo aos seus pontos fracos? (descubra
porque eles estdo ganhando clientes de sua empresa e quais os argumentos que deve
combater ou fortalecer).
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41 O CLIENTE IDEAL

O seu cliente ideal é aquele cliente cujas caracteristicas vocé gostaria que todos os
seus clientes tivessem. Vamos voltar ao nosso exemplo da academia para exemplificar
na pratica.

Uma academia de musculagdo tem que reter os alunos pelo maior nimero de meses
possivel. Digamos que em uma certa academia, um aluno precise ficar pelo menos 3
meses pagando a mensalidade, a partir do qual ele comeca a pagar o investimento para
atrai-lo e matriculé-lo.

Esse custo para conseguir um aluno (uma venda de maneira geral) é chamado de CPA
(custo por aquisigéo, que é o quanto vocé tem que investir para fazer uma tnica venda).

O cliente ideal é aquele aluno que fica por pelo menos 4 meses.

Se sua empresa ja tem clientes, pesquisar seu cliente ideal é facil. Pegue a lista de
clientes e analise quais os pontos em comum entre seus melhores clientes. No caso da
academia, aqueles que ficam mais de 3 meses.

Pode ser que o cliente ideal da academia seja mulher, moradora do Rio de Janeiro, por
volta dos 40 anos, com filhos de até 5 anos, casada h& mais de 1 ano, com graduacéo e
com renda mensal familiar acima de R$6.000.

O 1°P, atualmente, é executado na Internet. O Facebook hoje é o maior banco de da-
dos do mundo. O Google retine as necessidades de boa parte do mundo. H& diversas
ferramentas que rastreiam os antincios os concorrentes. Outras mostram os sites com
mais trafego no seu segmento etc.

ApoOs essa descoberta sobre o cliente ideal, vamos usar uma ferramenta como “au-
dience insigths” e achar o seu cliente ideal no Facebook e descobrir mais sobre ele.

Por exemplo, vocé consegue descobrir quais as atividades profissionais de mulheres
de 30 a 45 anos com graduac&o e gue moram no Rio de Janeiro. Com essa informacéo,
vocé consegue direcionar melhor a comunicagdo para esse publico.

BRAZIL, RIO DE JANEIRO (STATE)

Rio de Janeiro Job Ti“e )
Likely industries where people work based on self-reported data on Facebook.

Age and Gender ° Job Title Selected Audience E] -

Age Management 44%

30 s — 45
Gender Personal Care 39%
All Men Women
— Community and Social Services 32%

Interests

Administrative 30%

Connections Arts, Entertainment, Sports and 26%
Media
Pages

Advanced ° Education and Library 20%

Behaviors
Healthcare and Medical 20%

Language
Relationship Status Sales 16%

Education °
Food Preparation and Services 14%
High School

v College
Grad School

Business and Financial Operations 13%
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Além disso, vocé também pode descobrir, por exemplo, o status de relacionamento.
Descobrindo que 64% é casada, porém, ha 22% de mulheres solteiras. O que revela um
publico-alvo interessante para uma comunicagéo direcionada.

Relationship Status
Self-reported data from people who list a relationship status on Fac...

64%

22%

13%

-32% -37% -39% +42%

A maioria desse publico tem entre 35 e 44 anos. O que mulheres entre 35 e 44 anos
estavam vendo e ouvindo na sua adolescéncia e infancia no Rio de Janeiro?

Xuxa, Baldo Méagico, Casas Sendas, Pepé, Armacéo Ilimitada etc.

Esse tipo de informac&o é importante porque gera muitas comunicac¢des altamente
emocionais usando o gatilho da nostalgia, que sempre emociona.

Age and Gender
Self-reported information from people in their Facebook profiles. Information only available for people aged 18 and older.
B 100% Women 57%
54% All Facebook
38%
0%
4% i
0% 0%
——
18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65 +
@ 0% Men i
0% 0%
46% All Facebook 0%
0%
0% 0%

Vocé consegue descobrir inclusive as pdginas mais curtidas e relevantes para esse
grupo de pessoas.
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Page Likes

Facebook Pages that are likely to be relevant to your audience based on Facebook Page likes.

Page Relevance { ~ Audience Facebook Affinity ¢

Mercatto 1 141.5K 980K 11.6x R
Dra Fabiana Valera 2 B1.3K 456.3K 14.5x N
Vic Chic 3 58.7K 303.9K 15.7x
Tina Junior 4 B5SK 647.6K 10.7x I
Supermercados Guanabara - Oficial 5 65.8K 416.5K 12.8x (N
Internovias Vestidos de Noiva B 50.7K 273.1K 15.1x N
Dr Moises De Melo Cirurgido Plastico 7 35.7K 139.4K 20.8x IS
Senac RJ 8 63.6K 435.2K 11.9x N
Parmé 9 69.4K 580.2K 9.7x IR

Casa & Video 10 40.7K 236K 14x

Assim, vocé conseguira descobrir quais paginas vocé podera colocar nos “interes-
ses” em seus anuncios no Facebook, mais a frente.

Para entender melhor sobre isso eu recomendo que vocé assista a aula 6 do curso
Palavras Chave no Facebook.

CURSO PALAVRAS

CHAVE NO FACEBOOK

Clique para assistir a aula

O objetivo do 1°P é dar uma direc¢éo clara para seu negécio e toda a sua comunicaco.
Sem pesquisa, vocé estara a deriva tentando descobrir para quem anunciar ou o que falar.

Quanto melhor for o seu 1°P, melhores serdo todos os Ps ao longo do processo e
maiores serdo as chances de sucesso. Entéo, se dedique bastante a levantar a maior
quantidade de informagdes que conseguir sobre seu cliente ideal e seus concorrentes.

Tentar vender para todo mundo é uma péssima ideia. Vocé gastara muito e o que
ganhara em vendas néo ird pagar a conta. Sua empresa s deve vender para quem tem
a maior probabilidade de comprar de vocé e por um pre¢o maior.

Para vocé entender esse ponto, siga meu raciocinio: anunciar custa caro. Quando
vocé anuncia, basicamente vocé estd comprando trafego de gente para sua empresa.
Quanto mais “gente” vocé compra, mais caro pagara.

Imagine que haja dois grupos de pessoas. Um desses grupos tem pessoas que ja lhe
conhecem e, por isso, tém uma probabilidade maior de comprar de vocé. O outro grupo
tem pessoas que nunca ouviram falar de vocé.

Se vocé distribuir igualmente sua verba para anunciar para esses dois grupos, obviamen-
te vai fazer menos vendas do que se concentrar toda a sua verba anunciando para o grupo 1.
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A quantidade de vendas que vocé vai fazer tem a ver com a probabilidade de compra
das pessoas para as quais vocé anuncia. Vocé tem que anunciar para as pessoas que
tém a maior probabilidade de comprar de vocé. Assim vocé aumentard muito o retorno
do seu investimento.

Em uma pequena empresa, que tem poucos recursos, essa técnica de descobrir o
cliente ideal é crucial para aumentar os lucros sobre seu investimento.

Vamos usar um exemplo bem simples. Digamos que eu queira vender um mouse
optico sem fio que custe RS70 e seja para quem tem Windows.

N&o seria inteligente anunciar para todo mundo. N&o daria para vender quem tem um
Apple. Ndo daria para anunciar para guem ndo tem poder aquisitivo para tal. Ndo da para
anunciar para quem ndo tem computador ou ndo da tanto valor a isso. E por ai vai.

Uma pequena empresa deveria buscar incessantemente quem é seu cliente ideal
para anunciar somente para esse pequeno grupo de pessoas que tem a maior proba-
bilidade de comprar. Assim terd uma lucratividade muito maior néo desperdigando di-
nheiro para quem ndo compraria de jeito nenhum.

Hadiversas ferramentas de pesquisas, muitas delas gratuitas, para se fazer essa pesquisa.

No Facebook, vocé consegue achar o seu mercado pelo perfil psicografico e demo-
grafico, porém, ha negdcios que ndo sabem qual o perfil do seu publico. Por exemplo:
uma empresa que faz manutencéo de ar condicionado.

Uma empresa de manutengéo de ar condicionado ndo consegue encontrar seu publi-
co pelo método anterior, mas sim pela necessidade.

Para esse tipo de negdécio, vocé pode usar o Planejador de Palavras-Chave do Google
Adwords. Nesse caso, vocé devera ter uma ideia das palavras-chave que sdo digitadas
no Google pelo seu publico-alvo.

® © ® | A ranejacor de palavras-cr Conrado pessoal |

&« C fi £ nttps:/adwords.google.com/ko/KeywordPlanner/Home?__c=3257524195& _u=65029177158authuser=08&__o=cues#search Qv a8 @ i W= ‘
A Goog|e AdWords Inicio  Campanhas  Oportunidades  Relatérios ~ Ferramentas O A
Planejador de palavras- Sey produtn o service
chave ar condicionado Obter ideias  Modificar pesquisa
Adicionar ideias a seu
planejamento
« Ideias de grupos de anincios | Idelas de palavras-chave COM13S T 1= L EsewHoamioad fAilcsonarmdas (802
Portugués PR (el ie) pL“::J?B';’: . Concorrdncia Lance sugerido  Parcelt Adiclonar ao
mensais | 7 i plena
Google
Palavras-chave negativas . ) . .
ar condicionado split inverter Pesquisas mensais de: abr de 2015 amarc¢
jan de 2016
8.100 pesquisas
Periodo 7 - ) 10 mil pesq
ar condicionado automotivo
Exibir média de pesquisas 7,5 mil
mensais para: ultimos 12
meess ar condicionado midea 5 mil
Seu plano es
. ) 2,5 mil
Personalize sua pesquisa ar condicionado Ig e e
abr de 2015 t mar de 2016 Giriclasd
Filtros de palavras-chave ree = “ os de antincios d
plano|
manutengao de ar condicionado 5400 Média R$4,05 n
Opgées de palavras-chave R
Mostrar ideias amplamente anuncios v
relacionadas ar portatil 5.400 Alta R$0,72
QOcultar palavras-chave em
minha conta
Qcultar palavras-chave em meu ar condicionado samsung 5.400 Alta R$1,41

planejamento
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Na imagem anterior, vemos a ferramenta Planejador de Palavras-Chave. A palavra
“Manutencéo de ar condicionado” tem em média 5.400 buscas por més, sendo que nos
meses de dezembro e janeiro, tiveram 8.100 buscas no Brasil.

Assista a aula “Ferramentas do Google, Parte 1" sobre planejador de palavras-chave
para entender melhor.

CURSO FERRAMENTAS
DO GOOGLE, PARTE 1

Clique para assistir a aula

Héa diversas ferramentas de pesquisa e interpretacdo de dados disponiveis para
vocé. Algumas ferramentas gratuitas, outras pagas. Na 8Ps.com ha algumas aulas es-
miucando o 1°P e mostrando para vocé quais os recursos que vocé tem para conhecer o
seu cliente ideal melhor do que ele mesmo.

Entéo, vocé, inicialmente precisa responder a seguinte pergunta:
- Eu sei o perfil do meu cliente ideal? Pesquise mais sobre o seu cliente ideal no Facebook
- Eu sei quais as palavras que meu cliente ideal digital no Google? Pesquise sobre seu
cliente ideal no Google

Uma outra pergunta importante que se deve fazer é: quais sites, blogs e fan pages
meu cliente ideal esta?

Vocé consegue descobrir isso no Graph Search

O graph Search é uma ferramenta do Facebook que, por enquanto, sé funciona se o
seu Facebook estiver configurado para o idioma inglés.

Na imagem a seguir, eu digitei a frase “pages liked by women who likes compor-
tamento felino and likes eu amo gatos” (paginas curtidas por mulheres que curtem
“Comportamento Felino” e curtem “Eu Amo Gatos”). “Comportamento Felino” e “eu
amo gatos” sdo duas fan pages que reinem amantes de gatos.
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! Conrado Home 20+

Top Latest People Photos Videos Pages Places Groups Apps Events
. — Revista AnaMaria &
G - - Magazine

Paulinha Ollveira likes this - Paulinha is Female - Paulinha likes C...
4,725,044 like this

B Message | | iy Like

Viva! Mais @
MNews/Media Website

Paulinha Oliveira likes this - Paulinha Is Female - Paulinha likes C...
i 4,347,033 like this

W Message | il Like

. - . X FrasesDeRenato
e ‘“ Musician/Band
Yy Paulinha Oliveira fikes this - Paulinha Is Female - Paulinha likes C...

- - 1 12,134,358 like this

-t - ¥ ContactUs | il Like
Lojas Renner &

Clothing Store

~
'
: 1
:
A o M2

Paulinha Ollveira likes this - Paulinha Is Female - Paulinha likes C...
7,803,588 like this

W Shop Now | | i Like

Minha Casa @
- News/Media Website
: Paulinha Oliveira likes this - Paulinha Is Female - Paulinha likes C...
L] — ’ 4,880,588 like this

@@ Shop Now || ifr Like

MAGGI @
- Food/Beverages

Anne Brito likes this - - Anne likes Comportamento Felino - Anne...
14,681,052 like this

iy Like

-— Doutores da Alegria
o -— 4.9 % % % % % (20,045) - Arts & Entertainment - School

Anne Brito likes this : - Anne likes Comportamento Felino - Anne...
2,522,036 like this

- Doutores .
- dohlegria @ Donate Now | | 1ir Like

Pode-se ver que as paginas que o Facebook me mostra so paginas bem femininas.
Essas sdo as paginas mais curtidas por essas mulheres que gostam de gatos. Isso me
abre um grande leque de op¢des para anunciar conteudos sobre gatos para mulheres
gue curtem essas paginas.

No 8Ps.com ha uma aula ensinando passo a passo “Como usar o Graph Search” para
encontrar de maneira precisa onde esta seu cliente ideal para anunciar para ele de ma-
neira eficiente.

COMO USAR O GRAPH

SEARCH

Clique para assistir a aula

Uma outra maneira de descobrir isso é digitando no Google as palavras-chave que
vocé encontrou no Planejador de palavras-chave e analisando os primeiros colocados
nos resultados de busca.

Ha algo simples que poucos fazem, porém, é uma das mais importantes tarefas
guando vocé quer entrar na mente do seu consumidor.
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Guarde essa frase: “enxergue o mercado com os olhos do seu consumidor”.

Faca as buscas que ele faz, assine os canais que ele assina, leia os blogs que ele 1é,
curta as fan pages que ele curte. Viva a vida que ele vive. Essa é a melhor maneira de
vocé saber quais sdo suas dores e dificuldades.

Entre nos foruns que seu cliente ideal esta e analise o que ele tem falado la. Quais
suas reclamagdes, quais suas dores (problemas, necessidades), quais seus desejos de
transformacéo.

Algumas dores podem ser bem subjetivas, por exemplo, um advogado que ndo conse-
gue passar no exame da OAB pode ter a dor de ser chamado de burro ou de preguicoso.

Um estudante de inglés pode considerar uma dor néo conseguir entender livros em
inglés que ele precisa ler para aprender mais sobre uma determinada matéria na facul-
dade, e consequentemente, ndo conseguir aprender na mesma velocidade dos colegas
de classe.

Chamamos de “ponto B” o ponto onde seu cliente ideal quer chegar. O “ponto A” é
onde ele esta agora, com dores.

Um ponto que poucas empresas consideram é a pergunta: “o que seu cliente ideal
considera como ponto B?".

Por exemplo: um estudante de inglés da sua escola de inglés pode considerar como
Ponto B conseguir conversar com um nativo por 30 minutos entendendo e se fazendo
entender.

Uma mulher que compra um carro resistente pode considerar como ponto B o carro
ficar 1 ano sem precisar de manutencéo.

Um advogado que quer passar no exame da OAB pode considerar como ponto B pas-
sar no exame logo na primeira tentativa.

Sua “Promessa” (outra palavra importante: promessa é aquilo que vocé diz que vai
entregar) deve contemplar o ponto B. Vocé vai descobrir isso pesquisando sobre seu
cliente ideal.

A promessa podera ser: “Assistir filmes em inglés sem legenda em até 6 meses sem
ter que decorar regras gramaticais”. Vocé s6 vai descobrir se o seu cliente ideal quer
realmente isso se pesquisar a vida dele e suas dores.

Uma vez descoberta qual a promessa que vocé vai fazer para que cliente ideal, tudo
no seu negdécio se resume em realizé-la da melhor maneira possivel para seu cliente.

A promessa, o produto ou servigo e o cliente ideal sdo elementos fundamentais que
vocé deve ter sempre em vista. Um produto pode ser apresentado de diversas manei-
ras. Uma delas sera a que mais vai convencer o seu cliente ideal a comprar de vocé.

Outros dois pontos importantes que vocé deve pesquisar sdo o “campo semantico” e
as ‘referéncias visuais” do seu cliente ideal. Falar as palavras que ele fala e apresentar
as imagens que ele ja esta acostumado a ver faz com que ele se sinta mais familiar a
vocé mais rapidamente.

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro

47


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1

Por exemplo, um jovem fala palavras como: “ficar”, “balada”, “pegac¢édo”, “faculdade”,
“prova” etc. Um executivo tem palavras no seu campo semantico como “reuniéo”, “fe-
chamento”, “meta”, “meeting”, “call”, “carreira”, “gerente” e muitas outras.

Asreferéncias visuais que um jovem tem séo diferentes das referéncias visuais que
um executivo tem. Entéo, é fundamental entender quais sdo essas referéncias para
gue, em sua comunicacéo, vocé gere afinidade com seu cliente ideal antes mesmo dele
ler o que quer gue seja da sua mensagem.

Pesquise qual é esse campo semantico e escreva essas palavras em uma planilha e
use essas palavras em toda a sua comunicacéo. Isso vai aumentar o gatilho mental da
afinidade e vai aumentar a conversao.

47 OS5 COMPETIDORES

Além de pesquisar sobre o cliente ideal, é importante também pesquisar os seus
competidores estdo fazendo. No meio digital é facil fazer isso. Ha ferramentas para tal.

Talvez vocé tenha estranhado chamar de “competidores”, ao invés de “concorren-
tes”. A palavra “concorrente” traz uma carga emocional negativa. Prefiro falar “compe-
tidores”, porque ela estimula a competicédo, ndo a luta concorrencial.

Seus competidores indiretos sdo agueles que estdo na mesma industria e podem ser
seus parceiros. Um restaurante é um competidor indireto de uma pousada. Os dois po-
dem criar uma parceria e isso fortalecera cada um dos dois.

Seus competidores diretos sdo aqueles que competem pelo bolso do seu cliente. Para
sua pequena empresa nfo cair no lugar comum de uma comunicac¢éo genérica, é impor-
tante que tenha um diferencial claro.

A pesquisa de clientes ideais e competidores é que vai mostrar qual sera esse dife-
rencial, aquilo que fara os consumidores lembrarem de vocé, e ndo do seu concorrente.

Para isso, primeiro é preciso pesquisar o seu cliente ideal e descobrir quais as suas
dores (problemas), o que ele gostaria de mudar na vida, quais as obje¢des que ele teria
para comprar o seu produto ou servigo.

E importante também descobrir como os seus competidores tratam dessas obje-
cOes, dores e desejos e transformacdo. Descubra também qual o diferencial que vocé
deveria ter frente ao seu competidor para o seu consumidor.

Outras ferramentas excelentes para analisar os competidores sfo:

- Similar Web
- What runs Where
- Sem Rush

Essas ferramentas sdo pagas, porém, a Similar Web, que considero uma das melho-
res, tem uma versdo gratuita com menos funcionalidades. Vou explora-la um pouco
para vocé entender como pode usa-la.

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro

48


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1

Digamos que vocé tenha uma corretora de investimentos e seu publico é bem pare-
cido com o publico da Empiricus, gue é um anunciante de peso.

Analisar, mesmo que seja na versdo gratuita do SimilarWeb, o site de um competi-
dor pode lhe dar muitos insigths sobre o que fazer para alavancar seu negécio.

Veja os dado que o SimilarWeb, vers&o gratuita, nos fornece.

Inicialmente saber as fontes de trafego ja nos da bons indicios de onde pode-se in-
vestir mais.

Traffic Sources © Embed Graph

3] On desktop, in the last 3 months

47.44%

22.30%

13.24%
5.32% 5.54% 6.17%
===

No caso da Empiricus, vemos que ha um grande investimento em rede display, ou
seja, banners de antncio em sites diversos. Porém, vemos que o trafego direto é pre-

ponderante, ou seja, o trabalho de marca esta surtindo efeito para que as pessoas ja
procurem diretamente pela marca.

Vé-se também que Facebook representa grande parte do trafego vindo por midias
sociais.

Social e

5.54%

Of traffic is from Social

Ei Facebook

| 90.97%
1 Twitter

[ 5.01%
B Youtube

| 3.26%

E que os maiores investimentos em rede display vem do Taboola.
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Mais para a frente no livro, vou analisar o case Empiricus para lhe mostrar algumas
aplicacdes praticas dos ensinamentos que tera aqui.

Essa foi s6 uma amostra do que a ferramenta do SimilarWeb pode mostrar em ter-
mos de analise competitiva para o seu negdcio. Eu tenho a versédo paga e posso lhe ga-
rantir que vale cada centavo (de délar).

Ter dados de nada adianta se ndo houver um planejamento sobre esses dados. O 2°P
vai tratar exatamente disso.

Para saber mais sobre como utilizar o 1°P para alavancar seu negdcio, acesse o filtro
1°P na 8Ps.com. L& vocé encontrara aulas como Graph Search e outras que lhe ajudaréo
a fazer o seu negdcio crescer.
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CAP. S5
22P: PLANEJAMENTO

Assista a aula resumo que explica o que é o0 2°P - Planejamento - na 8Ps.com.

COMECE POR AQUI
PLANEJAMENTO

Clique para assistir a aula

Os dados obtidos no 1°P sdo somente isso: dados. Mas ndo sdo conhecimento de fato.

Se vangloriar de ter todos os numeros do seu mercado s¢ é valido se vocé souber o
gue fazer com eles. O 2°P é 0 espago para vocé entender o que fazer com esses nimeros.

Antes de fazer o planejamento é importante que vocé entenda como ocorre o pro-
cesso de compra na mente do consumidor e como o Método 8Ps o transforma em ven-
das massivas.

)

vl
S
/

‘e

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro

51


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1
http://8ps.com/unit/comece-por-aqui-aula-3/?id=4487&utm_source=ebook_8ps&utm_medium=2p&utm_content=9&utm_campaign=comece_por_aqui_planejamento

0.1 A JORNADA DO CONSUMIDOR

Intitulei “jornada do consumidor” o processo que o consumidor passa ao longo de um
processo de compra. A imagem a seguir mostra de maneira detalhada esse processo.
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TRANQUILO: inicialmente, o consumidor esta tranquilo, sem problemas aparentes,
vivendo sua vida normalmente. Digamos que estejamos falando de um consumidor
gue precisara comprar um colchdo para a sua mée.

INCOMODADO: um dia, sua mée idosa reclama de dores nas costas por causa do
colchdo e ele se sente na obrigacio de resolver o problema. Ele esta incomodado com o
problema, mas néo tem a minima ideia de como resolver.

PESQUISADOR: a partir dai, ele comeca a pesquisar por colchdes e descobre que
nessa industria ha um vocabulario que ele ndo domina, varios modelos, varios tama-
nhos, espessuras, densidades de espuma e outros detalhes que deixam ele na duivida de
que colch&o comprar.

COMPARADOR: a0 final de uma pesquisa rapida, mas incompleta, ele comeca a
comparar as op¢des que ele encontrou. Ainda sem entender de tudo sobre o assunto,
ele nfo tem elementos suficientes para decidir. Entdo, sua mente cheia de objecdes e
davidas o deixa paralisado sem condi¢des de tomar uma decisdo de compra.

A maioria das vendas morrem aqui ou sdo decididas por fatores aleatérios. O Compa-
rador, sem informacd&es suficientes, pode decidir comprar por causa da cor do logotipo
da empresa. “Gosto de vermelho, por isso vou comprar dessa empresa e ndo da outra que
tem o logo azul”. E pode acreditar...isso acontece com mais frequéncia do que vocé pensa.

E preciso minimizar o efeito do Comparador para controlar mais o processo de ven-
das. Esse é um dos pontos principais do Método 8Ps.

MURO DAS OBJEGOES: essa é a grande barreira da compra. Alguns consumidores
simplesmente param nesse ponto e ndo conseguem avangar. Suas objec¢des (as duvidas
e receios que tem quanto ao produto) ndo deixa que ele tome uma deciséo. Isso acontece
principalmente porque ele ainda nfo tem informagdes o suficiente para decidir e nédo
guer tomar uma deciséo errada e se frustrar.
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Considere que cada tijolo desse muro das objecSes é uma obje¢do a ser eliminada.
Depois que vocé eliminar uma a uma, vai facilitar o trabalho do comparador para que
ele se torne um comprador.

Um dos trabalhos que vocé deve ter no 1°P é levantar todas essas objecdes que o
seu consumidor podera ter e resolvé-las para que ele néo se sinta paralisado diante do
“muro das objecoes”.

COMPRADOR: ap6s comparar, o consumidor acaba tomando a decisdo de compra
(ou por seguranca de estar tomando a decis&o certa, ou por prazo esgotado para decidir
ou por qualguer outro fator subjetivo, como cor, sorriso do vendedor ou proximidade
do trabalho). Ele se transforma em um cliente.

AVALIADOR: imediatamente apds tomar a decisdo de compra, entra em agdo um
outro processo - a ansiedade e avaliagcdo se a decisfo correta foi tomada. Qualquer mo-
tivo é o suficiente para frustra-lo nesse momento: nfo recebe o produto na data com-
binada, néo recebe login e senha, o servico é mal prestado, o produto ndo funciona
adequadamente, ele ndo entende como usar o produto.

Se ele se frustrar, ele comeca a falar mal do produto para todo mundo como um ali-
vio da presséo interna por ter tomado uma decisdo ruim. Se ele gosta do produto, ele
ndo fala nada para ninguém. Se ele ama o produto, ele comeca a falar para todo mundo
0 quanto o produto é bom.

5.2 A IMPORTANCIA DO AVALIADOR

Se eu perguntasse para vocé, gual desses papéis é o mais importante, existe uma
grande chance de vocé me falar que é o comprador. Ledo engano. O papel mais impor-
tante é o do avaliador. Vou explicar por qué. Esse ndo é um conteudo facil.

O Avaliador em todo esse processo é sem duvida o estagio mais importante porque
ele tem o poder de dizer ao mercado sob o ponto de vista do cliente se a sua promessa
foi realizada corretamente. Uma opini&o isenta que é muito mais confidvel do que a
opinido da sua empresa sobre vocé mesmo.

( DEPOIMENTOS )

© © Q =e
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Depois que todo o processo acontece, o avaliador da o depoimento dele sobre o que
achou do produto ou servico. Se estivéssemos na década de 80, isso néo seria problema
porgue o avaliador no maximo falaria para mais uns 3 ou 4 sobre o que achou do produto.
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Atualmente, em tempos de rede social, um avaliador insatisfeito pode comecar uma
guerra contra sua empresa que vocé ndo conseguira deter. Até o ponto em que ha 2 ou
3% de avaliadores insatisfeitos, vocé esta na estatistica, porém, se o seu produto tiver
um problema grave ou o servigo for péssimo, vocé terda um nimero muito maior de
avaliadores furiosos com o seu negdcio.

A chance de ter 10 ou 20% de avaliadores se juntando para falar mal da sua pequena
empresa é grande e isso podera quebrar o seu negdcio. Vocé terd que gastar cada vez
mais em comunicac¢do para convencer um nimero cada vez menor de pessoas a com-
prar de vocé. Isso € uma rota de coliséo.

O avaliador é atualmente o papel mais importante, entéo, sua misséo é deixa-lo sa-
tisfeito. Porém, o que é satisfagdo?

Satisfagdo é uma comparagéo entre o que foi prometido e o que foi entregue (expec-
tativa x realizagdo). Se eu digo que no meu restaurante vocé recebera seu prato em 10
minutos e vocé o recebe em 25 minutos, eu gero uma insatisfacdo em vocé. Porém, se
eu falo que o prato saira em 40 minutos e eu o sirvo em 25 minutos, vocé fica satisfeito.
Porém, o tempo que o prato chegou foi 0 mesmo: 25 minutos.

Tudo depende do que vocé promete e do que vocé entrega. Tanto a promessa quanto
a entrega sdo feitas por vocé, entdo, vocé controla a satisfacéo.

O segredo é sempre prometer menos do que vocé entrega. E o overdelivery (ou seja,
uma entrega maior do que a promessa) gue mantém o seu avaliador satisfeito.

Quanto mais satisfeito ele estiver, mais ele vai falar sobre vocé de maneira positiva.
Ou seja, quanto maior for a distancia entre a promessa a realizagdo, com uma realiza-
c8o muito maior do que a promessa.

Quanto mais insatisfeito ele estiver, mais ele vai queimar sua marca. Ou seja, quan-
to maior for a distancia entre promessa e entrega, porém, agora, Com a promessa muito
maior do que a entrega.

Quando vocé promete algo, vocé cria um espaco mental no seu consumidor. Quan-
do vocé entrega o que prometeu, ele simplesmente preenche esse espaco mental. Se a
sobrar muito espago vazio, vocé entregou pouco. Ele se sente enganado e que gastou
energia a toa, ou seja, criou expectativa demais para o que foi entregue.

Se vocé entrega muito mais do que prometeu, o seu consumidor sente que o espago
mental dele foi transbordado. Ele nfo se contém com esse transbordamento e comeca
a falar bem sobre vocé para todo mundo.

Uma técnica do 6°P é justamente esse transbordamento de espaco mental. Ele faz com
gue o seu consumidor fale de vocé - dando o depoimento dele - para todos que ele encontra.

Como é vocé quem controla a satisfacéo, é vocé quem controla o transbordamento
do espaco mental do consumidor.
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2.5 A JORNADA DO CONSUMIDOR
NO METODO 8PS

Esse ciclo acontece com gualquer um de nés. O que difere é o tempo que levamos
em cada etapa. Uma vez que entendeu como a mente humana funciona quando vai
comprar algo, o planejamento deve acontecer de acordo com esse caminho e descobrir
a melhor maneira de agir em cada etapa.

Vamos analisar naimagem a seguir o ciclo que o Método 8Ps propde.
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Como prometi, essa é aimagem que mostra a estratégia 8Ps sob o ponto de vista do
consumidor.

Se comparar com a imagem que mostrei no inicio do livro, que reproduzo novamen-
te a seguir para que vocé lembre dela:
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As duas apresentam a mesma estratégia, porém, de pontos de vista diferentes. A ima-
gem da Jornada do Consumidor apresenta a estratégia sob o ponto de vista do consumidor.

A imagem da estratégia 8Ps apresentada anteriormente apresenta a estratégia sob
o ponto de vista da empresa.

Na Jornada do Consumidor temos alguns novos elementos.

Vamos analisar um a um.

Inicialmente, vocé pode ver na parte superior, 0 mesmo comportamento que ja ti-
nhamos analisado antes: o tranquilo, o incomodado, o pesquisador, o comparador, o
muro das objegdes, o comprador e o avaliador. Até ai, nenhuma novidade. A novidade

estd em uma outra parte da jornada que inclui o “estudante” e o “qualificado”.

Vamos analisar essa nova jornada ponto a ponto.

promocgao ¢

Na imagem anterior, inseri um novo item: um megafone com a palavra “promocé&o”.
O primeiro passo para vocé atrair o seu cliente ideal é vocé aparecer para ele. Fazer com
que ele conheca vocé. Para isso vocé devera promover seu conteudo para ele.

Veremos no 4°P - publicacdo de conteuido - que o contetdo é crucial para agir como
“cola social”, ou seja, reunir e manter pessoas ao redor da sua marca por meio de con-
tetido relevante.

No 5°P - promocéo - vocé devera promover esse conteudo para o seu mercado-alvo.
Esse megafone de promocéo é justamente o 5°P. A divulgacio para o seu cliente ideal do
contetudo que vocé publicou.

A promocdao sera para o tranquilo, o incomodado e para o pesquisador, porém, cada
um dele esta em um estagio diferente de consciéncia com relacdo ao produto.

Veremos isso em detalhes um pouco mais a frente, mas o que vocé tem que saber até
agora é que o contetido que vocé fornece para quem nem sabe que tem um problema (o
tranguilo) tem que ser diferente do contetdo que vocé divulga para quem estd procu-
rando por uma solugéo (o pesquisador).
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O contetdo que vocé promove (um video no YouTube, por exemplo) ensinara algo
ao consumidor e, ao final, vai divulgar um contetdo gratuito que o consumidor ira fa-
zer o download mediante cadastro com e-mail - o espectador do video, ao deixar o
e-mail em uma “pagina de captura” de e-mail (veremos a seguir), se transformara em
um “lead” (um contato de alguém interessado naguilo que vocé tem a dizer).

A partir dai, como visto na imagem a seguir, o consumidor passara para o estagio
de “estudante”.
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O contetido gratuito podera ser um E-book, uma video-aula, uma planilha de Excel
ou qualquer outro conteudo digital que resolva uma dor especifica do seu cliente ideal.

Esse arquivo é chamado de “recompensa” - por exemplo, um E-book que ensina o
consumidor quais os 10 alimentos que ele deve consumir para queimar gordura. Algo

rapido, simples, objetivo, que resolva uma dor especifica e que seja consumido em me-
nos de 5 minutos.

A recompensa estara disponivel em uma pagina chamada “pagina de captura”, como
a que eu mostro a seguir.
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Essa pagina tem como objetivo capturar o contato de um consumidor interessado
em montar um negodcio. Eu apresento o modelo canvas (que ja foi mencionado no 1°P)
em um video e, caso o consumidor deseje fazer o download, basta ele inserir o e-mail
dele no campo adequado.

Automaticamente o canvas sera enviado para o e-mail do consumidor interessado.
A partir dai, ele recebera o arquivo em PDF (uma imagem, no caso) do canvas e eu terei
0 e-mail de um interessado em montar uma empresa.

O objetivo da recompensa é atrair o interessado para o seu produto final (um curso
de empreendedorismo, por exemplo), logo, ela deve estar totalmente alinhada com o
produto final.

Uma recompensa de uma loja que venda sapatos femininos pode ser um E-book com
dicas de moda feminina.

Uma recompensa de um personal trainer pode ser uma video-aula (que estara no
YouTube) ensinando a fazer um exercicio especifico em casa para queimar a barriga.

Uma recompensa de uma pousada em Ubatuba (praia do litoral de S&o Paulo) pode ser
um arquivo com um mapa contendo a indicacéo das cachoeiras escondidas de Ubatuba.

Veja aimagem a seguir, que explica melhor essa etapa, para comegarmos a entender
a estratégia completa

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro

58


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1

Publico sendo impactado Deixando o seu email em
por um anuncio uma pagina de captura
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Com um link de
download para
uma recompensa

E preciso planejar qual sera a sua recompensa. Ele é o inicio do contato do consumi-
dor com o seu negécio. Ela ndo vendera nada, apenas fara o consumidor conhecer vocé
com um contetido gratuito que seja do interesse dele. Para saber o que é do interesse
dele, é preciso fazer um bom 1°P.

Apds essa etapa, 0 seu consumidor passou para o “‘estudante”, ou seja, alguém que
estd estudando sobre aquilo que vocé entregou a ele. Como vocé tem o contato dele
(0 e-mail, por exemplo), vocé pode enviar contetidos que o ensinem ainda mais sobre
aquilo que ele deseja saber (e que demonstrou interesse fazendo o download da recom-
pensa).

Na imagem a seguir vocé pode ver qual o papel desses contetudos.
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conteddos de qualificacao
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Eles sdo chamados de “contetidos de qualificag¢do”, porque é exatamente isso que ele
faz: qualificar o seu consumidor para que ele entenda cada vez mais sobre o seu pro-
duto ou servico, passe a gostar de sua marca, passe a confiar em sua empresa para daf,
entdo, comprar de vocé.

Quanto mais contetudo vocé fornece gratuitamente ao consumidor, mais ele vai gos-
tar de vocé e conflar em vocé.

Na imagem a seguir podemos ver um video que eu postei no YouTube ha exatos 26

minutos. Um contetudo gratuito, no YouTube sobre a técnica do “Comece com a Audién-
cia”, vista aqui no livro.

u Search Q o

Comece Seu Negocio Pela Audiéncia
=" cConrado Adolpho

Subscribed 50K 111 views

+ A e l‘-z ,I o

Esse é um conteudo simples, de apenas 9 minutos, que ensina algo ao espectador e o
qualifica para aprender mais sobre o Método 8Ps e, caso ele queira, visitar a 8Ps.com e
assinar a escola de alavancagem de negdécios.

Um outro contetudo de qualificacdo é o meu 8PsCast. Um podcast que publico todas
as segundas-feiras falando com empreendedores sobre estratégias de negdcios. No
caso desse 8PsCast da imagem abaixo também falo sobre a estratégia de comecar com
a audiéncia para montar um negdcio mesmo sem dinheiro.

#2 Como Montar um Negdcio Mesmo Sem Ter Dinheiro -
Parte 1

March 14, 2016

Neste episddio do BPsCast, vocé vai conhecer um pouco mais do inicio da jornada
empreendedora de Conrado Adolpho e como ele montou um cursinho pré-vestibular
sem um Unico real.

Android: http:/bit.ly/quero-ouvir-8pscast-no-android
108! hitp://bit.ly/querc-ouvir-Bpscast-no-ios

Like(22) | Share | Comments | Embed | Download(16194)
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Os varios e-mails que envio para a minha audiéncia também sio contetdos de qua-
lificacdo. Também publico contetido na fan page que remete ao blog 8Ps para qualificar
o consumidor. Na imagem a seguir vocé pode ver uma das minha publicagdes.

Conrado Adolpho
% Published by Facebook Mentions [?]1- May 3 at 7:18pm - &

Se vocé tem um negdcio, existe uma grande chance de vocé nao conhecer
a ferramenta gratuita "Google Meu Negodcio".

No blog 8Ps tem um artigo que mostra como funciona essa ferramenta.
http:/blog.8ps.com/come-anunciar-o-seu-negocio-local-no-g.../

COMO ANUNCIAR
SEU NEGOCIO LOCAL

NO GOOGLE

Como Anunciar o Seu Negbcio Local no Google (Sem
gastar nenhum centavo)

Se vocé tem uma academia, floricultura, petshop, saldo de beleza ou qualquer
outro negdcio local, esse artigo & para vocé. Vocé ja utilizou o Google Maps para...

BLOG 8PS.COM

20,596 people reached
iy Like W Comment # Share E~
DD = Ramon Mendes, Marcia Alves and 198 others Top Comments ™
35 shares

Além disso, no blog, tenho varios artigos que mostram o caminho para o consu-
midor, mesmo sem ele ter comprado nenhum produto meu. A postagem a seguir, por
exemplo, fala com empreendedores de maneira geral - que é o meu publico.

A partir da promocéo desse contetdo, eu atraio para minha audiéncia os empreen-
dedores que podem posteriormente me acompanharem e comprarem meus produtos.

AS 8 CARACTERISTICAS |
QUE TODO EMPREENDEDOR- ¢
DE SUCESSO PRECISATER

As 8 Caracteristicas Que Todo Empreendedor de
Sucesso Precisa Ter

£ maio 13,2016 ¢ 0 Comments

Vocé € um empreendedor? Sera que vocé possui as 8 caracteristicas de um empreendedor de
sucesso, segundo ONU e SEBRAE?

Separamos as 8 caracteristicas que um empreendedor precisa ter para obter sucesso. Seré que
vocé tem, pelo menos, alguma delas?

[ [w]=] ]+

LEIA MAIS
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Perceba que a comunicacgéo “As 8 caracteristicas que todo empreendedor de sucesso
precisa ter” atinge o empreendedor em um estéagio diferente da comunicacéo de “Como
anunciar seu negdocio local no Google”.

A primeira comunicacéo - “As 8 caracteristicas que todo empreendedor de sucesso
precisa ter” - é mais abrangente e esta no que chamamos de topo do funil de vendas,
atraindo o “tranquilo” ou alguém que nem sabe que tem um problema (1° nivel de cons-
ciéncia a respeito do seu produto), mas é empreendedor.

O papel desse artigo é despertar o leitor para uma oportunidade, que é alavancar um
negaécio por meio da internet.

A segunda comunicagéo - “Como anunciar seu negdcio local no Google” - ja esta no
meio do funil de vendas, atingindo o empreendedor que ja deseja utilizar o potencial da
internet para alavancar seu negécio.

O papel desse artigo é apresentar o Método 8Ps que o ajuda com a divulgagdo de seu
negdcio, com essa e muitas outras ferramentas.

Todos esses contetudos qualificam o consumidor, fazem com que ele entenda o bene-
ficio que a minha informagédo pode gerar para ele e 0o encaminha para a préxima etapa
do funil de vendas.

Caminhando pelo funil de vendas por meio dos contetudos de qualificagdo de topo,
meio e fundo de funil, o consumidor se sente cada vez mais seguro que o produto real-
mente pode ajuda-lo.

Note que mostrei contetidos de qualificagdo no YouTube, na fan page e podcast. Como
fazer isso, uma vez que vocé s6 tem um e-mail do seu consumidor?

Uma vez que voceé tenha o e-mail do seu cliente ideal, logo no primeiro e-mail, vocé
vai pedir para ele curtir a sua fan page, assinar o seu canal do YouTube e assinar o seu
podcast (caso tenha um) para que vocé impacte o seu consumidor em diversos canais a
cada comunicacéo.

Mais tarde isso vai ser fundamental para vocé fazer uma venda em escala, trans-
formando o que chamo de “zona de engajamento” em “ambiente persuasivo”.

Apbds o seu cliente ideal consumir alguns contetidos de qualificacéo, existe uma boa
chance dele estar qualificado para comprar de vocé. Estard na hora de vocé fazer uma

oferta (uma comunicagédo de vendas).

Veja como gerar leads de forma muito rapida na aula abaixo:

PROCESSO RAPIDO DE

GERAGAO DE LEADS

Clique para assistir a aula
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Quando vocé fizer uma oferta, o seu consumidor pode comprar ou néo. Isso diréa se
ele esta qualificado para comprar ou ainda tem duvidas.

Observando a imagem a seguir, vocé pode desvendar mais um pouco da estratégia.
Vocé envia contetidos de qualificacdo por e-mail, pelo Facebook, no YouTube etc.

Logo no primeiro e-mail, o que que da o link para o download da recompensa, vocé
pode pedir para o consumidor curtir sua fan page e assinar o seu canal do YouTube
(exatamente o que eu fiz aqui no inicio desse livro).

Em um segundo e-mail, vocé envia um link para ele clicar e ser remetido para um
post com um video, no Facebook, em que no final vocé reforca o pedido para ele curtir
a fan page.

No terceiro e-mail, vocé pode enviar um link para ele clicar e ser remetido aum post
no Facebook, em que vocé reforca o pedido para ele curtir a fan page. Veremos mais
adiante que fazer ele estar em varias midias sociais suas € fundamental para vocé au-
mentar suas vendas posteriormente.

- % Contetdos de qualificagao
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Em um quarto e-mail, vocé pode enviar um informacfo que vocé reforca na fan
page e em um video do YouTube. Vocé esta comecando a impactar a sua audiéncia em
varias midias com a mesma mensagem.

Dai por diante, vocé ja entendeu o processo. A cada mensagem que vocé enviar no
seu e-mail, vocé vai também falar sobre ela no Facebook e YouTube. Pode também en-
viar um e-mail enviado seu leitor para um video do YouTube ou ent&o escrever um post
Facebook falando para ele assinar o seu podcast (como mostro no 7° e-2mail daimagem)
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Nessa etapa, alguns consumidores entrardo em contato com sua empresa para tirar
davidas. E crucial que vocé escute atentamente essas duvidas e as resolva. Esse é o 7°P
- personalizacéo - se revelando.

Cada uma dessas duvidas sdo objecbes que estdo impedindo o seu consumidor de
comprar - os tijolos do muro das obje¢des. Obje¢des que vocé ndo matou no 4°P (nos
contetudos de qualificagdo). Anote cada uma dessas dividas e publique novos materiais
de gualificacdo matando essas objecdes. Desse modo, quando fizer uma nova oferta
(uma comunicagédo de vendas), vai vender cada vez mais.

A imagem a seguir mostra a situacdo em que o consumidor esta decidindo comprar
ou nio.

© © Q' = B O c
I E M @ @ =-= ®—>®

promocao %@)\D
conteldos de qualifica 5 =
Q%E@[@ ®—> COMPROU?

qualificado

SIM

ajuepn}sa

Caso o consumidor ndo tenha comprado, vocé vai continuar a se relacionar com ele,
enviado mais contetidos de qualificagéo.

SIM

= 5 conteddos de qualificacio®

[ ]
) - - # ———= < COMPROU?

qualificado .
NAO

Vocé vai colocar os consumidores que ndo compraram no estagio de estudante, mais
uma vez, até uma proxima comunicagdo de vendas.
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Havera alguns consumidores que comprardo de vocé. Estes foram corretamente
qualificados e ja passaram ao estagio de comprador.

§ contelidos de qualificagéo@ o

qualificado

=

ajuepnisa

Para estes, vocé deve ter uma comunicacdo diferente. Tdo ou mais importante do
que a comunicacio que vocé tem com quem ainda ndo comprou de vocé. E a comunica-
c8o que vocé vai ter com quem ja comprou de vocé - seus clientes. Eles serdo uma forca
de vendas muito mais poderosa do que qualquer outra.

Naimagem a seguir, enxergamos um pouco da estratégia completa.

i oM -
’n: ﬁ .w. Contetidos de qualificagao
WeB,

Qo 000
v “ n “ n n n Pagina de vendas de seu
J X XN X X X X

servigo ou produto

Em alguns desses contetidos, depois que vocé ganhar a conflanca do seu consumidor,
vocé vai comecar a “vender sem vender”. Isto é, sutilmente falar sobre sua empresa e apre-
sentar seu produto no final de uma comunicag&o, como mencionei anteriormente no livro.
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Alguns dos consumidores que forem impactados com essa comunicacio de venda
sutil, ir8o para a pagina de vendas e realizardo a compra. Vocé passara a falar do ne-
gocio ou produto em praticamente todas as comunicacdes, mas, repetindo, sem venda
explicita. Quem tiver interesse vai comprar ou perguntar para saber mais e resolver
davidas e objecdes.

Logo ap6s comprar (vocé ja entendeu isso) ele se transforma no avaliador. O Avalia-
dor tem um papel essencial em todo esse processo, pois, com as redes sociais, ele pode
ser o maior vendedor e defensor da sua empresa ou pode ser o maior detrator do seu
negaocio e coloca-lo abaixo.

DEPOIMENTOS

SIM

w@‘z@ [@)ﬁ—) COMPROU?

qualificado

ajuepn)sa

Os depoimentos que ele der sobre o seu negdcio véo atingir diretamente o tranquilo,
o incomodado e o pesquisador. Isso fard com que o seu trabalho de persuaséo nesses
estagios figue bem mais facil ou completamente impossivel.

Se vocé tiver clientes insatisfeitos falando mal de vocé, por mais que vocé tente ven-
der, tera que realizar um esfor¢o muito maior para vender cada vez menos. Nos dias
atuais, ndo ha como ganhar de uma massa de consumidores insatisfeitos.

Porém, se seus consumidores estdo muito satisfeitos com sua empresa, o contrario
é valido também. A sua maior forca de vendas ser&o esses consumidores satisfeitos.
Esses depoimentos podem ser incentivados e propagados (essa é a for¢a do 6°P).

Por isso, invista cada vez mais na satisfacdo do seu consumidor e incentive eles a
falarem o que acharam do servico ou do produto do seu negécio. Esse sera o seu maior
argumento de vendas (que chamamos de “prova social”).

Algumas vezes, o qualificado néo vai comprar, mas esta adorando o contetudo gra-
tuito que voceé esta promovendo. A gratiddo dele vai fazer com que ele queira propagar
sua mensagem para o restante do mercado.
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Uma audiéncia satisfeita (incluindo compradores e ndo-compradores) é tudo o que
vocé precisa para expandir sua marca com uma for¢a que nenhum concorrente podera
conter. Essa propaga¢do que vocé pode ver na figura anterior é uma das principais (e
desconhecidas pelas empresas) armas para o crescimento do seu negécio.

Vamos aprofundar ainda mais esse conhecimento desse tema - gratiddo - no 6°P.
Vocé vai descobrir uma estratégia poderosa por meio dessa palavra.

0.4 O5 3 ELEMENTOS
BASICOS DO PLANEJAMENTO

Agora que vocé sabe como ocorre um processo de vendas, é importante que planeje,
tendo em vista sempre esse processo e como vocé consegue encaixar sua estratégia no
comportamento do consumidor.

Vocé vai planejar trés elementos do seu negdocio:
- Oferta;

- Funil de vendas;

- Paginas de converséo.

Vamos entender o que é cada um desses elementos:

0.4.1 A OFERTA

Antes de qualquer coisa, vamos definir oferta (Ja adianto que “oferta” ndo é aquele
desconto camarada que vocé faz para vender mais seu produto ou servigo).
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Existem 4 players em qualquer processo de vendas:
- O vendedor;

- O comprador (consumidor);

- O produto ou servigo;

- A oferta.

A oferta é aquilo que o vendedor fala para o consumidor sobre o produto. Isso é um
conceito disruptivo. A maioria das empresas acha que devem vender o produto, porém,
sua empresa deve vender a oferta. Deixe-me explicar melhor.

Oferta

Vendedor Comprador
o
] y o v
[ ) &

Produto ou
servico

Imagine que eu lhe venda um notebook, mas, quando entregasse a caixa a vocé, na
realidade, eu tivesse colocado dentro dela um tijolo. A oferta foi o que eu lhe vendi. O
produto foi o que eu lhe entreguei.

Oferta é aquilo que o consumidor compra. Produto é o que ele recebe. Isso vale para
produtos e servicos, logico.

Quanto melhor a comunicagdo sobre o produto ou servico, mais seus consumidores
irdo comprar de vocé. Posso afirmar, sem medo de ser exagerado, que a Oferta repre-
senta pelo menos 50% do sucesso do seu negdcio, entfo, se dedique muito a ela.

Guarde essa frase: “Oferta é diferente de produto”.

Sabendo disso, sua fungdo é deixar a oferta simples, pronta e compreensivel para
gue o consumidor a entenda. Imagine que voceé esteja escrevendo a oferta para alguém
gue néo sabe nada do eu produto, sobre vocé ou o que vocé faz.

Mantenha a simplicidade. Cada palavra complexa ira gerar uma davida na mente do
seu consumidor. Cada davida é uma barreira para comprar.

O produto pode ser complexo, mas a oferta tem que ser simples. Pense que vocé esta
apresentando o seu produto para uma crianc¢a de 6 anos ou para um investidor que tem
apenas 20 segundos para ouvir vocé e ficar interessado.

A Oferta inclui a USP (sua proposicédo tnica de vendas). Aquela frase matadora que
faz as perguntas perguntarem “como vocé consegue isso?!”. A grande promessa que
vocé faz para o seu mercado sobre aquilo que vocé entrega em termos de beneficios.

Criar uma boa USP e uma oferta irresistivel é uma arte e pode significar o sucesso
ou o fracasso do seu negdcio.
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A OfertalIrresistivel pode ser explicada em 12 passos. Acompanhe:

12 PASSOS PARA UMA

OFERTA IRRESISTIVEL

Clique para assistir a aula

A maioria das empresas tenta descrever o produto e acha que isso é uma boa oferta.
Imagine que eu estivesse fazendo a oferta de agua mineral no copinho e me limitasse
a descrever o copo.

Agua de marca Indaia, 200ml, sem gas, vinda da fonte Esmeralda. Ndo contém gli-
ten, pH a 25°C =7,24.

Nada do que eu lhe falei representa alguma coisa concreta que seja um diferencial
comrelacdo as outras 4guas minerais em copinho, mas e se eu lhe falasse que boa parte
das doencas que vocé tem sdo devido ao seu corpo estar muito mais acido que alcalino?

Nosso corpo funciona melhor em ambiente alcalino, ou seja, basico, do que em am-
biente &dcido. Quando vocé bebe refrigerante, estd aumentando a acidez do seu organis-
mo (para se ter uma ideia, o pH da Coca-Cola é 2. E isso é muito baixo).

Véarios outros alimentos também aumentam a acidez do organismo como bacalhau,
cordeiro, bacon e varios outros.

E importante que vocé consuma alimentos que aumentem a alcalinidade, ndo a acidez.

Para distinguir se algo é basico ou &cido, basta ver o pH. N&o precisa entender o que
é pH, porém, se o pH for maior do que 7, o alimento é mais basico. Se for menor do que
7, é mais acido.

Agora que vocé ja sabe disso, o que me diria da 4gua Indaid? Ela tem pH 7,24, ou seja,
agora que vocé sabe mais sobre seu organismo e o que faz bem para ele, a 4gua passa a
ter um diferencial: ela é basica.

Agora que sabe disso, provavelmente vai procurar essa informacéo no Google, para
checar, e vai passar a olhar o pH da d4gua que bebe. Vocé estd mais informado e, portan-
to, mais exigente.

Agora eu consigo descrever a agua com mais propriedade. A dgua Indaia tem um pH
igual a 7,24 o que é muito mais saudavel do que a maioria das dguas que sdo vendidas
por af, com pH abaixo de 7. Algumas aguas tém, inclusive, pH igual a 6.

Guarde essa frase: “Consumidor informado é consumidor comprador”.

A Oferta da dgua Indaia, o que eu falo sobre ela, agora é bem mais do que descrever
suas caracteristicas técnicas. E mostrar o beneficio do pH alcalino.

Guarde isso: “Nédo ponha nada de novo dentro da mente do seu consumidor. Aprovei-
te o que ja esta la dentro”. Esse é o principio fundamental da persuaséo.
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Para planejar uma boa oferta, vocé precisa primeiro pesquisar o que ja esta na men-
te do seu consumidor. Para isso, existe o 1°P - porque para fazer uma boa oferta é pre-
ciso, primeiro, entrar na mente do consumidor e entender como e por que ele compra.

Agora que vocé ja sabe o que é uma oferta - e que ela é diferente de produto -, vamos
dar mais um passo. Existe uma outra palavra que é importante saber: oferta irresisti-
vel, sobre a qual comentei anteriormente.

Ha um tipo de oferta que é aquela que o seu mercado n&o resiste e compra em massa.
Essa é chamada de “oferta irresistivel”. Uma Oferta Irresistivel usa elementos que ja estéo
dentro da mente do consumidor que responde os desejos que ele ja tem (relevante).

Uma das ofertas irresistiveis mais conhecidas é a da Pizza Domino’s, nos Estados
Unidos - “Pizza quentinha na sua casa em menos de 30 minutos....ou sua pizza de graca”.
Muita gente comprava a pizza da Domino's s6 por causa dessa USP.

Qualquer um que va comprar uma pizza quer que a pizza chegue rapido e quente. E
ha um grande prémio caso isso nfo aconteca — ndo pagar. Isso é altamente relevante
para quem quer uma pizza.

Quanto mais relevante, exclusiva, com escassez, alta demanda, resolvendo uma dor
especifica e trazendo alivio imediato, mais irresistivel é a oferta.

Uma das partes do seu planejamento sera uma oferta irresistivel. Uma oferta irresis-
tivel aumenta muito as vendas de qualguer produto ou servico. Ela pode ser a diferenca
entre vender 10 ou 1.000 produtos. Ou seja, vale a pena se dedicar muito tempo a ela.

No curso Negocio Perfeito, na 8Ps.com, eu também mostro todos os passos para
vocé fazer uma Oferta Irresistivel para o seu consumidor.

0.4.2 O FUNIL DE VENDAS

Antes de continuarmos, vamos definir o conceito de funil de vendas. Um funil de
vendas é uma sequéncia (um processo) pré-determinado pelo qual vocé faz os seus
consumidores passarem até que finalizem a compra.

Quando vocé vende algo e, na sequéncia, oferece algo a mais por apenas mais RS1,00,
vocé estad fazendo um funil. Esse algo a mais chama-se “upsell”.

Um simples upsell pode render 30% a mais de lucro. O CPA (custo por aquisi¢édo) do
upsell é igual a zero, uma vez que o cliente ja esta com vocé).

Esse é um tipo de funil simples, mas existem outros funis bem mais complexos. Se
vocé ja recebeu alguma promocéio da revista SelecGes, ja entrou por um funil. Se vocé
jarecebeu algum vendedor da Prudentials, ja entrou em um funil. Se vocé ja entrou em
um McDonald’s, ja entrou em um funil.

A funcdo de um funil é qualificar o visitante (aumentar o valor percebido) para que ao
final de um processo ele esteja louco para comprar de vocé, principalmente se vocé o im-
pactou com uma oferta irresistivel aps um relacionamento na “zona de engajamento”.

Vocé ja sabe que deve fazer o seu consumidor passar pelas 4 etapas desde “me co-
nheca” até “compre de mim”. Ao fazer seu consumidor passar por essas 4 etapas, vocé
o0 estd encaminhando por um funil de vendas.
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54.3 OS 5 NIVEIS DE
CONSCIENTIZACAO DO CONSUMIDOR
COM RELACAO AO SEU PRODUTO

Existe um outro tipo de sequéncia que também o faz passar por um funil. O dos 5
niveis de conscientizagdo com relagdo ao seu produto/servico. Se vocé prestou aten-
c8o na Jornada do Consumidor, ja entendeu que cada pessoa tem um nivel diferente de
conscientizacdo com relacdo ao produto e isso é que determinara que tipo de contetudo
voceé devera promover para ela.

Existem, basicamente, cinco niveis de conscientizacdo do consumidor com relacéo
a um produto que resolve um problema (lembre-se que produtos e servigos resolvem
problemas. Se ndo ha um problema, ou se ndo ha a percepcio de um problema, néo exis-
te motivo para o seu consumidor comprar o produto).

12 NIVEL: INCONSCIENCIA. O consumidor nem ao menos sabe que tem um problema.
Exemplo: como no caso da agua, que citei anteriormente. Se 0 seu consumidor nem ao
menos sabe que tem um problema (ou uma oportunidade que ele ndo esta aproveitando),
aprimeira etapa do funil deve conscientiza-lo de que ele tem um problema/oportunidade.

22 NIVEL: CONSCIENCIA DO PROBLEMA. O consumidor sabe que tem um problema,
mas ndo sabe como resolvé-lo.

Exemplo: o consumidor precisa emagrecer, mas nio sabe como. Se esse € 0 seu caso, vocé
deve falar do problema, mostrando que existe uma solucéo.

32 NIVEL: CONSCIENCIA DA SOLUGAO. O consumidor sabe que existe uma soluco,
mas néo sabe como implementa-la.

Exemplo: um consumidor que sabe que pode emagrecer por meio da alimentacio, mas
n&o sabe que tipos de alimentos comer. Nesse caso, fale da solu¢do, mas ja encaminhe para
falar do produto.

42 NIVEL: CONSCIENCIA DO PRODUTO/SERVIGO. O consumidor agora sabe que
existe um produto que lhe entrega a solucé&o pronta, mas tem duvidas e obje¢des na hora
de compra-lo.

Exemplo: um consumidor que tem, por exemplo, davidas na hora de comprar um shake
para emagrecer. Nesse momento, vocé deve matar as objecOes para facilitar a compra por
parte do consumidor.

52 NIVEL: CONEXAO COM O VENDEDOR. O consumidor se conectou com quem lhe
vendeu a solucdo e agora compra de maneira recorrente tudo o que o vendedor lhe apre-
senta.

Exemplo: um consumidor que conhece o shake e o compra de forma recorrente. Nessa
etapa, o relacionamento com os clientes é muito mais importante do que a tentativa de
vender para os néo-clientes.

N&o ha como fazer uma oferta para vender um produto que resolva um problema
se o consumidor nem sabe que tem tal problema. E preciso que ele passe pelas 5 etapas
para comprar recorrentemente de vocé.

Um funil de vendas classico comeca no antncio, enviando o consumidor para baixar
um material gratuito. Essa é amaneira de vocé ouvir um consumidor dizendo “Ei! Estou
interessado nesse assunto”.
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Perceba que esses 5 niveis de conscientizacdo do consumidor tem intima relacéo
com a jornada tradicional do consumidor.

Muro das
/ objeces
1]
e umms (3 3)
2?
Tt ==
= — 0 Q
o = b o o <
= o . 3 3 o
= 3 €, 5 3 &
= =3 m 2 a &
(3) o @ o =
-4 o Q. o
o) (o) o =
- =

O “tranquilo” é o inconsciente que nem sabe que tem um problema. Ja o “incomoda-
do” é aquele que sabe que tem consciéncia do problema, mas que nio sabe que existe
uma solugéo.

O “pesquisador” ja estd procurando por uma solu¢do (aprofundando cada vez sua
busca por solugdes mais especificas) e, desse modo, esta consciente da solugéo. Assim
gue comeca a encontrar algumas solugdes e produtos viaveis, logo passa ao “compara-
dor”, que esta consciente do produto, mas esta cheio de duvidas para compra-lo e ndo
consegue passar do muro das objecdes.

O proximo estagio, do “comprador” seguido do “avaliador”, ja comprou, aprovou o
produto e esta agora conectado com um elo de conflan¢a com o vendedor.

Guarde essa frase: “Nada gera mais credibilidade em um consumidor do que uma
compra que dé certo”.

0.4.5 O FUNIL DE OFERTA IMEDIATA

Quando um consumidor deixa o e-mail para fazer o download de uma recompensa
ele estd em um estado claro de interesse sobre aquilo que vocé prometeu a ele. Nesse
momento, 1% das pessoas estardo preparadas para comprar (os outros 99% ainda néo
estardo e precisardo de um bom contetuido de qualificacdo para ter suas duvidas e obje-
¢Oes mortas para, em seguida, comprar).

AUnica maneira de vocé descobrir se aguele novo lead esta preparado para comprar
ou ndo é tentando rapidamente vender algo para ele. Esse é o Funil de Oferta Imediata.
Vamos ver como ele funciona.

O Funil de Oferta Imediata é um dos funis mais simples de se montar.

1° passo: vocé faz anuncios e envia trafego (visitantes) para uma pagina de captura
de e-mail, na qual o consumidor escreve seu e-mail para receber um arquivo digital (a
recompensa).
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2° passo: ele insere o0 e-mail na pagina de captura (também chamada de “squeeze page”)
e clica no botdo “quero receber meu E-book agora”, no caso de um E-book, por exemplo.

3° passo: ap6s clicar no botéo, o E-book é enviado automaticamente para o e-mail
cadastrado, porém, ele é remetido para uma pagina de “obrigado por baixar o E-book”.

Nessa pagina de obrigado podera haver um video com a seguinte fala inicial “Dagui a 10
minutos vocé vai receber o seu E-book no seu e-mail cadastrado, enquanto isso eu queria te
dizer algo muito importante”. A partir dai, vocé grava a sua mensagem de vendas.

Na imagem a seguir representei cada uma dessas etapas em um esquema bem sim-
ples. A pagina de obrigado da imagem é uma pagina do tipo “fale com um especialista”
com um video e um formulario.
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Al é que esta o segredo. Todos os consumidores que baixarem o E-book vio passar
por essa pagina de obrigado (a “thank you page”) porgue ele sé vai receber o E-book no
e-mail dele se clicar no botéo “quero baixar meu E-book”. E ao clicar no botéo, ele sera
remetido para alguma outra pagina - a pagina de obrigado.

Essa pagina, entdo, é uma pagina muito nobre que tera 100% de visualizacdo dos
interessados na oferta que fez do E-book. Que tem intima relacdo com o que vocé vai
vender posteriormente como produto ou servico final.

Vocé vai colocar uma oferta nessa pagina de obrigado. Por exemplo, um video sobre
seu servigo de odontologia e um formulario “fale com um especialista”. Ou um video
sobre seu colchdo magnético e um pedido de mais informagdes de um consultor de
vendas. Ou ainda um video sobre seu servico de instalagdo de ERP e um formulario de
pedido de or¢camento.

O Funil de Oferta Imediata tem por objetivo ja vender para aquele 1% que esta prepa-
rado para comprar. Porém, a maioria ndo vai comprar ou preencher nenhum formula-
rio quando cair nessa pagina. Para essas pessoas, vocé vai comecar um relacionamento
enviando os materiais de qualificacdo até matar todas as objecOes de cada lead e fazé-
-los comprar em outro momento.
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Uma das técnicas para o seu Funil de Oferta Imediata é vender um produto bem
barato na Oferta Imediata.

Imagine que vocé tenha uma escola de inglés. A recompensa poderia ser uma lista
das 30 palavras mais usadas em reunides de negdcios (caso vocé atinja um publico de
executivos).

A sua Oferta Imediata, ao invés de ser um formulario de “Fale conosco para agendar
uma aula”, poderia ser um curso em video-aulas de 2 horas sobre como se comportar
em reunides em inglés e que custasse R$47.

Imagine que vocé é uma agéncia de viagens. Sua recompensa poderia ser um guia
dos melhores 10 restaurantes de Nova lorque e sua Oferta Imediata poderia ser um
ebook sobre quais os melhores brechéds de NY para se comprar roupa de qualidade e
barata com mapa e roteiros divididos por estilo de roupa. Tudo isso por apenas R$29,90.

A sua Oferta Imediata pode ser um produto digital barato para que o seu consu-
midor “abra a carteira” e, com isso, vocé consiga distinguir quem é curioso e quem é
comprador.

Guarde isso: um e-mail de um comprador vale pelo menos 10 e-mails de um ainda
ndo comprador.

Cada pessoa tem o seu timing de convers&o. Algumas pessoas querem comprar na
hora, outras demoram 5 anos para tomar a decisdo de compra.

No Funil de Oferta Imediata, vocé também pode fazer uma segunda oferta de upsell
para os que compraram a primeira oferta.

Imagine que vocé venda um ingresso para um evento sobre mercado de a¢des. A
recompensa pode ser um relatério sobre o0 momento atual da bolsa e as 20 melhores
oportunidades de a¢cdes para comprar.

A Oferta Imediata pode ser o ticket para o evento, que o consumidor pode comprar
ali mesmo, no préprio site.

Caso o consumidor compre, vocé pode remeté-lo para uma outra pagina oferecendo,
por um valor adicional, o ingresso VIP que dara direito a cadeiras na frente com mesa
e jantar com o palestrante.

Vocé ainda pode fazer o que chamamos de “One Time Offer” (OTO), que consiste em
deixar claro que essa oferta é valida somente naquela pagina naquele momento. Se o
consumidor nfo quiser comprar e sair da pagina, guando mudar de ideia e quiser com-
prar, o preco ja sera outro, por exemplo, o dobro do valor.

E importante frisar que ndo é todo tipo de negécio que se pode usar um Funil de
Oferta Imediata. Para alguns negdcios, de fato, vocé precisa primeiro construir um re-
lacionamento com seu consumidor para depois tentar vender algo para ele.

Para outros tipos de consumidores, vocé ndo deve usar um Funil de Oferta Imediata
porque ele estd muito longe do ponto de compra. Ele talvez nem saiba que tem um pro-
blema, logo, como iré querer comprar um produto que o resolva.
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E preciso bom senso para saber se um Funil de Oferta Imediata cabe ou n4o na sua
estratégia, mas de qualguer modo, vocé sempre terda uma pagina de captura e uma re-
compensa. O que sera feito depois, depende da estratégia que sua empresa adotar e
depende do seu tipo de negdcio.

0.4.6 O PLANEJAMENTO DO FUNIL
DE VENDAS

Agora que vocé ja sabe o que é um Funil de Oferta Imediata, vamos falar de funil de
vendas de uma forma mais abrangente. No 2°P, vocé também vai planejar o seu funil de
vendas. Mesmo que seja em uma folha de papel.

Na imagem a seguir, mostro um funil complexo que desenhei em uma folha de pa-
pel. S6 depois de vocé planejar o seu funil é que vocé vai implementé-lo em uma fer-
ramenta. Légico que para vocé chegar aqui, é importante vocé passar pelos funis mais
simples inicialmente (com o funil de oferta imediata).

O planejamento é mais importante do que a ferramenta. Apos fazer esse planeja-
mento, vocé pode montar esse funil em qualquer ferramenta.

Ha muitos tipos de funis de vendas e vocé pode criar o melhor funil que se adapta
ao seu negdcio. Basta entender o conceito de que a funcédo de um funil de vendas é au-
mentar o valor percebido do consumidor para que sua empresa tenha uma maior taxa
de conversdo ao final de um processo de vendas.

A maior vantagem de um funil de vendas é a mensuracfo de resultados em cada
etapa do funil. Se o funil tem 5 etapas, vocé deve mensurar o resultado de cada uma
das etapas para descobrir onde o funil estd perdendo performance.
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Dai vocé sabera exatamente onde mexer para que seu negécio venda mais no final
do processo.

Imagine um funil de uma empresa que instala um ERP e faz antincios no Google. O
funil de vendas dessa empresa pode ser o mostrado na imagem a seguir.

Consumidor clicou em um anuncio
e entrou em uma pagina do site
Consumidor baixa um material
gratuito e deixa seu email
Apds download, consumidor é remetido a uma pagina de
"fale com um especialista, preenche o formulario e envia.
Consultor liga para o consumidor e
conversa com ele e envia orgamento

Consumidor responde orgamento
aceitando contratar o servigo

Consumidor assina o contrato

Um funil de vendas que integre o meio digital com o meio fisico permite que a sua em-
presa ganhe escala e automatizacdo do seu processo de vendas. No digital, vocé ganha escala
por conta da quantidade de pessoas conectadas a todo momento na internet. Vocé também
ganha automatizacdo por conta da natureza tecnologica de automatizar processos.

Agora vocé entendeu porque esse processo se chama “funil de vendas”. O formato
é realmente de um funil porque a cada etapa, sua empresa tem menos consumidores.
Sua funcéo é levar a maior quantidade possivel de consumidores do topo do funil para
o fundo do funil (esses séo os termos usados comumente: “topo de funil”, “meio de fu-

nil”, “fundo de funil”).

Isso d4a um poder tremendo para a empresa, a0 mesmo tempo que economiza re-
cursos e poupa tempo dos colaboradores. Ao invés de ter vendedores prospectando
clientes, deixe que o funil de vendas faca isso sozinho 24 horas por dia. Concentre seus
esforcos em atender bem os prospects mais qualificados e mais propensos a comprar.

Se vocé tem um negécio fisico, digital, de servigos ou de produtos, vocé ja usa um
funil, porém, talvez nfo esteja utilizando corretamente. Ndo esta aproveitando a escala
que ele pode dar a sua empresa para que seu negocio cres¢a de maneira exponencial
investindo menos do que investe atualmente.

5.4.7 A PAGINA DE CONVERSAO

Antes de fazer o que quer que seja, vocé tem que planejar quais as metas que vocé
deseja e como vai mensura-las. Quando comecar suas campanhas, vocé definir qual a
pagina de converséo (ou quais as paginas de converséo).
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Por exemplo, a pagina mostrada anteriormente, que tem um formulario “fale com
um especialista” ou “pega um orgamento sem compromisso”, é uma pagina de conver-
sdo com um CTA (call-to-action, ou seja, chamada para a ag¢o, no caso, a¢do de com-
prar) que tem um formulario, como a da imagem a seguir.

\HI v
!

Uma dica: sempre coloqgue alguma escassez na pagina de converséo. Isso vai aumen-
tar sua taxa de conversio. As pessoas odeiam a ideia de que podem vir a perder algo,
mesmo sem ter ganho ainda.

Ha outras paginas de conversdo que sdo de compra propriamente, dita, entéo, ao invés
de um formulario, a pagina tera um botéo de “comprar”, como a pagina de um e-commerce.

Sera nessa pagina que vocé vai implementar ferramentas de mensuragdo para saber
quantas conversdes essa pagina esté trazendo para vocé e de onde essas conversdes estéo
vindo (Facebook, Adwords etc.).

Essa pagina sera a pagina que vai gerar resultados tangiveis para vocé. Tenha ela sem-
pre em mente. A pagina de converséo é a pAgina mais importante do seu site.

Por exemplo, se vocé é um oftalmologista, vocé pode querer ter 100 clientes a mais por
més e tem que saber quantos clientes vieram pelas suas campanhas digitais. Isso é impor-
tante para vocé saber onde vai alocar mais dinheiro e equipe e de onde vai tirar o pé do
acelerador.

A péagina de conversdo de um funil de vendas de um profissional liberal terd um formu-
lario e uma chamada como “Fale com um especialista” para converter um lead interessado.

Um “lead” é um contato de um consumidor interessado naqguilo que vocé vende como
produto ou servico. Um lead é por exemplo um e-mail ou um numero de telefone ou ainda
uma ficha preenchida com 6 ou 7 informagdes (nome, e-mail, telefone, cidade, UF, idade,
sexo, por exemplo).

A geracdo de leads é uma das partes essenciais do Método 8Ps.

Quanto mais campos o seu formulario tiver, menor sera a quantidade de leads gerados
para uma mesma quantidade de visitantes, porém, mais qualificados ser&o os leads.

Pense que o comprometimento no preenchimento sera maior caso tenha mais campos
no formulario. Quanto mais comprometido no inicio, mais facil se comprometer até o final
do processo de vendas.
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Veja a pagina a seguir, com varios campos de formulério para baixar um E-book gratui-
to. Apesar de ter alguns campos, esse formulario gera um lead altamente qualificado.

(T drotech e ra-ompro ource-in - - ® & @ =

Entenda como o Business Intelligence
transforma as empresas

Neste ebook, saiba por que a adogdo de sistemas e processos baseados em Bl é um caminho sem

volta para qualquer gestéio de sucesso

Nome*

Email*

= Conhega as vantagens de colocar em pratica Empresa*
processos orientados ao Bl

0 que ¢ Business Intelligence? Bi trata-se de novas
préticas e quebra de paradigmas, obtendo o méximo de Cidader
resultados através do maior controle das informagaes.
Também significa mudar a mentalidade das pessoas
envolvidas com a empresa.
=7
= Fique por dentro: 356
- Os primeiros passos e os tipos de ferramentas de Bl para
sua empresa.
Como conhecer mais sua prépria organizagéio com a
adogéo de Bl e
- Tomada de decisGes mais assertivas baseadas em BaixarEbook
dados concretos.
- Como gestores podem ter mais sequranga nos planos
empresariais.

= Parceria com conteiido exclusivo
Ha dois tipos de conversé&o:

1) Converséo em Leads (consumidores deixando seus enderecos de e-mails, nimeros
de telefones, enderecos fisicos etc.).

Conseguir o contato direto do seu consumidor interessado naquilo que vocé vende é
o primeiro e mais importante passo para fazer vendas em escala.

Assim, vocé construird ndo sé uma audiéncia, mas uma “lista” (A palavra “lista” sera
muito usada aqui. Quando ouvir a palavra “lista”, considere que é uma lista de e-mails,
ou seja, uma lista de leads.

Aprenda, agora, a criar uma squeeze page!

CRIANDO UMA

SQUEEZE PAGE

Clique para assistir a aula

Quando vocé primeiro captura um lead, para sé entdo vender para o seu lead, cha-
mamos de “venda em duas etapas”.

Aolongo dolivro, principalmente no 5°F, vocé vai entender porque a venda em duas etapas é
muito mais vantajosa do que a venda em uma Unica etapa (anunciar para vender diretamente).

2) Conversédo em Vendas (consumidores comprando de sua empresa)

Uma pagina de vendas s6 tem um objetivo: converter o visitante em uma venda.
Para muitas empresas que a venda acontece offline, a padgina de leads ja é o suficiente,
pois o contato acontece via consultor de vendas que fecha efetivamente a venda.

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro

78


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1
http://8ps.com/unit/aula-1-2/?id=2934&utm_source=ebook_8ps&utm_medium=2p&utm_content=12&utm_campaign=criando_squeeze_page

IMPORTANTE: Uma pagina de vendas nfo é um site.

COMO FAZER UMA

PAGINA DE VENDAS

Clique para assistir a aula

O principal problema do site tradicional é que ele tem muitos objetivos diferentes,
varios botdes, varios links. Isso deixa o consumidor confuso. O consumidor responde
muito bem quando se tem um Gnico comando, ndo varios. Comandos como “deixe seu
e-mail” ou “compre” ou “assine o0 nosso canal do YouTube” tem que estar sozinhos em
uma mensagem, no junto com um menu de outros comandos diferentes.

No Método 8Ps, em uma mensagem ou comunicacéo, vocé sé pode dar uma opgéo:
“Faca A ou ndo faga A”. Nunca algo como “Faga A, B ou C”. Um tnico comando.

Uma péagina de vendas s6 tem um Unico comando: “compre”. Seguindo o mesmo ra-
ciocinio, uma pagina de geracdo de leads s6 deve ter um unico comando: “deixe seu
e-mail”. Um Gnico objetivo: obter o e-mail do visitante.

Quando vocé for medir a converséo da sua pagina de conversédo em leads, vai medir
a quantidade de e-mails que foram gerados nela.

Quando for medir a convers&o da sua pagina de conversio em vendas, vai medir a
guantidade de vendas que foram geradas nela.

Anote essa dica: a pior coisa que vocé pode ter no seu site é aquela famosa pagina de
contato que ndo tem nenhum comando claro. Apenas um formulario que geralmente é
a ultima pagina do seu menu do site.

O seu contato com o cliente ideal é a parte mais importante do seu funil de vendas.
E onde a venda comeca. Valorize e pense muito nessa pagina.

Vocé ja esta percebendo que poucas vezes aqui falamos a palavra “site”. De fato, ele
ndo é muito util quando se fala em vendas. Vocé vera que o Método 8Ps néo vai con-
templar seu site, mas sim:

- Pesquisa exaustiva para descobrir tudo sobre o seu cliente ideal;

- Uma oferta irresistivel que deixara seus clientes loucos para comprar de vocé em
um funil de oferta imediata;

- Uma pagina de conversdo em leads (que pode estar dentro do seu site) entregando
uma recompensa;

- Uma recompensa relevante e atrativa para gerar o lead;

- Uma pagina de conversdo em vendas (que também estar dentro do seu site) do
processo total de vendas (no caso de um e-commerce) ou parcial (no caso da sua venda
acontecer offline, como a pagina com um formulario de “fale com um especialista”)
para o Funil de Oferta Imediata;
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- Campanhas de anuncios para gerar trafego de visitantes qualificados e criteriosa-
mente escolhidos para a sua pagina de converséo em leads;

- Envio de e-mails e relacionamento com a audiéncia por meio das midias sociais
com contetido gratuito para aumentar o valor percebido pelo consumidor com relacdo
ao seu produto ou servico (para todos agueles que ndo compraram ou néo contrataram
seus servicos na pagina da Oferta Imediata);

- Muitos testes e mensuragdo de resultados para melhorar cada vez mais o funil
identificando os pontos onde ele ndo esta sendo eficiente.

Guarde essa frase: “Vocé ndo precisa de um site, o que vocé precisa é de uma pagina
de converséo”.

Esses sdo 0s pontos que vocé vai planejar e pensar para que todo o restante trans-
corra de maneira tranquila e eficiente gerando negécios para sua empresa 24 horas por
dia, 7 dias por semana.

Nos proximos Ps vocé vai entender como tudo isso vai virar realidade. Por enquanto
vocé sO pesquisou e planejou, mas ainda faltam muitos detalhes.
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CAP. 6
32P PRODUCAO

Antes de comecar a ler sobre o 3°P - Produgéo-, eu recomendo fortemente que vocé
assista a aula resumo que vai te explicar exatamente o que é! Essa aula esta disponivel
no 8ps.com gratuitamente.

COMECE POR AQUI

PRODUGAO

Clique para assistir a aula

Depois do planejamento, s6 resta executar. Vocé ja entendeu que todo o processo 8Ps
se baseia em aumento de valor até que a audiéncia que vocé construiu entenda que seu
produto ou servico vale o quanto vocé esta pedindo.

Vocé ja deve ter entendido também que néo existe produto com preco alto ou prego
baixo, 0 que existe é uma percepcéo de valor mais baixa ou mais alta do que o preco.
Isso que faz com que a percepg¢éo do consumidor seja “esta caro” ou “esta barato”.

Essa percepcédo de valor é subjetiva, ou seja, depende do sujeito. Cada consumidor
tera uma percepcéo de valor diferente, porém, na média, algo é considerado caro quan-
do a maioria (guarde essa palavra: “maioria”) ndo vé valor no que vocé esta oferecendo
e acha que o preco esta muito alto. Algo é considerado barato quando a maioria vé mais
valor do que preco no que vocé esta oferecendo.

Um mesmo produto ou servico pode ser considerado barato por uns e caro por ou-
tros, logo, ndo tem muita relacdo com o prego em si, mas com a percep¢io de cada um
sobre o preco.

Quando digo “a maioria”, estou querendo dizer uma outra palavra menos palatavel
- estatistica. Estatisticamente, quando 80% do seu mercado considera o seu produto
caro, vocé néo esta construindo uma imagem de valor grande o suficiente para que
essa parcela do mercado - a maior parcela - compre o seu produto.
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Quando vocé faz um bom trabalho de construcéo de valor, estatisticamente a maio-
ria do mercado considera o produto barato. E isso ndo tem nada a ver com preco. Ha
produtos de R$4.000 que s&o comprados (as pessoas veem mais valor do que preco) e
produtos muito semelhantes que sio vendidos a R$400 que néo vendem tanto (as pes-
soas veem menos valor do que prego). Um smartphone por exemplo: um iPhone x um
“Xing-Ling” genéricos.

A percepcéo de valor é baseada no quanto o consumidor conhece sobre o produto ou
servico. E, isso, tem a ver com contetdo. “Consumidor informado é consumidor com-
prador”. O seu contetdo é vai aumentar a percepcéo de valor do consumidor sobre o
gue voceé vende.

Contetido, porém, depende de um meio. Uma plataforma para que ele seja disponi-
bilizado. Imagine um texto como esse. Ele precisa de um lugar para estar, no caso, um
PDF a ser disponibilizado em uma pagina para download.

O conteudo sera exaustivamente trabalhado no 4°P, porém, ndo ha como disponi-
bilizar contetdo se nfo houver primeiro as plataformas para esse contetido estar. O
momento para que essas plataformas sejam produzidas é aqui no 3°P - a Producéo.

O contetudo - como por exemplo, um video - por si s6 é apenas uma informacéo sem
uma plataforma. Uma plataforma - como um canal no YouTube - é s6 um lugar para
vocé colocar o contetido. Até ai, vocé tera somente um contetdo em algum lugar e isso
ndo gera vendas.

O contetido deve ser informativo e persuasivo - veremos isso no 4°P - porém, a pla-
taforma deve estar integrada a estratégia global para gerar vendas para a empresa.

Imagine um video no YouTube de uma nutricionista que fale sobre emagrecimento e
tenha um roteiro mais ou menos seguindo a seguinte linha de raciocinio:

a) Uma pergunta impactante, como “Vocé sabe porgue dietas ndo funcionam com

vocé?”. Essa pergunta chama a atencéo do consumidor e atinge uma dor que ele ja
tem: o fato dele ter feito vérias dietas que ndo funcionaram com ele.

b) Uma explicacéo breve do que vai ser falado no video. “Nesse video eu vou te mos-
trar os 3 motivos pelos quais as dietas ndo funcionam e como vocé pode usar isso
para emagrecer de vez. E posso te garantir que o 3° motivo é o que impede mais de
90% das pessoas de emagrecer de verdade”. Mais uma vez usando a curiosidade
para manter o espectador ligado ao video até o final.

c) Na sequéncia vocé se apresenta e mostra porque sabe do assunto. “Meu nome é
[Seu nome], sou nutricionista e tenho ajudado milhares de pessoas ao longo dos ul-
timos 20 anos a emagrecer de forma saudavel e a ndo cairem nas mentiras que te
contam por ai sobre dietas”.

d) Durante 3 ou 4 minutos vocé fala dos motivos que impedem as pessoas de ema-
grecerem quando seguem dietas da moda. Em meio a essa explicacdo vocé expli-
ca, por exemplo, a diferenca entre carboidratos simples e carboidratos complexos e
menciona que saber quais sdo os alimentos certos para comer é fundamental para
manter a saide e emagrecer, mas ndo revela quais sdo esses alimentos.
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e) Ao final do video, vocé faz o que se chama “CTA” (que significa “call-to-action”,
ou “chamada para a a¢io”) dizendo algo como “Se vocé quiser saber quais sdo os 10
alimentos que praticamente explodem insulina no seu estdmago e que vocé deve
evitar a qualquer custo e quais os 10 alimentos que eu recomendo vocé comecar a
consumidor agora mesmo, eu fiz uma lista com fotos e explica¢cdes sobre cada um
deles e coloquei no meu site. Deixe seu e-mail 1a que eu enviarei paravocé”. Vocé fala
o link do seu site no video (algo bem simples de gravar).

Essalista sera um arquivo em PDF com os alimentos com fotos e explicagdes, porém,
gue tenha um consumo rapido. Que o consumidor leia em até 5 minutos por exemplo.
Esse arquivo que é disponibilizado para o consumidor baixar e que é trocado pelo con-
tato dele é chamado de “recompensa”.

f) Vocé se despede e reforga o CTA.

g) No seu site, logo na parte superior, hd uma headline (frase de impacto e em desta-
que) “Os 10 alimentos que explodem no seu estdmago (e que vocé deve evitar) e os 10
alimentos recomendados para vocé” com uma breve explicagdo logo abaixo: “Deixe
seu e-mail no campo abaixo para que eu enviei para vocé minha lista de alimentacéo
saudavel para emagrecer”. Logo abaixo dessa frase hd um campo para o consumidor
deixar o e-mail.

h) A partir do momento que o consumidor deixa o e-mail dele no campo para isso
e clica no botdo “Quero receber a lista”, a lista é enviada automaticamente para o
e-mail dele e ele é remetido a uma pagina que contém um video e um formulario
com o titulo “Marque uma consulta sem compromisso comigo”.

No video, vocé fala - “A minha lista de alimentos recomendados e a serem evitados
foi enviada para o seu e-mail e vai chegar daqui a uns 5 minutos, enquanto isso, quero
te dar um recado”. A partir dai, vocé reforc¢a sua autoridade como nutricionista e convi-
da o espectador a preencher o formulario ao lado caso ele queira realmente tomar uma
decisfo de mudar sua vida por meio da sua alimentacéo.

i) O formulario tem 7 perguntas: nome, (ndo precisa pergunta o e-mail porque o con-
sumidor ja o escreveu na pagina anterior), WhatsApp, cidade, UF, sexo, peso atual,
gual o seu objetivo de emagrecimento (emagrecer até 2kg, entre 2 e 5 kg, entre 5 e
10 kg, acima de 10kg).

j) A partir do momento que o formulario for preenchido, sua secretéaria entra em
contato pelo WhatsApp para agendar a consulta gratuita de 30 minutos para fazer
uma analise da condicio de saude e alimentac&o atual do consumidor. A consulta na
realidade é uma avaliacéo inicial para fazer a venda do servigo de nutricionista e, a
partir daif, vocé ganha um cliente.

O que vocé acabou de ler nesses 8 passos foi um processo de vendas de um servico
de uma nutricionista. Isso serve para muitos outros profissionais liberais como advo-
gados, arquitetos, cirurgides plasticos, fisioterapeutas, consultores, palestrantes, coa-
ches, contadores e muitos outros.

O que mudam é o contetudo do video, a recompensa, o video na pagina do formulario
e as perguntas do formulério. Todo o restante do processo é exatamente o mesmo. O
importante é perceber como esta tudo integrado. Ndo ha conteudos perdidos sem ne-
nhuma funcéo dentro do todo.
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Cada parte do contetdo, cada etapa do funil esta voltada para a venda do servico ao
final de um processo. Essa integracdo entre as varias etapas é que fara com que o seu
funil seja eficiente para alavancar seu negécio.

Para atrair publico para esse video, vocé pode transformé-lo em um antincio e pro-
mové-lo para quem vé videos de dietas e dicas de emagrecimento no YouTube. Pode
publicar esse video no Facebook e promové-lo para mulheres que curtem paginas como
Dieta e Sauide, Revista Boa Forma etc. Veremos mais sobre antiincios no 5°P, promogéo.

Todas essas etapas dependem de contetido e plataforma para conter esse contetudo
(seja um video, um e-mail, um arquivo em PDF). A cria¢do do canal do YouTube, os as-
pectos técnicos da gravagdo do video (cAmera, iluminagéo, som) e a criagdo da pagina
com o formulério, por exemplo, sdo uma fung¢éo do 3°P (produgéo).

Também é fungdo do 3°P a integragdo entre as ferramentas. Por exemplo, quando o
consumidor deixa o e-mail dele no primeiro formulario para baixar alista em PDF com
os alimentos, ele recebe um e-mail automético com a lista prometida. Essa integracdo
da ferramenta de e-mail com a pagina é funcéo do 3°P.

Vocé aprendeu a planejar um funil de vendas no 2°P, agora vocé deve executa-lo.
Coloca-lo para rodar e gerar vendas ou oportunidades de negécios 24 horas por dia
automatizando o seu processo de atracéo de clientes potenciais por meio de um funil
de vendas.

Em um curso que fiz no EUA sobre funil de vendas, ouvi uma frase muito verda-
deira: “O funil de vendas é o novo site”. A maioria dos sites atualmente s&o apenas um
cartdo de visitas digital. Geralmente esse tipo de site ndo da nenhum retorno.

N&o é de se espantar que os empresarios ndo queiram investir tanto em fazer um
site. Na maioria das vezes ndo da nenhum retorno porque nédo sdo pensados como um
funil de vendas. Sdo necessarias varias etapas para converter uma venda.

Um site é apenas uma das etapas, porém, se vocé ndo captura o contato dos visitan-
tes do seu site, vocé esta perdendo muitas chances de negocios. Ou como se diz, deixan-
do muito dinheiro na mesa.

Na 8Ps.com, h& diversas aulas sobre como operar as ferramentas necessarias para
produzir um funil de vendas eficiente e também como integrar tais ferramentas. Néo é
preciso saber programar nem ter familiaridade com tecnologia. Seguindo as aulas, vocé
vai conseguir criar um excelente funil de vendas para sua empresa e fazer vendas 24x7.

Antes de comecar a montar seu funil e suas paginas, é importante que leia o 8°P.
Quando for montar o funil, vocé devera instalar os “pixels de conversdo” em cada etapa
do funil, ou seja, um cédigo simples que vai mostrar quantas conversdes aconteceram
e de onde elas estdo vindo. Sem isso, vocé estara cego sem saber onde colocar mais di-
nheiro e de onde tirar.

Preparar o 8°P é crucial enquanto vocé estiver montando o 3°P.
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CAP.7
4°P: PUBLICACAO

Antes de comecar a ler sobre 0 4°P - Publicacfo-, eu recomendo fortemente que vocé
assista a aula resumo que vai te explicar exatamente o que é! Essa aula esta disponivel
no 8ps.com gratuitamente.

COMECE POR AQUI

PUBLICAGAO

Clique para assistir a aula

Parabéns. Vocé chegou a um dos pontos mais importantes do Método 8Ps - o 4°P.
Aqui sera onde vocé vai preencher todas as plataformas que vocé criou no 3°P. O pre-
enchimento com contetudo é que vai aumentar o valor percebido do consumidor com
relacéo ao seu produto ou servigo.

O 4°P é a chave que muito poucas empresas tém. Além do mais, a maioria pensa que
conteudo é apresentar seus produtos ou servicos. N&o é nada disso.

Para que um consumidor goste de vocé, vocé deve mudar a vida dele em algum as-
pecto, ajuda-lo a resolver seus problemas mesmo que ele nfo lhe pague nada por isso.

O temos “contetido relevante” diz respeito a relevancia que o contetido tem de fato
para o consumidor. E pode acreditar, seu produto ndo é relevante na vida dele nos primei-
ros estagios da comunicacgéo. Ele quer resolver um problema, ndo comprar um produto.

Logicamente ha aqueles consumidores que querem comprar um produto e a maioria
das empresas anunciam para estes quando fazem um antncio de vendas (o que chama-
mos de “antncio para a boca do funil”), porém, esses sdo menos do que 1%. E importante
impactar também esses consumidores, porém, é fundamental para o crescimento do seu
negdcio impactar os outros 99% que comprarao de vocé em algum momento futuro.

O papel do 4°P é crucial no nosso objetivo de aumentar o valor percebido para que o
consumidor ache o seu produto barato, independente do preco que vocé esteja cobrando.
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71 OS TIPOS DE CONTEUDO
AO LONGO DO FUNIL DE VENDAS

Agora que vocé ja sabe o que é um funil de vendas, vamos avangar mais ainda nesse
contetdo. Existem véarios tipos de contetdo de acordo com a posicdo do funil que o seu
consumidor esta. Ha contetidos de topo de funil, meio de funil e de fundo de funil.

Lembre-se de que o consumidor passa por 5 etapas com relacdo a conscientizacéo
gue tem de seu produto ou servico. Cada etapa dessa tem um contetudo especifico para
vocé apresentar a ele.

Pararelembrar as 5 etapas:
- Inconsciéncia: ele nem sabe que tem um problema

- Consciéncia com relagdo ao problema: agora ele sabe que tem um problema, mas
néo sabe qual a solucéo

- Consciéncia com relacdo a solugdo: o consumidor sabe que existe uma solugéo, mas
néo sabe como implementa-la ou qual produto ele pode comprar para adquirir a solugéo.

- Consciéncia com relacdo ao produto: ele sabe que existe um produto, mas ainda
tem davidas para compra-lo.

- Conexfo com o vendedor: agora o consumidor esta conectado a empresa e vai com-
prar de forma recorrente dela.

Vocé ja percebeu que nfo adianta tentar vender um produto para alguém que nem sabe
gue tem um problema. Por outro lado, se vocé ficar falando sobre o problema para alguém
gue ja esta procurando o preco de um produto, vocé corre o risco de perder esse consumi-
dor para um competidor que ja esta mostrando o preco e encaminhando para a venda.

Cada consumidor tem um “timing de decis&o”. Para alguns, a decisdo de compra s6
vira daqui a 2 anos, para outros daqui a 10 minutos. E importante saber onde o consu-
midor esta nesse processo para fazer a oferta certa na hora certa.

Uma premissa nesse tipo de acdo é falar aquilo que o consumidor ja sabe e enca-
minha-lo para aquilo que ele ainda ndo sabe. Lembre-se de que, de inicio, vocé s6 deve
usar aquilo qgue ja estd na mente do consumidor e néo tentar colocar nada novo la den-
tro em uma primeira abordagem.

Todo o contetido que vocé publicar deve capturar o seu consumidor em no ponto de
consciéncia que ele esta e encaminha-lo para o proximo. E claro que vocé néo vai saber
isso de consumidor para consumidor, mas quando publicar contetidos que apresentam
o problema e encaminhe para a solucéo, vocé vai chamar a atencéo de consumidores
gue ja sabem que tém um problema.

Quando vocé publicar contetidos que levantem a possibilidade de um problema para
guem nem sabia que tinha um problema, vocé vai atrair a atengdo do inconsciente e
vai encaminhéa-lo para a consciéncia de que existe um problema para o qual ele deve
buscar solugéo.
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Quando falo a palavra “problema”, vocé pode substitui-la para a palavra “oportu-
nidade”. Por exemplo, provavelmente vocé néo sabia que existia tantas possibilidades
dentro do marketing digital. Esse contetudo esta tirando vocé da inconsciéncia com re-
lacdo a essa oportunidade e trazendo vocé para a oportunidade e para a solugéo.

Na escola online de negdcios 8ps.com, tem um Bate-papo muito interessante sobre
marketing de contetido, que é exatamente isso que estamos falando agora.

MARKETING

DE CONTEUDO

Clique para assistir a aula

No inicio do funil de decisdo de compra, o consumidor talvez nem saiba que tem um
problema, entéo, o conteudo deve levantar a possibilidade de um problema e encami-
nha-lo da inconsciéncia para a consciéncia do problema. Vocé vai levar o consumidor
gue esta no topo do funil para dar mais um passo em direcdo a decisdo de compra en-
trando um pouco mais profundamente no funil de vendas.

Para alguns mercados, o consumidor ja sabe que tem um problema, ent&o o seu tra-
balho é leva-lo da consciéncia do problema para a descoberta de que existe uma solu-
c8o. A partir dai, vocé vai mostrar que existe um produto que entrega a solucéo.

Por exemplo, para alguém que deseja emagrecer (ja sabe que tem um problema) vocé
pode mostrar uma solugéo que é substituir refei¢des por algo que sacie a fome (solugéo).
Um produto que faz isso pode ser um Shake (produto) ou um pote com sementes de chia.

Quanto mais no topo do funil (no inicio) um consumidor estd, menos propenso a
comprar ele estd, ou seja, menos ele sabe sobre o produto e menos o valoriza. Quanto
mais para o fundo do funil (no final do funil) ele est4, significa que mais ele sabe sobre
o produto e mais propenso a comprar ele estara, porque valoriza o produto.

Na pratica vocé pode descobrir em que etapa de conscientizacdo seu consumidor
estd simplesmente analisando as palavras-chave que ele digita no Google.

Observe aimagem a seguir com relacédo as buscas que vocé pode ter de consumido-
res diversos com relagdo ao problema: como perder barriga.

Imagine que vocé tenha uma loja que vende ténis. No 1°P vocé descobriu que os con-
sumidores estfo fazendo as seguintes buscas no Google:
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Buscas iniciais

Mais genéricas focadas no incomodo
Busca por informacao

COMO PERDER BARRIGA

Buscas intermediarias
Menos mais especificas

= Busca pela solucao
EXERCICIOS PARA EMAGRECER
Buscas avangadas
Mais especificas
Busca mais especifica pelo produto
TENIS MIKUNO PROMOCAQ

"

Buscas finais

Totalmente focadas no produto

Busca muito especifica pelo produto
TENIS MIZUNO FEMININO PROMOCAO

&

Inicialmente, a busca é bastante genérica - “como perder barriga” sobre o problema
em si e ndo estd focada em nenhum produto, apenas em encontrar uma solugéo para o
problema “nédo sei como perder minha barriga”.

N&o adianta tentar vender um modelo de ténis para esse consumidor, porém, vocé
pode encaminha-lo para uma solucdo que é a corrida como excelente exercicio para
emagrecer.

Imagine que aqui vocé ofereca um material gratuito em texto - um arquivo em PDF
- que mostre os primeiros passos para “perder a barriga correndo” (0 que dd margem a
diversos trocadilhos...).

Na segunda busca - “exercicios para emagrecer” - ja existe uma maior consciéncia
da solucéo - como emagrecer fazendo exercicios e quais sdo eles - e um comportamen-
to de buscas baseado em busca de informacéo sobre tal solugéo.

Ainda ndo é muito eficaz tentar vender um modelo de ténis para esse consumidor,
porém, aqui sua empresa pode mostrar como o consumidor deve comecar a caminhar
como um exercicio facil de se fazer e sem contra-indicac¢des, usando principalmente o
ténis correto que néo acabe prejudicando mais do que ajudando (vocé pode utilizar o
chamado “gatilho do medo”).

Imagine que aqui vocé tenha um “check-list” em PDF do que é necessario para co-
mecar a caminhar onde vocé vai falar de roupa, boné, ténis (parte em que vocé vai se
demorar um pouco mais e fazer um link para o préoximo material gratuito: “infografico
sobre os melhores ténis para comecar a caminhar”).
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Nas buscas seguintes - “ténis Mizuno promoc¢édo” e “ténis Mizuno feminino promo-
cd0” -, 0 consumidor esta preparado para comprar e esta fazendo buscas cada vez mais
especificas. Vocé ja deve encaminha-lo para uma pagina que ja faga a venda (online ou
convida-lo para comprar na sua loja).

A maior parte das empresas s6 enxerga essa parte, porém, quantos consumidores
digitam essa palavra-chave no Google e quantos outros consumidores essas empre-
sas perderam porque ndo souberam encaminhar pelo funil a grande massa que digita
“perder barriga”.

Imagine que aqui vocé tenha um infografico com os principais modelos de ténis para
comecar a caminhar e um Funil de Oferta Imediata, ja oferecendo o ténis. Algumas
dessas pessoas estardo preparadas para comprar. As que nédo estiverem, vocé tera os
seus contatos para vender para elas em uma segunda etapa.

Vejanaimagem abaixo a quantidade de buscas mensais no Google no Brasil em cada
uma dessas palavras.

Termos pesguisados Média de pesquisas mensals

como perder barriga 74.000
exercicios para emagrecer 33.100
caminhada emagrece 12.100
caminhar emagrece 6.600
tenis mizuno promogao 1.000
tenis mizuno feminino promogao 880
tenis mizuno masculine promogio 590

Essa imagem anterior mostra bem como funciona um funil em que a cada etapa do
funil vocé tem menos interessados. Ha mais de 70 mil na média mensal no Google no
Brasil. Sendo que em alguns meses, essa quantidade é bem maior.

O grafico de buscas por “como perder barriga” mostra em que més ha mais interesse
por essa palavra, logo mais vendas por produtos ligados a esse tema.

METODO 8PS - GUIA PRATICO DE APLICACAO RAPIDA

Livro versdo 1.1 - verifique se esta é a versdo atualizada em http://8ps.com/livro

89


http://8ps.com/livro/?utm_source=ebook_8ps&utm_medium=rodape&utm_content=atualizar_versao&utm_campaign=1_1

abr de 2015 de: abr de 2015 a mar de 2016
135.000 pesquisas

set de 2015
120 mi 90.500 pesquisas
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abr de 2015 set mar de 2016

Houve um grande nimero atipico de buscas de 135.000 em abril de 2015, porém, os
meses de setembro, outubro e novembro, como de costume a cada ano, se mantiveram
constantes em 90.500 buscas em cada um.

Vamos explorar um pouco mais as buscas de abril para verificar o que pode ter cau-
sado esse aumento atipico das buscas para tal palavra-chave “como perder barriga”

Observando uma outra ferramenta chamada “Google Trends”, para a palavra “como
perder barriga” em 2015, verificamos que o aumento se deu entre os dias 19 e 25 de abril.

19 — 25 de abr de 2015

= como perder barriga: 100

ALY

LV

Geralmente esse tipo de aumento se da devido a alguma noticias que saiu em algu-
ma midia de massa e movimentou o mercado. Uma busca rapida no “Google News” para
essa data pela palavra “barriga” mostra que dentre esses dias a Revista Caras (e varios
outros veiculos) soltaram as seguintes noticias.

Simony exibe barriga sarada em foto com a filha: 'Unidas por uma ...
Caras - Apr 20, 2015

Simony e a filha Aisha Benneli, de 12 anos, estdo empenhadas em manter uma
rotina de atividades fisicas. As duas estao frequentando a academia juntas e ...

Simony exibe barriga trincada em selfie com a filha: "Unidas por ...
Revista Quem - Apr 20, 2015

Simony nao s6 esta cuidando em manter a boa forma, como tem feito ... "Estou me
inspirando em vocé para perder os quilos exira da gestagae", disse outra.
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Simony aparece com barriga chapada ao lado de filha e fas elogiam ...
e R7 - Apr 20, 2015

=8 A semana comegou de maneira saudavel para a cantora Simeony e sua filha, Aysha
Benelli. A cantora publicou nesta segunda-feira (20) uma foto tirada no ...

Simony aparece em selfie, com a barriga de fora

Ofuxico - Apr 25, 2015

Depois de passar por uma grande mudanga e perder 25kg, através de uma
reeducagdo alimentar e exercicios, Simony ndo cansa de mostrar o corpo sarado ...

Isso explica o aumento brutal das buscas por “como perder a barriga” na semana do
dia 19 ao dia 25 de abril de 2015.

Uma das taticas que vocé pode usar no contetdo do seu negocio é pegar carona nes-
sas noticias e anunciar para essas pessoas que estdo buscando por algo que foi divulga-
do na midia. Essa tatica se chama “Tatica da Rémora” e é uma das taticas que eu ensino
em um video no Youtube.

TATICA DE REMORA

Clique para assistir a aula

Uma busca no Google por “como perder barriga” revela uma enorme oportunidade.

como perder barriga U Conrade 122 €5
(o] ge v

o]

All Videos Images Shopping News More « Search tools

B
@

About 1,740,000 results (0.44 seconds)

Como perder barriga e gordura abdominal localizada répido?
emagrecer.eco.br/como-perder-barriga/ ¥ Translate this page

Veja como perder a barriga rapidamente em poucas semanas, sem lorotal Dicas, alimentos, sucos,
chés, dietas e programas de exercicios para queimar ...

Dieta para Perder Barriga Rapido e Emagrecer em poucos Dias
emagrecer.eco.br/dieta-e-cardapio/para-perder-barriga/ ~ Translate this page

Dieta para Perder Barriga? Aprenda a Perder Peso Répido e Perca quilos em dias / semanas com
nosso cardapio, receitas, chas e exercicios para homens e ...

Como perder barriga em 1 més - Tua Salde
www.tuasaude.com/como-perder-barriga/ ~ Translate this page

Para emagrecer e perder barriga em 1 més deve-se fazer exercicios no minimo 3 vezes por semana e
fazer uma alimentagao restritiva, consumindo menos...

Como perder barriga em 1 ... - Segredos para emagrecer de ...

Exercicios e Dieta para perder barriga em 1 semana - Tua Salde
‘www.tuasaude.com » Fitness = Translate this page

Confira a dieta e os exercicios que pode fazer para perder barriga rdpide sem prejudicar a sadde.
You've visited this page 2 times. Last visit: 12/24/13

Aprenda Como Perder Barriga Rapido - Como Perder Peso
comoperder.com/como-perder-barriga/ ~ Translate this page

Descubra como perder barriga de verdade, com dicas de especialistas e métodos comprovados pela
ciéneia. E possivel diminuir a barriga sem sofrimentos.
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N&o hd nenhum anunciante que queira veicular seu antincio para tal palavra-chave.
Ao contrario de “Ténis Mizuno promog¢édo”, em que ha varios anunciantes se digladian-
do para ganhar o consumidor que j& esta no fundo do funil.

Go g|e tenis mizuno promogao A E Conrado 388 @‘
All Images Shopping Videos News More + Search tools = 3 ﬂ
About 528,000 results (0.53 seconds)
Shop for tenis mizuno promogao on Google Sponsored

\M | -
L ﬁ' *

g e o -
Ténis Mizuno Tenis Mizuno Ténis Mizuno Ténis Mizuno Ténis Mizuno
Crusader 9N - Cruzader 9 .. CRUSADER @ Wave Bolt 3 .. Crusader 9 ...
R$159.92 R$199.99 R$199.90 R$199.90 R$159.90
MNetshoes Anita Dafiti FutFanatics Botoli Esportes

Loja Oficial Mizuno - MizunoBR.com.br
www.mizunobr.com.br/ *

Conhega a Nova Loja Oficial Mizune. Confira Todos os produtos!

Langamentos Mizuno - Receba em casa - Em até 10x sem juros” - Site Oficial
Mizuno Futebol Mizuno Lamborghini
Mizuno Wave Novo Mizuno Synchro MX

Mizuno- Black On Centauro - Ténis Mizunoe por até 30% Off
www.centauro.com.br/Ténis_Mizuno ~ 4004-6006
Ténis Mizuno Exclusivos Estao Aquil

Mizuno - Centauro.com.br
esportes.centauro.com.br/nav/imarca/mizune/0 ~ Translate this page
Ténis Mizuno, Chuteira, Mochila, Camiseta, Bermuda e outros produtes Mizune com

A ausénciade anunciantes em palavras-chave baseadas em informacg&o é uma gran-
de oportunidade para uma empresa que sabe trabalhar bem um funil de vendas. Euma
area em que ndo existe concorréncia e que, por isso, o preco do clique sera muito baixo.

Imagine que vocé anuncie um E-book sobre “Como perder barriga caminhando 30
minutos por dia” para todos os consumidores que digitarem “como perder barriga”.
Vocé iria angariar um bocado de leads.

Lembre-se de que “antncio néo foi feito para vender”, mas sim para atrair consumi-
dores qualificados (o seu cliente ideal) para a sua “zona de engajamento”.

Lembre-se também que ha dois tipos de converséo: leads (o contato do seu cliente
ideal para que vocé se relacione com ele, aumentando o valor percebido, para que ele
compre de vocé em um momento futuro) e vendas propriamente ditas.

Com esse anuncio, vocé vai atrair o seu cliente ideal (aguele que deseja emagrecer
caminhando, o que vocé deixa bem claro no antncio) para posteriormente vender o
melhor ténis para caminhar.

E importante deixar isso claro no anincio porque um anuncio - COmo veremos no
5°P, de Promocéo - s6 tem duas fungdes:

- Atrair o cliqgue comprador

- Repelir o cligue curioso (que néo vai comprar).

E nenhum desses dois objetivos é “vender”.
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Ap0s capturar o contato direto do seu consumidor, potencial cliente, caso ele nédo
compre na Oferta Imediata, vocé dara a volta nos seus concorrentes porque estara
construindo relacionamento com seu futuro cliente muito antes dele chegar no fundo
do funil.

Quando ele chegar no fundo do funil sera vocé que o ensinou e gerou valor, logo,
sera em vocé que ele confia para comprar.

Entendendo exatamente qual o comportamento do consumidor ao longo do ano (o
gue vocé vai pesquisar no 1°P) vocé pode criar uma estratégia de 4°P direcionada para
0s maiores volumes de buscas sazonais sempre considerando que vocé deve encami-
nhar o consumidor de uma etapa do funil para a préxima etapa por meio de contetido
relevante e especifico.

Isso vai fazer com que ele aumente cada vez mais a percepg¢do de valor dele com re-
lacdo aquilo que vocé vende, sejam produtos ou servigos.

72 OS 3 OBJETIVOS DO CONTEUDO

Na pratica, para aumentar o valor percebido, o contetido tem que ter trés objetivos:

- MATAR OBJEGCOES (ENGAJAMENTO)
- VALORIZAR O PRODUTO (ENGAJAMENTO)
- CONVERTER (VENDAS)

Os conteudos para matar objecGes e para valorizar o produto ou servigo sdo conte-
Uudo de engajamento. Lembre-se de que o consumidor precisa conhecer vocé, gostar de
vocé, conflar em vocé, antes de decidir comprar voceé.

As fases do “conhecer”, “gostar” e “confiar” estdo dentro dos contetidos destinados a
matar objec¢des e valorizar o produto.
A ultima fase, do “comprar” esta dentro do tipo de contetido destinado a converséo.

O contetdo que engaja o seu consumidor é o que preenche a “zona de engajamento”,
guando vocé passa a promover contelido destinado a vender, vocé transforma a “zona
de engajamento” em “ambiente persuasivo” e passa a divulgar somente contetdo des-
tinado a conversédo em vendas.

Vamos analisar cada um dos trés tipos de objetivos para o contetdo que vai disponi-
bilizar para o seu consumidor.

721 MATAR OBJECOES

Vamos cuidar primeiro das objecdes. Elas sdo as maiores vilas da sua venda. Lembra do
“muro das objecdes”? Algumas vezes esse muro tem centenas de tijolos e parece intrans-
ponivel. E preciso derrubar tijolo por tijolo para transformar o comparador em comprador.

Toda compra tem inicio na emocéo para posteriormente arazio validar o que a emo-
céo decidiu. Primeiro a compra acontece por um processo emocional e depois por um
processo racional.
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Somos seres muito mais emocionais do que pensamos ser. Desde que viviamos em
cavernas, nossa natureza nos move para garantir a nossa sobrevivéncia. Entfo, qual-
guer coisa que pareca uma ameaca nos faz ter apenas duas atitudes: lutar ou fugir.

Um vendedor muito perspicaz pode representar uma ameaca a alguém que sente
que esta sendo dissuadido a comprar e gastar aquele dinheiro ganho com tanto esforco.

A partir do momento que o consumidor entra no campo do medo, a mente comeca a
agir para ndo comprar e nédo ceder, ou seja, comeca a lutar.

Ou entéo, comeca a divagar e arranja um compromisso inadiavel. Ou seja, a men-
te comeca a fugir. Fugir ou lutar sdo basicamente as atitudes que seres humanos tém
diante de algo que pareca uma ameaca.

O que derruba um processo de vendas é “ansiedade negativa’ do consumidor. An-
siedade é uma expectativa exagerada pelo futuro (excesso de futuro no seu presente).
Quando o eu cliente ideal fica com medo do futuro depois da compra, ele fica com “an-
siedade negativa”. Isso acontece quando ele tem receio de se frustrar e por isso néo
compra, ou seja, adia o futuro. Mais para a frente, vou explicar o que é a “ansiedade
positiva”, que vai ajudar vocé a vender muito mais.

Para vender, ndo “parecer uma ameaca’ nem um objeto de frustracdo futura séo
0s primeiros passos. Vocé, em hipdtese nenhuma deve fazer o cliente ideal levantar a
bandeira do medo. Ele embota a deciséo de compra e cria inimeras objecdes. O medo
gue o consumidor tem gera uma ndo-acio que nédo ajuda o seu negocio.

Depois que vocé mostrou que ndo é uma ameaca e consegue a atengdo do seu con-
sumidor, outro processo entra em agdo: as comparacdes de custo-beneficio. Logico que
ainda ha aquele alerta de ameaca ativo, mas em “stand by”, por enguanto.

Quando a emocédo e a razdo entram em um acordo, a compra acontece. Enquanto
as duas nédo entram em um acordo, ocorre um processo de dissonancia cognitiva que
mina a possibilidade de compra.

Matar objec¢des tem o papel de fazer com que araz&o entre em acordo com a emocé&o
e veja que ndo ha motivo para temer, fugir ou lutar e, além disso, mostre ao consumidor
gue ndo motivos para ndo comprar. A emog¢ao quer e a razdo ndo vé problemas.

O tipo de comunicagdo que considera esse tipo de conhecimento sobre a mente hu-
mana para convencer o consumidor a comprar tem um nome especifico: copywriting.

Texto persuasivo com um objetivo claro, matando objecdes e gerando desejo de con-
verséo (venda ou geracéo de lead). Esse tipo de texto deve entrar desde o inicio da comu-
nicacéo até o final dela de modo a ndo deixar nenhuma obje¢do na mente do consumidor.

Uma objecdo é uma duvida, um questionamento com relagéo ao produto ou servico.
O grande medo do ser humano é se frustrar.

Procuramos por seguranca, tanto fisica quanto cognitiva. Desde que viviamos em
cavernas o desejo por seguranca sempre garantiu a nossa sobrevivéncia como espécie.
Isso ndo mudou. Nosso cérebro foi forjado por milhares e milhares de ano assim. A
civilizagfo é um periodo minusculo na histéria da humanidade.
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Ent&o, qualquer indicio de ameaca ou de que havera alguma frustragdo em comprar
o produto, a possibilidade de compra é eliminada na hora. A razéo age para minar a
compra por meio de um processo légico. As objecdes.

Existem algumas objecdes classicas. Algumas delas podem servir para o seu negé-
cio. Outras néo vio servir, porém, dé uma olhada para saber se estd matando todas que
minam suas vendas.

- Isso ndo da certo!
Mostre um caso particular que prove que o método da certo. Cases de sucesso e tes-
temunhos de clientes serfo os seus melhores vendedores.

- Né&o confio no vendedor.
Mostrar os seus argumentos de autoridade (que serdo melhor explicados mais a
frente quando eu falar sobre “gatilhos mentais”) e suas credenciais.

- Isso nédo da certo para mim (Sera que serve para mim?)

Essa é uma divida comum que vocé pode eliminar mostrando cases de sucesso de
clientes seus dos mais diversos tipos. E importante também citar os tipos com o
conhecido “funciona mesmo se...”. Por exemplo, “Nosso restaurante é perfeito para
VOCé, mesmo que vocé seja vegetariano, vegano e intolerante a gluten ou lactose”.

Ha muitas outras objecdes classicas e para cada uma delas ha uma técnica precisa
para elimina-la sem sombra de diividas ou resquicios.

A seguir listo varias outras:

- N&do vou conseguir implementar/aplicar.

- N&o tenho tempo.

- Por que eu nunca ouvi falar disso?

- Né&o preciso disso agora.

- Tenho que consultar alguém e por isso n&o posso comprar agora.

- Algo/Alguém néo me permite comprar o produto/servigo.

- Ninguém pode saber que estou comprando isso.

- N&do conseguirei administrar o sucesso.

- Néo tenho dinheiro.

- E se eundo gostar?

-Jaseioqueé.

- E multinivel/piramide?

- Ouvi falar que ndo é bom.

- Por que agora daria certo ja que tentei antes e ndo deu certo?

- Quanto tempo vai levar até eu ter o resultado?

- Qual o custo da mudanca da solugdo que eu ja tenho para a solugdo que vocé esta
propondo?

- Sera que ndo vai sair outra versdo mais atualizada em breve e eu vou perder di-
nheiro?

- Se isso é tdo bom, por que esta dividindo isso comigo?

- Tenho medo.

- Eu tenho vergonha de fazer isso porque acho que é errado (acho que isso é imoral.
Quero, mas néo devo).

- sou timido e ndo quero que as pessoas vejam que estou fazendo errado.

Se eu tiver alguma duvida, vou conseguir recorrer a alguém?

- N&o sei usar o produto.
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Algumas dessas objecdes sdo chamadas de primarias. Sdo aquelas objec¢des de des-
conflanca como “néo confio no vendedor” ou “Acho que isso ndo da certo”. Essas obje-
¢des impedem o consumidor de ouvir o que vocé tem a dizer.

Outras sédo de secundéarias. Aquelas que o consumidor demonstra que acredita que
da certo, mas nédo tem certeza se dé certo para ele. Obje¢des como “da certo para o meu
negocio?”, “acho que ndo vou conseguir implementar” ou “N&o quero que ninguém me

veja usando o produto e vejam que estou fazendo errado”.

Essas objecdes sdo bem melhores, porque mostra que o consumidor j& esta conside-
rando a compra e agora esta procurando um motivo para ndo comprar (ou para comprar).

Cada objecdo tem uma maneira especifica de ser eliminada da mente do seu consu-
midor. Na 8Ps.com ha um curso chamado CopySamurai que retine todas essas objecdes
e mostra exatamente como mata-las, uma a uma.

Vocé pode encontrar o curso CopySamurai completo no 8ps.com, e dentro desse
curso, existe um moédulo focado apenas em ObjecGes. Eu abri 3 aulas desse médulo com
as principais objecOes para te ajudar!

OBJEGCAO OBJEGAO

NAO SEI USAR TENHO (o] :5]e7.Yo)

O PRODUTO VERGONHA TENHO MEDO

Clique para assistir as aulas

Existem as objecdes classicas e as objecdes especificas. As especificas sdo as que séo
especificas do seu negdcio. Um dentista por exemplo tem a objecéo do “vai doer?”. Um
vendedor de carros tem a objecéo de “qual o preco do seguro?”.

Seu contetido deve matar essas objecdes ao longo do funil de vendas para que seu
consumidor passe a considerar a ideia de comprar de vocé. Muitas vezes, vender é nfo

gerar muitas objecOes e matar as objecdes existentes.

Entenda que cada palavra que vocé fala, uma objecéo pode ser gerada. Vocé diz - “O
curso tem mais de 50 horas de puro contetdo...”.

Seu consumidor pensa - “ndo vou conseguir assistir tudo. Ndo tenho tempo”.
Vocé diz - “o imével fica localizado em um bairro nobre da cidade”.
Seu consumidor pensa - “Nem vou perguntar o preco. Deve ser uma fortuna”.

Cada palavra pode gerar uma objecéo, entéo, logo apos falar o que tem para falar,
mate a objecéo.

“O curso tem mais de 50 horas de puro contetdo, porém, todo o contetido esta em
audio para vocé escutar onde estiver. Investindo em o seu tempo no transito ou na aca-
demia em adquirir conhecimento.
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“O imével fica em um bairro nobre da cidade, porém, tem preco de bairro classe mé-
dia porque estd em uma promocéo de lancamento”.

Vender é matar obje¢des. Quando o consumidor ndo tem mais nenhuma raz&o para
ndo comprar, hd uma grande chance de a compra acontecer.

Vocé deve levantar as objec¢des que o consumidor tem com relagcdo ao seu produto
(vocé fez isso no 1°P) e mata-las no seu contetido ao longo do funil de vendas (fun¢éo do
4°P) que vocé planejou (no 2°P) e produziu (no 3°P) para receber contetdo.

72.2 VALORIZAR O PRODUTO/
SERVICO

Lembre-se de que para um consumidor comprar de vocé, ele deve conhecer vocé
(isso sera a fungéo do 5°P), gostar de vocé e confiar em vocé. O gostar e confiar esta
nessa etapa de valorizacéo do produto.

Vocé néo valoriza o que vocé nédo conhece. Vocé ja aprendeu isso quando expliquei
um dos pilares do 8Ps - o “Sbrifs”. Para fazer seu cliente ideal valorizar vocé, é preciso
fazé-lo, antes de tudo, conhecer vocé e/ou sua marca.

O conteudo é essencial para fazer o consumidor conhecer seu produto.
Consumidor seguro é consumidor comprador (quanto mais vocé ensina, mais ele te
valoriza).

Vocé também ja sabe que uma venda s acontece quando o valor percebido (que é
subjetivo, ou seja, relativo ao sujeito) ultrapassa o prego cobrado (objetivo, que é relativo
ao objeto - produto).

Valor > preco : ta barato - compro.
Valor < preco : ta caro - ndo compro.

Vocé também ja aprendeu que vocé deve utilizar antiincios para atrair o seu cliente
ideal para uma Zona de engajamento (E-mail list, fan page, YouTube, Periscope, etc.) em
gue voceé vai publicar contetido para engajar a audiéncia e gerar valor.

O conteudo para valorizar o produto é o principal tipo de contetido que vocé vai pu-
blicar na zona de engajamento. Vocé também vai publicar contetidos matando objecSes
a medida em que engaja a audiéncia.

Entenda por engajar a audiéncia fazer seu consumidor seguir vocé (ficar conectado
avocé por meio da “cola social” que é o seu contetido) e entender exatamente o que sua
marca melhora na vida dele, ja melhorando a vida dele, mesmo sem ele ter comprado o
produto ou servico, por meio de contetdo relevante consistente.

O conteudo é o que faz com que seu consumidor caminhe pelo funil:

- fazendo com seu consumidor saia de um inconsciente com relacdo ao problema
para alguém que compra o produto e se conecta com sua empresa;

- fazendo com que seu consumidor conheca vocé, goste de vocé, confie em vocé,
para que entdo, ele compre de vocé.
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Valorizar o produto passa por diversas etapas. Inicialmente, o que o ser humano
mais busca é “conforto cognitivo”. E isso que as pessoas compram - seguranca. Tran-
quilidade em saber que ndo véo se frustrar. Vocé ja viu isso nas objecgdes.

Quando um consumidor entende que ele ndo vai se frustrar e ele mata as objecdes
primérias de conflanc¢a no produto, ele passa a analisar toda a comunicagdo com outros
olhos. Com o olhar de “sera que isso é para mim?”.

Valorizar o produto significa mostrar que o valor percebido para ele esta muito acima
do precgo cobrado. Para isso, é claro, vocé precisa conhecer profundamente (1°P) o consu-
midor para falar aquilo que ele quer ouvir e precisa para resolver as necessidades dele.

Existem alguns meios de valorizar o produto aos olhos dele. Vou citar alguns aqui.
Ha outros varios na 8Ps.com, porém, aqui vou me limitar aos principais.

72.2.1 PROVA SOCIAL

Talvez esse seja 0 mais poderoso argumento de valorizagdo do seu produto ou ser-
vigo. A prova social basicamente s&o os depoimentos que seus clientes ddo sobre vocé.

Se vocé ja tem clientes, faca um trabalho para coletar depoimentos de seus clientes
em videos, dudios, texto no Facebook, textos em e-mail (nessa ordem). Quanto mais
depoimentos tem, mais vocé ird gerar confianga no seu mercado (“confie em mim”) e
mais ira vender.

A minha pagina em que eu apresento o meu servico de mentoria tem dezenas de
depoimentos de meus mentorandos.

Esse é um bom exemplo de pagina em que os depoimentos por si s6 fazem a venda
do servico.

Vocé aprendera como utilizar esses depoimentos para estimular a propagacdo no 6°P.

72.2.2 AUTORIDADE

Esse é um outro argumento muito eficiente na construgdo de valor percebido para
sua empresa, marca, produto ou servigo.

Algo que aumenta muito o valor da sua marca e transmite conforto cognitivo para
seu consumidor é a percep¢édo de autoridade. Quem nédo confia em uma Johnson & John-
son ou em uma Apple? A autoridade que essas marcas construiram ao longo do tempo
nos da seguranca de comprar produtos delas.

Um médico com inimeros titulos e artigos em revistas cientificas também nos da
segurancga. Lembre-se de que seu consumidor compra, em primeira instancia, segu-
ranca, para depois comprar os produtos e servigos que vocé vende.

O argumento de autoridade é um dos principais gatilhos mentais que vocé deve
construir dia a dia. A sua autoridade é construida na mente do seu consumidor quando
ha os seguintes elementos na sua comunicagéo:
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- Matérias em grandes veiculos ou entrevistas citando sua marca;

- Clientes importantes e reconhecidos;

- Entrevistas que vocé ou sua empresa faz com autoridades do seu segmento ou com
pessoas famosas;

- Validag¢Ges ou referéncias de autoridades ou pessoas famosas sobre vocé ou sua
empresa;

- Titulos, prémios ou certificacdes que vocé ou sua empresa tem,;

- CitacOes em revistas cientificas ou especializadas no seu setor.

Ha muitos outros elementos, porém, vocé ja entendeu a légica, certo?

Esses elementos devem estar discretamente dispostos estrategicamente na sua comu-
nicacdo para transmitir essa percepcéo de autoridade sem parecer pedante ou arrogante.

72.2.3 CONSISTENCIA

Nada vence a disciplina de fazer algo todos os dias. Todo santo dia.

Uma das coisas que também déo conforto cognitivo é a familiaridade e a previsibili-
dade. Quando um consumidor conhece sua marca e sabe o que esperar dela, sua marca
ou empresa se torna previsivel, ou seja, ndo vai surpreender o consumidor. Vai entre-
gar exatamente aquilo que lhe foi prometido.

Quanto mais previsivel o seu negdcio para o consumidor, mais ele vai confiar em sua
empresa. Mais ele vai comprar. A consisténcia traz essa previsibilidade. Fazer todos
os dias um video no YouTube durante anos, gravar toda semana um podcast durante
dezenas de semanas, mandar um e-mail por semana para sua audiéncia durante meses
e meses. Isso € consisténcia.

Quanto maior a sua consisténcia, maior a percep¢io de seguranca (percepgéo baixa de
risco. Lembre-se de que a maioria das pessoas tem baixa tolerancia arisco e até averséo a ele).

/2.5 CONVERTER

O terceiro tipo de contetido que vocé deve publicar é o contetdo para fazer a venda.

Até entdo, vocé estava engajando sua audiéncia por meio da cola social - do conteudo
relevante -, matando objecdes e valorizando o produto. Vocé estava trabalhando na sua
zona de engajamento fazendo o consumidor avangar pelo funil de deciséo de compra.
Uma dada hora vocé tera que vender. A hora é agora.

O contetdo de conversdo é um dos mais importantes porque ele é que monetiza seu
negdcio, mas ndo ache que vocé sé vende agora, nesse contetdo. A venda deve acontecer
desde o momento em que o consumidor conhece vocé, porém, a “venda sem vender”.

Explicando melhor: desde o inicio da sua comunicagdo é importante que o consumi-
dor entenda que existe uma empresa por tras de toda a comunicagio gratuita (O Funil de
Oferta Imediata ja mostrou que existe algo a ser vendido, caso vocé o tenha usado). Ape-
sar disso, o consumidor esta recebendo materiais gratuitos sem precisar comprar nada.
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Com isso, ele passa a gostar e confiar na sua empresa, bem antes que vocé lhes venda
algo. Essa “venda sem vender” deve acontecer ao longo de todo o funil, porém, a con-
vers&o propriamente dita, acontece somente no fundo do funil.

Se vocé nédo obteve a confianga do consumidor ao longo do funil (ou seja, se vocé nédo
“se vendeu” bem para ele ao longo do funil), sua conversdo no fundo do funil sera baixa.
A venda acontece a todo momento, mas s no final é que acontece a converséo (a venda,
de fato, como conhecemos).

Ao longo dos e-mails, vocé tem duas opgdes:

- Vender em todas as comunicagdes (80% ou mais de contetido bom de engajamento

e apenas 20% ou menos de contetido de vendas).

Essa opg¢éo historicamente vende mais, porém, estressa a lista, que sente que a ven-
da estd exagerada (principalmente se sua empresa ndo souber fazer uma venda de for-
ma sutil e elegante).

Ja falamos dessa maneira quando mostrei aimagem a seguir anteriormente no livro.

Conteudos de qualificagao

servigo ou produto

li Pagina de vendas de seu

- Vender em apenas algumas comunicagdes (a cada 4 ou 5 comunicagdes com con-
tetldo de engajamento para a audiéncia, faca 1 comunicagdo mais focada em vendas
- mas que também vai ter algum contetdo).

Essa opc¢éo vende menos, porém, constrdi um relacionamento mais sélido com a lista.

padi o
w. ﬂ .W. Conteldos de qualificagao
i » |

Q 0OoOo
v ﬁ n n n ﬁ n Pégina.devendasdeseu
N XX N XX

servigo ou produto

f] ) -
on 9 =
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Dessa maneira, vocé elimina algumas comunicac¢des de venda e deixa com que elas
sejam puramente informacionais do inicio ao fim. Apesar disso, é importante que em
toda comunicagdo vocé tenha um CTA para o consumidor (assinar o canal, deixar um
comentario, compartilhar com um amigo etc.).

N&o ha certo nem errado, é uma questdo de escolha. Eu ja fiz as duas maneiras e as
duas vendem. Faca o que lhe deixar mais confortavel.

Com isso, vocé vai gerar vendas todos os dias, porém, ha uma época especial em que
vocé vai vender para todos aqueles que ainda ndo compraram de sua empresa. Sera
quando vocé transformar a Zona de Engajamento em Ambiente Persuasivo.

Quando vocé entra no contetido de conversdo agressivo para toda a lista, vocé transfor-
ma sua “zona de engajamento” em “ambiente persuasivo”. Qual a diferenca entre os dois?

- ZONA DE ENGAJAMENTO: locais em que vocé publica contetido para engajar sua
audiéncia valorizando seu produto ou servico e matando objec¢des. Pode ser sua lista de
e-mails, fan page, canal do YouTube, Periscope, SnapChat, blog e qualquer outro canal
gue o consumidor tenha contato direto com sua comunicacéo.

Ela tem venda, mas é uma venda leve e elegante, como expliquei anteriormente.

- AMBIENTE PERSUASIVO: locais da zona de engajamento (e-mail, blog, canal do
YouTube, Fan page etc.) que vocé utiliza para intensificar e focar durante alguns dias ou
semanas um contetido de vendas voltados para converter os consumidores que estdo
prontos para comprar.

Esse conteudo deixa de ser puramente informativo para se tornar um contetudo de
vendas. Utiliza os chamados “gatilhos mentais” (estruturas de frases e palavras prontas
de copywriting que aumentam muito a taxa de conversdo em vendas) como escassez,
prova social, autoridade, antecipacéo, reciprocidade, histérias, nostalgia e varios outros.

Gatilhos mentais utilizam a maneira com nosso cérebro funciona para converter
um consumidor em um comprador ou em um lead.

A explicacéo sobre o que sédo gatilhos mentais ficaria muito extensa aqui, entéo, criei
uma aula que vai explicar minuciosamente o que sdo, porque funcionam, como usa-los
e quais séo.

O QUE SAO

GATILHOS MENTAIS

Clique para assistir a aula

Envia a mesma mensagem de maneiras diferentes por diversos canais diferentes de
midia para causar o maior impacto possivel na audiéncia para que ela converta em um
curto espaco de tempo em compradores.

O contetdo de converséo é elaborado de maneira minuciosa e, utilizado apés os con-
tetidos de valorizacdo e do contetido para matar objecGes, gera vendas em escala de
forma massiva.
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Uma vez que vocé tenha publicado seus contetdos de topo, meio e fundo de funil,
tenha matado objec¢des e tenha utilizado as técnicas de valorizacdo de produto, vocé
tem que promover esse contelido para o mundo - o que veremos no 5°P.

Vou explicar mais sobre Zona de Engajamento e Ambiente Persuasivo no 5°P.

Esta gostando do contetdo? Dé sua opinido na pagina de download do livro.
8ps.com/livro
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CAP. 8
52P: PROMOCAO

Antes de comecar a ler sobre o 5°P - Promogéo , eu recomendo fortemente que vocé
assista a aula resumo que vai te explicar exatamente o que é! Essa aula esta disponivel
no 8ps.com gratuitamente.

COMECE POR AQUI

PROMOGAO

Clique para assistir a aula

Antes de qualquer coisa, vamos entender o que é o 5°P. Basicamente é o momento
em que vocé faz anincios para promover seu negdcio para o mundo. Até aqui, nenhu-
ma novidade. As empresas ja estdo carecas de saber o gque é um anuncio.

A novidade séo os tipos de anuncios, o objetivo dos antincios e os meios para se
anunciar. Fazer anincios ndo é mais o que vocé pensava (e fazia).

3.1 VENDER SEM VENDER

A beleza do Método 8Ps é que vocé néo precisa ficar estressando sua audiéncia com
apelos de venda agressiva todo o tempo. Estressar a audiéncia faz com que ela enxer-
gue vocé praticamente como um mascate e acaba gerando taxas cada vez mais baixas
de retorno.

A sua audiéncia acaba achando que vocé s6 quer o dinheiro dela e isso gera rejeicéo.
Se preocupe verdadeiramente com as pessoas que lhe seguem e vera que isso é muito
mais lucrativo do que s6 vender.

O seu conteudo relevante é a principal ferramenta de promoc&o que vocé vai ter de
modo a gerar uma boa impress&o na audiéncia e atrair o cliente ideal - o propagador
comprador - e o propagador ndo-comprador. Vocé precisa dos dois para manter o seu
negocio de pé.
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No Método 8Ps a venda acontece desde o momento que o consumidor tem o pri-
meiro contato com vocé - a venda sem vender é a maneira que grandes vendedores
vendem de fato. Mantendo sua credibilidade e autoridade ao mesmo tempo que gera
vendas em escala de forma massiva.

Ao invés de vender, faca com que o seu cliente ideal fique louco para comprar de
vocé. Chamo isso de “ansiedade positiva”. Ansiedade é excesso de futuro no seu presen-
te, a ansiedade positiva é quando o seu cliente ideal deseja que chegue logo o momento
da compra.

Essa é de longe a melhor forma de vendas.

Vamos resumir o que vocé aprendeu até agora:

1°P: Vocé Pesquisou a sua persona (cliente ideal) para saber:

quais séo as dores (necessidades) que ela tem (por exemplo: “estou muito acima do
meu peso e ndo estou gostando do que vejo no espelho”);

guais as historias da vida dela (como vocé ja viu na aula de Canvas do curso Negdcio
Perfeito, dentro da 8Ps.com);

quais as transformacdes tangiveis que ela deseja na vida dela (por exemplo: emagre-
cer 5 kg em até 3 meses);

quais as obje¢des que ela tera ao comprar o seu produto ou servico (por exemplo:
tenho vergonha que alguém fique sabendo);

guais os locais onde ela se encontra (quais fan pages ela curte, quais blogs ela 1é,
quais portais ela lé, quais palavras-chave ela busca no Google etc.)

2°P: Vocé planejou:

asua ofertairresistivel que fara seus consumidores ficarem positivamente ansiosos
para comprar de vocé;

o seu funil de vendas (comegando pelo funil de oferta imediata, que é o mais simples);
a sua pagina de converséo de leads (entregando uma recompensa para capturar o
e-mail do seu consumidor)

a sua pagina de conversdo de vendas (que serve para algumas empresas, mas nao
serve para outras)

3°P: Vocé produziu e integrou todas as ferramentas e canais que v&o receber o seu
conteudo:

Canal do YouTube para receber seus videos;

Fan page, para receber suas atualizac¢des e videos;

Integragdo da pagina de captura com a ferramenta de envio de e-mails;
Ferramentas de mensuracéo de resultados;

Bot&o de compra na pagina de vendas integrada com seu estoque ou agenda.

4°P: Vocé publicou contetdo de qualificagdo em sua zona de engajamento (e-mail,
blog, canal do YouTube, fan page, Periscope etc.) para matar objec¢des e valorizar o
produto (com alguma venda leve e elegante utilizando as técnicas de “vender sem
vender” ao longo das comunica¢des com a lista).

5°P: Agora, no 5°P, vocé vai promover esse conteudo para seu cliente ideal se conec-
tar com sua marca. Até o 4°P, vocé arrumou a casa. Agora vocé vai abrir e divulgar
sua casa para 0s amigos.

Atualmente, com a competicdo cada vez mais agressiva, fazer o que todas as empre-
sas fazem é ser apenas mais um nessa multiddo de negdcios tentando desesperadamente
vender. A pior maneira de chamar a atengdo do seu consumidor € se misturar na multid&o.
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O contetdo relevante “vende sem vender” (e pode acreditar que essa é amelhor maneira
de impactar o seu consumidor positivamente) porque gera confianga. Aumenta o que cha-
mo de “capital social” (ou seja, o nivel de credibilidade que seu mercado tem em vocé).

Quanto mais capital social sua marca tem, mais capital social vocé consegue trans-
ferir para o “capital financeiro”. Transformar credibilidade em dinheiro. E como uma
balanca de pratos em que o prato do capital social sempre tem que estar mais pesado do
que o prato do capital financeiro. Sempre gere credibilidade, para entéo, transformé-lo
em dinheiro. Essa é a melhor féormula para criar um negécio sélido.

82 OS 2 TIPOS DE TRAFEGO

Existem basicamente duas maneiras de divulgar seu contetido:

- por meio de “trafego organico”. Técnicas em que vocé ndo paga nada para fazer seu
contetdo chegar até seu cliente ideal.

Esse é um trafego que vocé nédo controla. Ele pode chegar no seu blog por uma busca
no Google ou alguém indicando seu video no YouTube para amigos e outras maneiras.

- por meio de trafego pago. Quando sua empresa paga para anunciar o contetido e
fazé-lo chegar a mais pessoas rapidamente, dependendo apenas da quantidade de
dinheiro que investe em divulgacéo.

Esse é um trafego que vocé controla. Quando vocé anuncia, vocé especifica, por
exemplo, para quem vocé deseja anunciar. Vocé tera todas as métricas desta divulgacéo
e sabera qual antuncio gerou que resultado.

O trafego organico tem uma grande vantagem: néo custa nada além de tempo (que
por si 6, vale muito). Porém, demora muito mais para alcangar um grande nimero de
consumidores. Ele ndo custa dinheiro, mas custa tempo.

O trafego pago tem uma vantagem, alcanga muita gente de imediato e traz resulta-
dos rapidos, porém, custa. Ele custa dinheiro, mas economiza tempo.

Uma excelente estratégia é quando vocé combina os dois.

Por exemplo, primeiramente vocé publica contetdo e gera trafego orgénico e ana-
lisa se o conteudo estd engajando sua audiéncia e gerando resultados esperados. Caso
ele esteja dentro de suas expectativas (nimero de likes na fan page, nimero de leads
gerados, numeros de vendas feitas), vocé comeca a gerar trafego pago para ele.

Primeiro um contetido se prova bom, para depois vocé investir nele. Na pratica, po-
demos ver o exemplo a seguir.

Publiguei um contetudo na fan page, inicialmente sem promové-lo. O resultado ja
tinha sido muito bom. Analisando o resultado, resolvi transforma-lo em um anuncio.
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Conrado Adolpho
May 5 at 11:03am - Facebook Mentions

Quem aqui tem uma agéncia digital e gostaria de aprender como fazer a
transi¢ao de agéncia digital para produtora digital para langar produtos

digitais? Organic | Paid

14,862 people 10,547 | 4315 A
il Like W Comment < Share E -~
(D% D Rafa Tayfio, Edson Oliveira and 419 others Top Comments ™
1 share

& Write a comment...

%™ Herbert Weil Eu! () Tenho uma agéncia que faz tudo, mas tem margem de
X lucro muito pequeno e margem de estresse altissima. A venda de produtos
digitais seria a salvagao.
Like - Reply - Message - €7 13 - May 5 at 12:37pm

“+ 3 Replies

encontro algumas resisténcias, a incompreenséo dos clientes em mudar, ou
melharar a empresa. Estou buscando novas formas de argumentagéo, para
Ines mostrar que de "tal'maneira o faturamento e o rendimento da empresa
aumentara, tendo uma identidade visual bem planejada. Ndo consigo de
forma alguma fazé-la compreender que essa mudanga serd benéfica paraa
empresa.

Like - Reply - Message - a3 May 5 at 4:31pm

m Camila Angela Gibson Eu estou abrindo a minha agéncia digital, e ainda

View more comments 2 of 111

O alcance organico ja tinha sido de milhares de fas. A partir dai aumentei esse re-
sultado que ja tinha sido bom promovendo o post e aumentando em 40% a quantidade
de pessoas alcancadas.

8 3 FONTES DE TRAFEGO

Chamamos de “fontes de trafego” todos os lugares virtuais (fan pages, paginas de
blog, paginas de resultados de busca do Google, portais de contetido) que concentra
uma grande quantidade de pessoas e de onde vocé pode atrair essas pessoas para suas
paginas.

Guarde essa frase: “Onde tem gente, tem trafego”.

Vocé ja tem os contetidos de qualificacdo que vocé deve promover. Existem varias
formas de promover contetido, porém, duas delas sdo bem importantes saber:

- ANUNCIO LATERAL
Quando vocé faz um anuncio como o indicado na imagem a seguir, vocé esta fazen-
do uma chamada para enviar quem clica para uma pagina externa.
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! Conrado Home 20+ ea

20 Anos de Conrado Adolp..
8ps.com

A Unica Escola Online Que
Redne Mindset, Estratégia e

LA UUVUMI P Y

bm/conradoadolpho

Update Info View Activity Log -

More ~

Photos

7] Photo / Video Life Event

- I -
] I {’ I
) I ] |

@ Public ~ m A l6gica por trie desses 11..

paraoscurioses.com

Uau, eu nunca teria pensado
no nimero 2. 000
ude Empreendedora il Like Page

o Adolpho
neira de vencermos as doengas do nosso mundo - a miséria, a

Esse anuncio é o que conhecemos tradicionalmente. Ele também é chamado de
“criativo”, que reune texto e imagem. A correta combinacdo dos dois é que fara sua
campanha ter sucesso.

Paraisso, vocé deve criar diversos anincios e testar o resultado de cada um (vocé vera
isso no 8°P). Para criar diversos anincios de forma rapida, use a ferramenta Adespresso.

B—
S
(= —
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& t
”. =5 Ey
— " = o
- (= ’ -
8 (
W . ==
= » -
a E T t

Nessa ferramenta vocé consegue criar centenas de varia¢cdes de anincios com al-
guns cliques e testar qual delas teve melhor resultado.

- CONTEUDO PROMOVIDO

Nesse tipo de anuncio, vocé pode postar um contetido e promover esse contetido
para um perfil especifico de publico, ou seja, fazer com que seu contetido seja visto por
muito mais consumidores.
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Na imagem a seguir, por exemplo, eu fiz um post para que os meus seguidores no
Facebook e promovi esse post. Na imagem vocé consegue ver quantas pessoas foram
impactadas organicamente e de maneira paga.

Conrado Adolpho
April 14 - Facebook Mentions + @

Meus 20 anos de experiéncia como empreendedor te ajudando a enfrentar
seus desafios.
Deixe sua pergunta nos comentarios. &b 44k

Organic | Paid

12,653 24,879

R WS 0 500! Unavailable
22K Views

e Like B Comment #» Share E..'

Esse conteuido promovido é de natureza diferente do antincio mostrado anterior-
mente na barra lateral do Facebook.

Veja a aula “Como Criar Seu Primeiro Antncio no Facebook”, disponivel no 8Ps.com,
para aprender a fazer o primeiro anincio no Facebook.

COMO CRIAR SEU
PRIMEIRO ANUNCIO

NO FACEBOOK

Clique para assistir a aula

O contetdo de qualificacdo que sera promovido para a sua audiéncia tera esse tipo de
promocio (e, por favor, use a ferramenta do Power Editor. Nunca clique no bot&o azul
“Boost’que o Facebook lhe apresenta no canto inferior direito do seu post).

Essa promocéo de conteudo pode ser feito também no YouTube, por exemplo. Uma
dica interessante é vocé enviar um e-mail para sua lista indicando a ela o link do post.
Isso ja faz com que o post tenha um alcance organico grande antes mesmo de vocé
promoveé-lo.
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OUTRAS FONTES DE TRAFEGO

Vocé atrai visitantes para suas paginas, vindos das fonte de trafego, geralmente por
meio de anuncios nesses lugares, mas ha outras maneiras de vocé atrair trafego para
suas paginas. Vamos analisar uma a uma.

Um anuncio no Facebook vai atrair algumas pessoas que clicam nele. Um anuncio
no Google vai atrair algumas pessoas que o veem e o clicam nele. Um banner (uma
imagem) em um blog vai atrair algumas pessoas que o veem e clicam nele e por ai vai.

Porém, quando um parceiro seu, que tenha lista de leads - e que se relaciona com
essa lista - envia um e-mail para a lista recomendando suas paginas, ele leva trafego
para vocé. Essa é uma das maneiras mais eficientes de atrair trafego que ja vem com
uma recomendacéo.

Quando vocé envia um e-mail para a sua lista e escreve para que os leitores cliquem
em um link para assistir um video, esse trafego é o mais facil de vocé gerar, porque
vem da sua audiéncia.

Algumas fontes de trafego sdo muito ébvias, como Facebook ou Google, porém, elas
ndo sdo as maiores fontes de trafego. Uma empresa pode viver muito bem sé dessas
fontes, mas isso representa um grande risco.

O trafego é o coracéo da sua empresa. Se por algum motivo sua conta no Facebook
for bloqueada ou a sua campanha do Google comecar a ficar muito cara, vocé tera um
grande problema nas méos. E sem trafego, ndo tem negdcio que cresca.

Quando vocé sabe qual é a palavra-chave que o seu consumidor digita, o Google é
uma excelente fonte de trafego.

Quando vocé sabe qual o perfil psicografico do seu consumidor, o Facebook é uma
excelente fonte de trafego.

Ha algumas outras op¢des também.

Se voceé sabe quais sites o seu consumidor visita, vocé pode recorrer a dois tipos de
fontes de trafego: banners e anincios nativos (chamados de “native ads”).

Veja aimagem a seguir da parte de Gltimas noticias do site da InfoMoney, um portal
de noticias econdmicas e de negdcios.
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InfoMoney

comBloomberg

‘ dreamsbime

Simply great stock images

ULTIMAS NOTICIAS

Tem preguica? Essas empresas ganham dinheiro
justamente por isso

Abilio Diniz € confirmado no conselho do
Carrefour

Ebook gratuito explica como Business
i pode

Google pagaréd US$ 40.000 por ano para pessoas
ndo dirigirem seu carro

Onde marquei com os numeros 1, 2 e 3, sdo anincios. Os nimeros 1 e 3 mostram o
6bvio: banners. Porém, o nimero 2 mostra um artigo patrocinado - um anuncio, po-
rém, em formato de artigo. O que qualifica mais o consumidor.

Na imagem a seguir, também do site da InfoMoney, vemos a metade de baixo da
pagina de um artigo.

= Menu InfoMoney

emBloombeng

O tempo € o seu melhor recurso quando se trata de investir para a

-y aposentadoria, Isso acontece gragas aos juras compostos, Entao,
quanto mais cedo vocé comegar a poupar para a aposentadoria, melhor
vocé estard. Por isso que, caso vocé n3o tenha comegado a se planejar

dreamstime

para esse momento da sua vida, a hora é agora. 42 Ml"lOl’\
Leonardo Pires H
Uller amazing
stock
images

v Leia também: for great
f

O método do editor-chefe do InfoMoney para economizar
w (funcionou até quando ele ganhava RS 1.300/més)
G Baixe um pacote de planilhas financeiras gratuitas
in

Quer saber se vocé estd investindo bem? Faga uma simulagdo
=

NOTECIAS RECOMENDADAS PARA  Links Promavidos via Taboola [
voc

Brasileira de 22 anos  Cientista revela B truques para
revoluciona a vida de coma ler 6X mais dominar qualquer
mulheres ensinando.. rapido e memorizar... idioma sem perceber

4

O que assinalei com o numero 1 é um banner. Esse banner esta sendo anunciado no
InfoMoney por meio de uma plataforma de anuncios do Google. Os simbolos azuis no
canto superior direito mostra que esse banner foi anunciado via Google.
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O Google ndo tem somente os antincios nos seus resultados de busca. Vocé também
pode anunciar em diversos outros sites (que ndo sdo do Google) por meio dessa rede de
parceiros que o Google tem.

O que assinalei com o nimero 2 sdo banners diferentes. Eles remetem a artigos.
S&o “noticias recomendadas para vocé”, porém, sdo antincios, em formato de noticias
recomendadas.

Veja essa mesma técnica de antincios na pagina de esportes do portal de contetdo
do Terra, na imagem a seguir.

€ C' [ esportes.terra.com.br

= )

T ema @ anvius @ napster I ojavimual  BS cursodeingtss [ construtordessies &1 Office com Onedrive [l Apoio Fscolar Mass SeRvICOS 332
FUTEBOL BRASILEIRAO ESTADUAIS LIGA DOS CAMPEOES LIBERTADORES FORMULA 1

Esportes

w SAoPAULO 1

S " CLASSIFICACAO
M~orumb| é liberado para jogo entre CAMPEONATO BRASILEIRO SERIE A
Sao Paulo e Inter

Classificagao

]

10h 1 Palmeiras 3

N oo omcon o 2 santacrur s

COl suspende 31 atletas por doping

3 Fluminense 3
apos reanalise de exames
4 Coritiba 3
PROXIMOS JOGOS
Em jogo movimentado, Nautico vence B @ ez

Vila Nova na Arena Pernambuco

=
" = S sAB - 21/05
W a 18h30
MERCADO DA BOLA pAERAS =y
Empresirio nega Gabriel tem grave . Entenda como os aplicativos
que Ibrahimovic leso ¢ para mais * Ray B-21/05 de hoje agem na rede
esteja negociando de 3 meses no 21hoo
com United Palmeiras
. r D¢
= CLASSIFICACAO CoMPLETA (3) ™

oh b on

O que eu assinalei com o niimero 1 é um banner. O que eu assinalei com o nimero 2 é
um artigo patrocinado. Clicando-se no antncio da Dell (marcado com o niimero 2) vocé
sera remetido para a pagina a seguir, de contetido da Dell.

I‘ 3 C [ www.dell.com/pt n/networking?dge=BA&cid=300022

lid=57247058acd="

w8 a0 =
Produtos  SolugOes eServicos  Suporte

Ofertas especials

# > senvigosesolugdes > Datacenter Solugho Dell com Tecnologia Intele .’t |)
Saiba mais ln e

Solucgdes de rede o

Visso geral Componentes Biblioteca de materiais de aprendizado

A sua rede. A sua visdo. As suas
condig¢des.

0s aplicativos de hoje em dia pedem novas ideias sobre a arquitetura da rede. Com
base em padrdes abertos, as solugdes de rede da Dell o liberam de abordagens
desatualizadas e proprietérias. As nossas solugdes de rede prontas para o futuro
ajudam vocé a:

+ Aprimorar a performance da rede

« Reduzir os custos do data center

+ Manter a flexibilidade para adotar inovagtes

Fale conosco

Assuma o controle do futuro da sua rede e saiba como a estratégia da Dell para redes
abertas pode transformar de forma significativa os seus negdcios.

(LU REL VRS BT PSR EE  Localize um Parceiro ou um Distribuidor da Dell

Componentes

Expanda e transforme a sua rede com solugdes prontas para o futuro para a rede de data center, a rede
aberta e a rede de campus.

Rede de data center

Solucées de rede

Entrar em contato com um especialista

Localize um Parceiro ou um Distribuidor da Dell

§ © Aumentos répidos na virtualizagzo, implantacdes de cloud computing e anslises
de grandes volumes de dados oferecem novos desafios para as organizacses.
Estabelega uma parceria com a Dell para obter uma infraestrutura de Tl que
atenda as demandas de negécios atuais e do futuro do recursos eficientes para
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Vocé pode ver nessa pagina dois botdes azuis com os dizeres “Entrar em contato
com um especialista”. E uma pagina da Dell para a geracio de leads para os parceiros e
distribuidores Dell (pequenas empresas) e que tem trafego gerado a partir de um antan-
cio na pagina de esportes do Terra.

Vamos olhar melhor os dois tipos de banners que levam para artigos.

NOTICIAS RECOMENDADAS PARA VOCE Links Promovidos via Taboola [i>

PATROCINADO

Entenda como os aplicativos vl ' , A
de hOJe agem na rede Musa fitness elege Jovem de Apenas 23 Brasileira de 22 anos
melhor maneira para Anos Impacta o Mercado revoluciona a vida de

por Dell emagrecer Revelando Seus... mulheres ensinando a...

Blog Equilibrio e Saude O Importador Profissiona
sugerido por {}

Na primeira imagem vé-se um simbolo laranja no canto inferior direito. E o logo de
uma empresa chamada “Outbrain”. Nas imagens posteriores vé-se acima delas um tex-
to “Links Promovidos via Taboola”.

Taboola e Outbrain sdo redes de “Native Ads”, ou “antincios nativos” que parecem
artigos, mas que sdo na realidade propaganda. Essa tem sido uma enorme fonte de tra-
fego para pequenas empresas. Esses sdo anincios que promovem contetdo (alguns,
promovem paginas de vendas também).

Lembre-se de que uma grande ferramenta para sua empresa encaminhar o seu con-
sumidor pelo funil é justamente o contetido. Essas redes sdo ideais para isso.

A aula sobre “Como fazer um anuncio no Taboola” serd muito util para vocé, caso
tenha se interessado pelo assunto. Essa aula esté disponivel no 8ps.com

COMO FAZER

UM ANUNCIO NO
TABOOLA

Clique para assistir a aula

Analisando o seu publico pelo Audience Insights (que vocé aprendeu no 1°P), vocé
pode descobrir que ele curte a pagina da InfoMoney. Ou entéo, vocé pode analisar a
fan page do InfoMoney no Audience Insigths e descobrir qual o publico que curte essa
pagina (que muito provavelmente é o mesmo publico que 1é o portal).
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Analisando o InfoMoney na ferramenta do SimilarWeb, vemos que mais de 30% do
trafego deles vém do Facebook.

T Infomoney.com.bre % Dowrioad POF

Social @

Y 31.47%

Of traffic is from Social

Kl Facebook
96.92%

B Twitter

u 1.92%
B Linkedin

1 0.45%
B Youtube

I 0.37%

Isso confirma a hipétese de que boa parte dos leitores séo féas da fan page do Info-
Money. Eu mesmo recebo as atualizaces da fan page varias vezes por dia e, em muitas
delas, clico para ler a noticia, como a do exemplo da imagem a seguir que recebi na mi-
nha timeline.

#0000 VIVO TU Go T 00:58 79 3} 73% )

Q Seguindo Populares

18 Curtir @ Comentar A Compartilhar

Info InfoMoney
~seemews  Ontem as 18:40 - @

Suas aulinhas de inglés foram intteis?

A inovagéo que todos queriam: fone de ouvido
que traduz outras linguas
startse.infomoney.com.br

Q0 28 mil 206 comentarios 942 compartilhamentos

ifs curtir @ Comentar A Compartilhar

A Jim Rohn
el Ontem as 19:25 - @

Failure is a teacher if we have the right attitude. Wise
people learn from their mistakes—experience is the

= @®

Os dados de idade e género da fan page do InfoMoney pelo Audience Insigths s&o os
mostrados a seguir.
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Age and Gender

Self-reported information from people in their Facebook profiles. Information only available for people aged 18 and older.

B 22% Women
54% All Facebook

13%

iB-24

B 78% Men
463 All Facebook

18%

Mostro a seguir as paginas mais curtidas por categoria por quem curte InfoMoney.

1 Publisher

2  Govemment Organization

3 Political Organization

4 Website

5  Bank/Financial Institution

&  Comedian

7 Non-Governmental Organization (NGO)

8  Author

9 Mon-Profit Organization

10  Writer

11 Business/Economy

12  Politician

13 Cause

14  Business Person

15  Consulting/Business Services

16  Media/News/Publishing

17 NewsMedia

18  Teacher

19 Education

20 TV Show

a44%
22%
10% i
T% 4%
I s e

25-34 35 4d
. .
46%

45 - 54 55-B4 B5 =
I S——
4% 2%

8%

Harvard Business Review
Startup Brasil « Embaixada EUA Brasil / US Embassy Brazil
ILISP - Instituto Liberal de S&o Paulo

Forbes

XP Investimentos - BM&FBOVESPA - A Nova Bolsa
Marcelo Madureira

MBL - Movimento Brasil Livre « Instituto Mises Brasil
Gustavo Cerbasi (Oficial)

Endeavor Brasil = Fundagdo Femando Henrique Cardoso
Felipe Moura Brasil « Marco Antonio Villa

Epoca NEGOCIOS - IstoE Dinheiro =

Saia do Lugar

Ronaldo Caiado - Mauricio Macri =« Onyx Lorenzoni

Socialista de iPhone

Abilio Diniz = Bel Pesce « Jorge Paulo Lemann = Jodo Doria

Empiricus Research
Forbes Brasil

Valor Econémico = The Economist - BBC Brasil - Brasil Econdmico -

InfoMoney = Exame - Economia Estaddo - Estaddo » O Antagonista = CBN

Olavo de Carvalho
FGV - HSM - FGV Online

House of Cards

Uma boa chance de sua marca se tornar relevante para atrair, no seu anuincio no
portal do InfoMoney, o consumidor para uma pagina de captura, vocé pode, por exem-
plo, comentar sobre uma matéria da Forbes ou sobre um video do Marcelo Madureira.

A suarecompensa pode ser um sorteio de um livro do Gustavo Cerbasi ou ainda uma
video aula com os principios de gestdo de Jorge Paulo Lemann.

Essa é a maneira pela qual vocé descobre mais sobre seu consumidor e entende es-
tatisticamente como ele pensa.
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Vamos discutir um pouco sobre as motivac¢des de portais de contetido para anuncia-
rem “noticias recomendadas”.

Um portal de contetido sobrevive com base em anuncios. Taboola e Outbrain s&o re-
des que monetizam esses portais mediante a quantidade de cliques que esses antincios

recebem.

Pequenas empresas podem anunciar em grandes sites (como Terra, InfoMoney e
muitos outros) por meio dessas redes de Native Ads.

Para saber sobre Native Ads, veja a aula “O que é Native Ads e Porque Ele é a Bola da vez”

O QUE E NATIVE ADS

E PORQUE ELE E A
BOLA DA VEZ

Clique para assistir a aula

Se vocé sabe por onde seu consumidor navega, descubra se estes sites admitem ban-
ners do Taboola, Outbrain ou rede display do Google.

Além de Facebook, Google - resultados de pesquisa e rede de parceiros para banners
- e redes de native ads existem muitas outras fontes de trafego. Banners por meio de
redes de anuincios chamadas de Ad Networks. Sdo redes em que vocé anuncia um ban-
ner e esse banner pode ser impresso em milhares de sites.

Ainda existem outras fontes de trafego ainda menos divulgadas. Uma busca simples
no Google com a palavra “anuncie” ja mostra a quantidade de lugares para vocé anun-
ciar seu produto.

A dificuldade atualmente néo é trafego. Ndo é anunciar. A dificuldade, para quem
estd comecando a comprar trafego em massa, é mensurar o que da retorno positivo e
0 que da prejuizo. Se vocé anuncia em alguns milhares de sites e sabe exatamente qual
da lucro e qual da prejuizo, vocé tem uma mina de ouro nas maos. Por isso o 8°P é tdo
importante.

Quando vocé anuncia nesses portais ou redes de anuncios, vocé tem a possibilidade
de ser visualizado por uma enorme quantidade de pessoas. Elas verdo seu banner ou
native ads e decidem clicar. Se a sua pagina de conversio né&o for boa para converter
esse visitante em um comprador, vocé acaba de perder o dinheiro pago nesse clique.

Entéo, quanto mais cliques (visitas) vocé converter em vendas, maior sera o seu re-
torno sobre seu investimento. O que é mais facil vocé conseguir converter: um com-
prador ou um lead?

Obviamente, um lead.

Por isso que a técnica de “venda em duas etapas” - primeiro obter o lead e ficar dono
desse trafego para depois vender para esse lead - é tdo eficaz. Convencer o consumidor
a deixar o e-mail dele para fazer o download de um E-book gratuito é muito mais facil
do gue convencé-lo e comprar um produto de quem ele nem conhece.
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Por isso que “antincio néo foi feito para vender”, como mencionei anteriormente nes-
se livro.

Veja que o seu trafego pode representar um tremendo prejuizo ou um grande lucro.
Tudo depende da sua pagina de converséo e da sua mensuragéo de resultados para ava-
liar onde vale a pena investir mais dinheiro e onde vocé deve parar de investir.

8.4 TEMPERATURA DO TRAFEGO

Um trafego frio é aquele trafego que vem de um anuncio que é mostrado para quem
nunca ouviu falar de vocé e ndo tem nenhuma conexio com sua marca.

Um anuncio via Taboola ou Outbrain é um trafego frio. Uma campanha para aumen-
tar a base de fas na sua fan page é um trafego frio.

Um trafego morno pode vir da indicagcdo de um parceiro. Mesmo que essas pessoas
nunca tenham ouvido falar de vocé, elas chegam até suas paginas por meio de uma
recomendacdo de alguém que elas confiam.

Um trafego quente é o trafego da sua propria lista com quem vocé se relaciona cons-
tantemente. A sua audiéncia. Esse é o trafego que vocé tem mais controle e que tem
mais propensdo de comprar de vocé.

85 OS TRES TIPOS DE CONTEUDO
PARA PROMOVER

Existem 3 tipos de contetido que vocé deve anunciar (promover).
Contetido de Atracéo.

Contetdo para atrair pessoas para a sua audiéncia (que vocé vai divulgar para quem
ainda ndo esta na sua audiéncia). Essa etapa é para aumentar sua base de clientes, en-
tdo, guanto mais investimento, mais possiveis clientes.

Geralmente, vocé fara um antncio que pode ser com contetido(por exemplo, um vi-
deo no Face ou YouTube), em um banner (antncio na barra lateral no Facebook ou em
blogs e outros sites) ou antncio em texto (como na pesquisa do Google) chamando seu
consumidor para fazer o download de algum contetdo de valor em troca de: um e-mail,
curtir a fan page ou assinar o canal do YouTube.

A partir dai, vocé comec¢ara uma zona de engajamento para promover seu conteido
diretamente para quem se interessou pela recompensa (que denota ser um possivel
consumidor para seu produto ou servigo).

Contetdo de Engajamento (Valorizar produto ou servigo e matar objegdes).

Contetdos para a sua audiéncia (para encaminhar sua audiéncia pelo funil até che-
gar ao proximo tipo de contetido, o contetido de vendas).
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Nesse tipo de contetudo, vocé néo tera um gasto tdo grande quanto o primeiro tipo
(de atragéo), porque vocé ja tem o contato direto da sua audiéncia, porém, tera que fazer
promocéo de posts (veremos isso no 5°P) no Facebook para ele chegar a maior quantida-
de possivel de fs (principalmente para transformar fis em leads de e-mail).

Sabe-se que o Facebook néo entrega as suas postagens para todos os fas. Quanto
mais fas vocé tiver, mais terd que investir para fazer com que uma postagem chegue a
todos eles. Seu objetivo na sua fan page é transformar fis em e-mails (que vocé prati-
camente ndo paga nada para alcancgar a caixa de entrada de todos).

Vocé também fard campanhas de remarketing para pessoas da sua audiéncia que
passaram por uma determinada pagina, remarketing de videos no YouTube para quem
viu um determinado video seu etc.

Remarketing é quando alguém acessa uma determinada pagina e sua empresa passa
a exibir antincios para aquela pessoa. Isso é muito usado em e-commerces que exibem
0 anuncio do ténis da pagina que vocé acessou, mas ndo comprou.

Remarketing é uma estratégia que todos devem conhecer, veja a aula “Remarketing
no Funil de Vendas”

REMARKETING NO
FUNIL DE VENDAS

Clique para assistir a aula

O investimento de 5°P aqui é para fazer o seu contetido chegar a sua audiéncia prin-
cipalmente no Facebook e YouTube, para gerar cada vez mais credibilidade da sua au-
diéncia. Porém, boa parte do contetido de engajamento sera enviado por e-mail, desde
que tenha o e-mail de boa parte de sua audiéncia.

Contetido de Vendas: contetido que vai apresentar a oferta do produto ou servico
para sua audiéncia, tanto para quem ji estd mais evoluido no funil de vendas (e tem
maior probabilidade de comprar) tanto para quem acabou de entrar no funil (e tem uma
chance baixa de comprar porque ainda néo teve valor gerado).

As comunicagdes de engajamento podem também ser comunica¢des de vendas,
como veremos mais a frente. Comunicagdes (e-mails, videos, texto) com 80% contel-
do, 20% vendas.

Vamos analisar um a um detalhadamente.

8.5.1 CONTEUDO DE ATRACAO

Imagine que vocé seja um autor de um livro sobre alimentacdo saudavel e esteja
fazendo uma campanha no Taboola em que divulgou um artigo com o titulo “Os 10 ali-
mentos que explodem no seu estémago”.
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Esse titulo é um dos mais poderosos de toda a histéria de headlines (manchetes) de
anuncios. Este é um titulo que vem sendo utilizado ao longo da histéria e que chama
muito a atencdo do consumidor.

Tenho uma aula de 4 horas na 8Ps.com que apresenta os “100 titulos mais podero-
sos” para vocé usar em e-mails e artigos para chamar a atenc¢éo do consumidor.

100 TITULOS MAIS

PODERODOS

Clique para assistir a aula

Os consumidores preocupados com alimentacio saudavel, obviamente v&o clicar nesse
titulo para ler o artigo. Vocé obviamente ndo tem ideia de quem é que vai clicar no artigo.

Além do Taboola, se vocé ja identificou que o seu publico-alvo ideal para comprar esse
livro é mulher entre 35 e 50 anos, casada com filho, vai procurar um portal que concentre
esse publico e vai anunciar 14 com banners em ad networks ou por meio do Google.

As pessoas que clicarem nesse artigo serfo remetidas a uma pagina de converséo.
Paravocé fazer seuinvestimento render ao maximo, o papel dessa pagina de converséo
tem que ser converter o visitante em um lead.

Recebi a seguinte atualiza¢do no meu celular, eu que sigo a fan page da Exame PME.
Veja na imagem a seguir:

#0000 VIVO TU Go & 17:12 170

£ Exame PME

(& T 1comentario 2 compartilhamentos
il curtir @8 Comentar # Compartilhar

W Exame PME
2 Ontem as 13:38 - @

Existe, sim, espago para quem quer empreender na
crise. Veja essas tendéncias:

6 ideias de negocio para vocé abrir ainda em
2016 | EXAME.com

xame.abril.com.br

[« 5 2 comentérios 5 compartilhamentos

il curtir ®@ comentar A Compartilhar

8 (12)

A PME Exame esta divulgando os artigos do portal para os fas da Fan Page. A Exame
PME é um portal de contetdo que vive de antincios. Ela mesma faz a divulgagdo para
aumentar o trafego nas paginas do site dela. Esse post ndo foi muito comentado, porém,
alguns outros tem bastante audiéncia.
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De qualguer modo, anunciando dentro das paginas da Exame, estarei aproveitando
o trafego que eles ja geram. E pelo SimilarWeb pode-se ver que 33% do trafego (que ndo
é pequeno) vem do Facebook (provavelmente os fis que acompanham suas postagens
assim como eu. Ou seja, vocé consegue determinar muito facilmente quem é esse pu-
blico analisando o Audience Insigths dessa fan page.

Veja essa pagina desse artigo do portal da PME Exame:

&« C [ exame.abril.com.br/p: delas-de-neg p: brir-ainda-em-2016 T a0 =

EXAME coy NEGOGIOS MERCADOS ECONOMIA BRASL MUNDO TEONOLOGIA CARREIRA SEUDINHEIRO PME MARKETING ESTRODEVIDA VIDEOS —
PME 17/05/2016 10:30

6 ideias de negdcio para vocé abrir
aindaem 2016

um 6.508views [] 1 [l] Salvar noticia

Thinkstock

Saiba os 5 melhores
) investimentos para2014
(Empiicus)

2 Maneiras que ninguém
conhece para queimar
gvrdura

caps - Super Ciéncia]

Da Endeavor muito dinheiro!
S p3B5)

S&o Paulo - Em ano de crise na politica e na economia do
pals, muitos brasileiros estdo tendo que encarar o tdo
temido desemprego. Para alguns deles, a solugéo para Recomendados para Vocé
sair desse cendrio tem sido se aventurar pelo JEeh
empreendedorismo. Diferente do que muitos podem
pensar, mesmo com todas as turbuléncias, existe sim
espago no mercado para novas empresas, basta saber
onde procurar. A seguir apresentamos algumas ideias de
negécios que sdo grandes dreas de oportunidade para [*T. I

2016. Vamos comegar? 5

10 meses

£ trazumaideia de R$10
* milhdes

o —

Veja o final dessa mesma pagina:

EXAME f=] ir B3 E- = "
donoe mprimir B2 Emal g gestio dos Editores

£ Parto normal? Pelo
convénio? Prepare-se
paraador de cabesa

610518

- u
PATROGINADO =
" T " As préximas catastrofes
Empreendedor ganha Disrupgao digital: sua Conhega as 10 A¢des que a humanidade pode
R$ 11.340,70 empresa est que Pagam Mais enfrentar
trabalhando 2 preparada? Dividendos

2 Os precos das didrias
de 18 destinos para o
Corpus Christi

De R$3.000,00 a Ganhe um dinheiro a
R$12.000,00 Por M§s  mais com 7 atividades §
Através De Um... de renda...

SL— Full — Afflado Zen griando Riqueza

No Burger King Brasil,
até o presidente frita
batatas

612732

App que te ajudaa
economizar R$ 750 por
més recebe aporte

Eles tlnham R$ 300 50 franquias que
mil de divida. Hoje, buscam franqueados
faturam R$ 15 na regido...

f i '

Itamaraty: até que
enfim uma resposta
aos bolivarianos

6 10,034

10 apelidos maldosos Brasileiro vai até a MEI pode usar casa

de carros no Brasil China e traz uma como sede do
ideia de R$ 10... negécio
N i EUARAE o Atd e AR AR
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Vocé pode perceber artigos patrocinados via Outbrain. Perceba o antincio que des-
taquei dois antincios, um sobre “Os 5 melhores investimentos para 2016” e um outro do
“Criando Riqueza”, que é um site da Empiricus (mais conhecida pela sua campanha “O
Fim do Brasil”). Dois antncios da Empiricus em uma mesma pagina.

Clicando no segundo anuncio, do “Criando Riqueza”, fui remetido a seguinte pagina:

[ C [ www. com. _Ip02/ 18d-4956-4cee-971c-ed 1b957eb308&utm_source=outbraingu... 57| (&) & @

7

Atividades de renda extra
para comecar agora

S D\ S

i
v
in
-
©
‘ =

Quer saber os caminhos para ter sucesso com renda extra? Cadastre seu e-mail abaixo e aproveite:

N

* receba o relatério completa e também os nossos contetidos gratuitos sbre investimentos

Sobre o relatério
Que tal ganhar um dinheiro extra prestando servicos, fotografando, fazendo consultorias ou sendo um motorista particular? Sim,
Iss0 & possivel e pode ser uma alternativa para aumentar a renda em tempos de crise.
0 Criando Riqueza tem o programa "Renda Extra”, do multimiliondrio Mark Ford, onde os leitores do Wealth Builders Club (WBC)
tém acesso a diversas opcdes de atividades complementares. Nossa equipe fez um relatdrio exclusivo com algumas
possibilidades para 14 de interessantes.
Abrir uma consultoria ¢ um exemplo. Se vocé & um gerente ou administrador, foque em uma Gnica habilidade ou drea e se torne

expert. Algumas das especialidades mais requisitadas hoje em dia sdo: producdo, marketing, telecomunicagdes, recursos
humanos, tecnologia da informacdo, gerenciamento, logistica e finangas.

E uma pagina de captura de leads. Uma pagina de converséo.

Deixando meu e-mail nessa pagina de captura e clicando no botéo “enviar” sou re-
metido para a seguinte pagina da imagem a seguir

| ” ol 4 =
« C [ www. com, pel dastro/?email_page=cr_welcome_rendaextra&ema. L@ =

Seu cadastro foi realizado com sucesso!

Acabamos de enviar o nosso relatério exclusivo para o email conrado@8ps.com.
A partir de agora vocé receberd dicas e recomendagdes gratuitas sobre investimentos. Aproveite!

Somos independentes e no temos vinculos com instituigdes financeiras. Assim, somos livres para recomendar o que & melhor para vocé!

Nosso maior objetivo & ensiné-lo a conversar de igual para igual com seu gerente de banco. Vamos ajudé-io a planejar seus objetivos
financeiros e alcancé-los no curto, médio e longo prazos. Nés mostramos o caminho para vocé seguir.

Vocé quer garantir que receberd nossos e-mails? Néo deixe de entender como funciona o whitelist de um enderego de e-mail.

Veja ainda

T

DOLAR

CONHEGA NOSSOS PRODUTOS
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Se vocé pensou “Funil de Oferta Imediata”, acertou. A pagina de obrigado tem um
video puramente informativo e um botédo de “Conheca nossos produtos”.

Como a Empiricus tem diversos produtos, ela ndo fez uma oferta especifica, o que
diminui a taxa de converséo por causa do passo a mais até a compra em si. O ideal seria
ter um video de vendas e ja fazer uma oferta nessa pagina com um bot&o de vendas
diretamente para o pagamento.

Na sequencia a Empiricus vai lhe enviar diversos e-mails em que muitos deles seréo
de vendas.

Veja um exemplo de um e-mail de vendas em Ambiente Persuasivo (uma campanha
de langamento de um produto especifico):

Caro leitor,

Encerraremos hoje os cadastros para o mais bem-sucedido clube de construgao
de rigueza ja lancado.

Recomendamos, portanto que os interessados se manifesterm o quanto antes.
As Ultimas vagas serao preenchidas nas proximas horas.

O portal para o Wealth Builders Club se fechara HOJE, as 23h59.
Portanto, vocé ainda esta em tempo de embarcar nesta jornada financeira

Tenho certeza de que este projeto mudara para sempre a sua vida. O WBC Brasil
€ a forma mais rapida e eficiente de atingir o primeiro milh&o.

Cliqueaqguiparaveroconteldoque preparamoscomas 7 Virtudes daConstrucéao
de Riqueza e descubra todos os detalhes do Wealth Builders Club Brasil.

QUERO CONHECER O WBC BRASIL

Abraco,
Olivia Alonso

Todos os e-mails que vocé recebera da Empiricus a partir do momento do cadastro
terdo algum contetdo, no minimo um link para remeté-lo a uma pagina do site (uma
pagina de conversio sempre com algum contetido) e sempre uma venda. Inpreterivel-
mente.

Essa série de e-mails que vocé recebera opta por venda em todas as comunicacgdes.
Como ja disse anteriormente, isso estressa a lista, porém, aumenta a quantidade de
vendas no final de um periodo.

O contetdo de atragio geralmente é um contetido mais genérico (para conscientizar
o inconsciente ou tornar o consciente do problema em um consumidor conscientizado
da solugéo) e de convers&o em leads.
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No Facebook, um contetido de atracdo pode ser um post promovido levando para
uma pagina de conversdo em leads ou ainda um contetdo para promover a fan page
para angariar fas (que é bem mais facil do que conseguir um e-mail).

Quando vocé faz uma campanha no Facebook para angariar mais f&s para a sua fan
page, essa campanha sai bem mais barata do que quando vocé faz uma campanha para
tirar o consumidor do Facebook (faz campanha para uma pagina externa). Porém, vocé
tera o trabalho posterior de transformar fas em leads, anunciando para os fas um post
promovido com o objetivo de leva-los para uma pagina externa.

A Empiricus trabalha muito com a tatica da Rémora (de aproveitar sazonalidades
para gerar leads). Estamos agora, enquanto estou escrevendo essas palavras, em plana
época de impeachment da Dilma com os primeiros dias do governo interino do Michael
Temer no Brasil. Entrando no site da Empiricus, veja a janela que me salta aos olhos al-
guns segundos depois de entrar no site.

EMPIRICUS

UM INVESTIMENTO
PARA O FUTURO.

DESCUBRA COMO O GOVERNO TEMER
AFETARA SUAS ECONOMIAS.

BAIXE O RELATORIO

Além disso, todo o site é voltado para a convers&o em leads. Veja que na pagina prin-
cipal ha 3 boxes de conversdo em leads:

I(- € [ empiricus.com.br PR ] . @ =

‘ EMPIRICUS L SOBRE  NOSSOSPRODUTOS ~CONTEUDO  RELATORIOS ESPECIAIS  VIDEOS — CONTATO Q LOGIN
it AGORA

MERCADO EM 5 MINUTOS, RECEBA GRATUITAMENTE A NEWSLETTER DE INVESTIMENTOS MAIS LIDA DO BRASIL

1: 2.000.000

LEITORES DIARIOS

[~
RECEBA NOSSO
CONTEUDO GRATUITO

seu email

egar a
s melhore:

Onde e como investir agora?

ESte & um relatorio menos técnico do que o habitual. Fala de ideias. Iransmite basicamente nossas

rincipais convicgdes de investimento para j4, de forma simples...
REROR 5 peee P RECEBER

DIGITE SEU E-MAIL ABAIXO E RECEBA NOSSO CONTEUDO GRATUITO
RECEBER
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Entrando no artigo “Os 5 melhores investimentos para 2016”, que vimos no primeiro
anuncio que apresentei no portal da PME Exame, como na imagem a seguir, vemos que
ele tem 4 boxes de captura de e-mail (na realidade, ha 5, mas o tltimo esté no final do

artigo e ndo coube na tela).

€« C [ empiricus.com.br/artigos/os-5-melhores-investime... @ 77| (b 8

‘EMPIEICUS
e ACGORA

SOBRE MOSS0S PRODUTOS CONTEUDO RELATORIOS ESPECIAIS  VIDEOS CONTATO Q LOGIN

in

123

G Os 5 melhores investimentos para 2016
= O Brasil ficou barato e devemnos aproveltar o momento para ganhar
= dinhelro. Mas o que fazer?

. ARTIGOS | AaMAIOR [MENOR

O Brasil ficou barato & devemnos aproveitar o momento para ganhar dinheiro. Mas

o que fazer? Tal pergunta tem sido feita por muitos laitores e, por isso, preparai um
relatério exclusivo com os 5 melhores investimentos para conseguir uorar em
2016

Sabemcs qQue este ano serd dificl e precisaremos ter um cuidado especial na hora
de investir. Contudo, quem ndo aproveitar as oportunidades vai se arrepender no
futuro. E hoje h wirios caminhos interessantes mo mercado. A bolsa € um delas.

£ possivel encontrar agdes de empresas excelentes sende negociadas a pregos
extremamente convidatives. Desse modo, eu reforgo: ndo hesite em aproveitar as
oportunidades e tente montar uma posicdo com pelo menos 10% do capital em
renda varidvel.

E lembre-se: invista sempre em empresas com boas margens, poucas dividas e um
longo histdrico de lucratividade.

RECEBA O5 5 MELHORES INVESTIMENTOS PARA 2016

sira seu e-mail e comece ceber n 5 grat

Mas e a crise brasileira?

O cendrio macroecondmico ndo € nada animadoe: rebaixamento do grau de

irvestimento por vérias agéncias internacionais, ndices de desemprezo subindo

DIGITE SEU E-MANL ARADIO E RECERA NOSSO CONTEODO GRATINTO

RECEBA NOSSO
CONTEUDO GRATUITO

Artigos Relacionados

¥ HORA DE INVESTIR EM AQOES

M2o estou lhe afirmando que o Ibovespa
atingiu o fundo do pogo, e as..

E HORA DE COMPRAR AGOES DA
PETROBRAS?

Para que possamos responder 3
Pergunta acima & necessario que

primeiro entendamos Wm pouco...

APGSENTE-SE COMIMOVEIS

Aprenda a investir em imé&veis com 5 mil
reais

Veja Também

© Unico documento que acertou
rigorosamente todas as recomendagdes

Ej& gerou mais de RS 175 MILHOES de

rigueza para seus |eitores.

Mais lidos

a Taca-lhe pau, Mansi!

Uma analise competitiva da Empiricus no SimilarWeb - na imagem a seguir - nos
mostra que mais de 20% do trafego deles vem de Taboola e Outbrain (52,40% + 43,60%

de 22,3% de Display Ads = 21,40%.
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4 empiricus.com.br

A maior consultoria financeira do Brasil. Sem vinculos com bancos ou corretoras,
nossos analistas tém liberdade total de opinido e compromisso Unico com seus
leitores

Traffic Share (=]

On Desktop

Organic Paid

47.44%

22.30%
. 6.AT% . 5.54% 4.62% 0.70% —

Direct Mail Referrals Social Organic Searct  Paid Search Display Ads
Ad Networks Publishers Ad Creative
Q s |9

Ad Network (10) Traffic share

Taboola 52,40% I

Qutbrain 43.60%

Google Display Network 3.90% MW

Aedgency 0.07%

Aldaniti <0.01%

Adfly <0.01%

PopCash <0.01%

Egrana <0.01%

Adcash <0.01%

PopAds <0.01%

Os conteudos de atracfo sdo essenciais na sua estratégia de funil de vendas, pois séo eles
gue aumentam a sua base de leads, consequentemente, aumentam sua base de clientes.

O cuidado que se deve tomar é atrair publico ja segmentado para que sua empresa
néo trabalhe com uma base de leads “suja”, ou seja, muitas pessoas que est&o ali somen-
te ocupando espaco, mas que nem sdo propagadores compradores nem propagadores
ndo compradores.

O titulo do artigo de atrag&o (que entrara no Taboola, Outbrain ou Facebook), aima-
gem que vai veicular junto ao titulo e as fontes de trafego que vai escolher sédo cruciais
nessa primeira selecdo de visitantes que podem se transformar em leads.

A partir dai, basta encaminhé&-los pelo funil para que os converta em clientes ao
longo do tempo e das mensagens.

Lembre-se de que ha contetudos para as diferentes partes do funil. Vamos dar al-
guns exemplos de contetidos de atracéo para vocé entender melhor o que foi explicado
anteriormente.

1) CONTEUDO DE CONSCIENTIZAGAO DO PROBLEMA

O primeiro conteudo é aquele destinado a conscientizar o consumidor inconsciente
de que ele tem um problema ou que existe uma grande oportunidade. O publico serdo
0s inconscientes que nem sabem que tém um problema.
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Esses conteudos serdo promovidos para o mercado de forma mais abrangente de
modo a atrair aqueles consumidores que ficaram curiosos com o problema ou oportu-
nidade apresentados.

Imagine que vocé tenha uma casa de produtos naturais e venda um cha natural para
baixar hipertens&o. Sabe-se que homens acima de 40 anos estdo no grupo de risco de
pressdo alta e que 1 em cada 4 brasileiros sdo hipertensos (sofrem de presséo alta) -
voceé descobriu isso no 1°P.

Imagine uma chamada do tipo:

L @ 1 a 4 brasileiros sofrem

@ &
de pressao alta. Descubra
agora se vocé esta em risco.

Imagine promover esse anuncio para homens acima de 40 anos levando para um
artigo que vai falar, por exemplo, das causas da hipertenséo, quais os grupos de risco e
pode até fazer um teste para saber qual a probabilidade de estar hipertenso (é diabéti-
co? Fuma? Faz exercicios regularmente? E obeso? Etc.).

Como vocé ja sabe, é importante que vocé capture o lead nesse tipo de contetdo.
Leve o consumidor para uma pagina que ofereca um E-book ou um relatério sobre
aquilo que vocé levantou de problema. Nesse E-book vocé vai levar o consumidor para
as préximas etapas do funil (mencionando a solugéo e até vendendo para ele o produto,
dependendo da sua estratégia de comunicagéo e produto/servigo).

Esse contetdo levanta a possibilidade de um problema para o qual o consumidor es-
tava inconsciente, ou seja, ndo sabia que poderia existir. E a partir desse contetdo é que
vocé vai comecar a criar uma audiéncia. Pessoas que se interessaram pelo que falou e
guerem saber mais.

2) CONTEUDO DE CONSCIENTIZAGAO DA SOLUGAO

O contetido que vai levantar o problema e mostrar que existe uma solugéo (que es-
tara mais detalhada na “recompensa”) para aqueles que ja sabem que tem um problema
e estdo em busca de uma solugéo.

Por exemplo: imagine que vocé queira promover para mulheres (que é seu cliente
ideal) as aulas de natago da sua academia e divulgue para quem gosta de correr (curte
paginas de corrida no Facebook) um anuncio com a seguinte chamada:

PROBLEMAS NO JOELHO?

Pare de sofrer e queime
calorias fazendo um esporte
sem impacto
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Esse anuncio vai levar para um artigo que levanta o problema que a corrida pode
gerar e apresenta a natacdo como uma opg¢édo saudavel e completa.

E sabido que muitos corredores tém problemas no joelho e que isso acaba os levando
a fazer natacéo, que também é um esporte aerdbico, porém, sem impacto.

Ao final desse contetdo, ha um CTA (uma chamada para a ago) para o leitor fazer
o download de um infografico com a comparacéo entre corrida e natagdo com relacéo
a queima de calorias, vantagens e desvantagens e outras informacdes relevantes para
guem esta considerando fazer natagdo como uma op¢éo a corrida.

Esse conteuido pode ser apresentado também para quem ainda ndo conhece vocé,
mas, nesse caso, vocé vai atingir um publico que ja tem a consciéncia do problema. Para
algumas empresas esse contetido é o indicado, para outras, o melhor é o conteido mos-
trado anteriormente, para conscientizar o inconsciente.

8.5.2 CONTEUDO DE ENGAJAMENTO

O segundo tipo de contetido é o contetudo para gerar credibilidade. Contetido de valor
e relevante que ensine algo ao seu consumidor e melhore a vida dele em algum aspecto.

O conteudo de engajamento também atinge o seu consumidor em etapas diferentes
do funil.

Contetido de conscientiza¢do do produto: o contetido que vai falar da solucéo e ja en-
caminhar para mostrar o produto, para aqueles consumidores que ja sabem que existe
a solucdo e querem partir para resolver o problema. Esse contetudo, geralmente é para
a sua audiéncia. Para quem vocé ja atraiu pelo contetido de atragéo.

Esse contetido pode ser para quem ja esta fazendo buscas mais especificas no Google
ou entdo para a sua audiéncia que ja estd acompanhando o que vocé esta postando.

Esse contetdo pode ser o convite para uma palestra online ao vivo (um “hangout”)
sobre a solucéo. Por exemplo: digamos que vocé tenha uma agéncia de viagens e faca
um hangout sobre “As 5 maneiras para vocé fazer o upgrade para a classe executiva
sem pagar nada mais por isso na sua préxima viagem internacional”

Aqui o contetdo ja esta divulgando a solugéo (viajar na classe executiva) e, ao longo
do contetdo, vocé vai apresentar a agéncia e como isso pode ser bem mais facil por
meio da sua empresa, além de todas as outras vantagens que vai oferecer. No final do
contetudo o CTA é de venda do seu servico.

Perceba que cada contetido tem a funcéo de atrair a atengdo do consumidor por
aquilo que ja esta na mente dele e, depois, encaminha-lo ao longo do contetido para a
proxima etapa do funil.

Em um contetdo mais longo, vocé pode encaminhar o consumidor por varias etapas
em um mesmo conteudo. Vocé pode impacta-lo com um contetdo de conscientizacdo
do problema e, no mesmo contetdo, chegar até a oferta do produto. Porém, para isso,
oideal é passar por todas as etapas para gerar valor no que vocé vai oferecer ao final.
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4) O CONTEUDO DE VENDAS

Esse é o contetido que basicamente vai responder perguntas sobre o produto e ma-
tar as Glltimas objecOes para os que ja estdo querendo comprar.

Imagine que vocé faga uma transmiss&o ao vivo online no Facebook Mentions (video
ao vivo) com o titulo “Perguntas e respostas sobre [nome do seu produto]” exclusiva-

mente para responder perguntas do tipo “serve para mim?”, “isso da certo mesmo?”, “e
se eu ndo gostar?” e outras obje¢des que ja aprendeu no 4°P.

Esse tipo de contetido converte muitas vendas ao mesmo tempo porque a davida de
um é a divida de muitos, logo, quando mata a objecdo de um, esta facilitando a deciséo
de compra de muitos outros.

8.5.3 VENDER E ENSINAR

Todos os contetidos que vocé publica ensinam algo que melhore a vida do consumi-
dor (até os contetidos de venda), porém, sempre de modo a valorizar o produto ou matar
alguma objecéo.

Por exemplo, digamos que vocé seja um adestrador canino e uma objecéo classica
seja “Ouvi falar que adestradores machucam o animal quando védo adestra-lo”. Vocé
pode promover uma entrevista com uma dona de um cachorro que vai falar como que
o seu método de adestramento sem machucar o animal resolveu o problema que ela
tinha do co roer os moveis. Pessoas adoram histérias.

Ou vocé pode promover uma dica que vocé usa no seu método de adestramento de
como adestrar o cdo para ndo subir nos moéveis com um biscoito. Assim vocé estara
promovendo conteudo de valor ao mesmo tempo que esta matando uma objecdo ou
valorizando o seu servico.

Esse é o contetdo que ndo tem nenhuma venda, mas sempre devera ter um “call-to-
-action”, ou seja, uma chamada para a ag¢do. Por exemplo, muitos contetdos gratuitos
meus tem, no final do contetido, uma chamada para acdo de fazer o download desse
livro. Talvez vocé tenha chegado nele dessa maneira.

Imagine que vocé seja uma nutricionista e grava um video sobre uma tabela de con-
tagem de calorias de alimentos que vocé come ao longo do dia. Vocé pode fazer uma
chamada para a acdo no final do video falando algo como: “se vocé quiser baixar a mi-
nha tabela de calorias, va na pagina [sua pagina de captura com dominio facil de lem-
brar e escrever] e faca o download agora mesmo”.

Se vocé perceber que o resultado organico desse video na sua zona de engajamento
esta sendo bom, vocé pode promové-lo comprando trafego (fazendo antncios para ele
e transformando esse video em um anuncio) e aumentando ainda mais a quantidade de
leads que gera desse modo.
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3.0.5.1 ZONA DE ENGAJAMENTO X
AMBIENTE PERSUASIVO

Vocé ja aprendeu a diferenca entre zona de engajamento e de ambiente persuasivo,
agora vai aprender como usa-los.

Enguanto vocé engaja seus consumidores com contetidos informativos (que valorizam
o produto e matam objegdes) vocé esta fortalecendo sua zona de engajamento. Porém, al-
guns desses consumidores, ja est&o preparados para comprar, mas vocé ndo sabe quais.

Existem duas solucOes para criar o ambiente persuasivo e verificar quem da sualista
de fato esta preparado para comprar. Vou ensinar a primeira solu¢éo aqui e a outra so-
lucéo no 7°P, pois envolve um conceito mais avangado - a “lista de persuaséo”.

A partir do momento que vocé entra em periodo de vendas, vocé vai transformar
toda a sua zona de engajamento em um ambiente persuasivo. Todos vao receber a sua
comunicac¢do de vendas.

Essa pratica é comum mas gera alguns inconvenientes de algumas pessoas recla-
mando da “venda excessiva”, principalmente os que entraram na sua lista ha pouco
tempo e ainda néo tiveram valor suficiente gerado.

A diferenca da zona de engajamento para o ambiente persuasivo é que todo o conte-
Uudo enviado ao longo de alguns dias é contetido de vendas.

- hangout de vendas;

- perguntas e respostas no Periscope para matar objecgdes;

- e-mails de vendas usando gatilhos da antecipacgéo e escassez;

- videos de depoimentos de clientes satisfeitos para usar o gatilho mental da prova
social;

- parceiros apoiando sua comunicac¢éo enviando suas listas para sua pagina de ven-
das e conteudos de vendas;

- postagens sobre o produto na fan page;

- videos de vendas no YouTube.

e muitas outras iniciativas para concentrar a maior quantidade de esforcos de ven-
das em um curto periodo de tempo. Todos esses contetdos serdo promovidos para a
sua audiéncia para que todos figuem sabendo das suas mensagens de vendas.

Entenda que sua empresa nio vendera somente nessas épocas de ambiente persuasivo.

O ideal é que todos os dias haja vendas.

As primeiras vendas ja vio sair do funil de oferta imediata.

As outras vendas vao sair dos seus conteudos de qualificacdo para engajamento que
mencionarem o seu produto. Contetido bom em 80% ou 90% do contetido e CTA no final

em 10% a 20% do contetdo (5°P).

Outras vendas serdo geradas organicamente quando o mercado comecar a falar de
voceé (6°P).
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Outras vendas serdo geradas quando algumas pessoas ficarem com davidas em vie-
rem perguntar a vocé sobre o produto ou servigo, cabendo a vocé matar as objegoes (7°P).

Porém, vocé tera muitos leads que ndo comprardo mesmo assim, e ficardo na sua
lista recebendo seu contetido. Para esses, falta um estimulo a mais. Esse estimulo sera
em uma campanha de lancamento em que vocé transforma sua zona de engajamento
em um ambiente persuasivo.

Os gatilhos mentais mais poderosos nessa época de ambiente persuasivo serdo os
da antecipacéo, prova social, autoridade e escassez.

Imagine que vocé seja uma loja de material esportivo. Vocé vende produtos todos
os dias para os seus leads, porém, muitos leads néo estdo comprando (e isso é normal).

Vocé, entdo, estipula uma meta que para cada 5.000 leads gerados, vocé vai fazer
uma campanha e transformar sua zona de engajamento em ambiente persuasivo.

Inicialmente vocé separa os clientes que ja compraram o item que vocé vai promover
e retira-os do seu ambiente persuasivo (isso é de bom tom, sendo havera reclamagdes do
tipo “Eu ja comprei esse produto. Por que vocé ainda continua tentando me vender ele?”).

Depois, vocé cria uma comunicac¢do para promover um determinado item da sua loja
e que vai durar apenas de 3 dias a 10 dias.

Inicialmente, 15 dias antes, vocé comeca a antecipar essa campanha que acontecera
dentro de 2 semanas. Para as pessoas se prepararem e se acostumarem com a ideia.

O ideal é vocé néo divulgar que sera uma campanha para vender um produto, mas
sim, divulgar um evento online como, por exemplo: “A semana da corrida”. Nesses 5
dias da semana da corrida, as pessoas que gostam de correr assistirdo palestras com
autoridades do assunto, terdo dicas de corrida etc.

Ao final da semana da corrida, vocé tera “aquecido” os leads que gostam de correr e
gue ainda ndo compraram o ténis que vocé quer vender. Ao longo dessa semana, vocé
faz uma campanha para todos esses leads sobre o ténis e cria uma condigdo especial
para quem comprar até um determinado dia ou até acabarem os estoques.

Vocé agora transformou toda a sua zona de engajamento em um ambiente persua-
sivo tendo como motivo um evento online para quem gosta de correr. E, ao longo desse

evento, serdo vendidos centenas de ténis. As pessoas compram muito na empolgacéo.

Conheca uma técnica para gerar engajamento: Triplo Engajamento

TRIPLO

ENGAJAMENTO

Clique para assistir a aula

Essa técnica é conhecida como “Langamento de produtos”, mas serve muito bem
para ‘relancamento” também. Uma campanha de prazo limitado é um langcamento e
gera vendas massivas.
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Fazer campanhas de lancamento é uma excelente maneira de vocé movimentar o
seu mercado, gerar uma quantidade ainda maior de lista e novos leads, aumentar a sua
autoridade perante o mercado e vender muito, principalmente para aqueles leads que
ainda ndo compraram de vocé.

Quando mais leads vocé tiver gerado, mais vai vender na sua semana da campanha.
E, se percebeu bem, vocé pode fazer uma semana dessas a cada semana (ou até varias

campanhas rolando ao mesmo tempo) para segmentos diferentes da sua audiéncias.

Essa é uma poderosa técnica para vocé vender para quem ndo comprou de vocé pela
promocao normal cotidiana:

Pagina de vendas

Ambiente persuasivo

Contetdos de f———————————— — = — =
qualificagao

Hangout

" e =B
=)o =Fo =R

== ="

=e

de vendas

=B
=
_r =He

Publico sendo
impactado por
um anuncio

Deixando o seu
email em uma
pagina de captura

Para receber
um email

Com um link de
download para uma
recompensa

Agora chegamos ao final da nossa imagem, que eu prometi no inicio do livro que ia
fazer sentido quando chegéssemos aqui préximo do final.

O “ambiente persuasivo” - todos as midias da sua zona de engajamento comunican-
do aos consumidores uma mesma mensagem - podera, por exemplo, criar uma lista de
persuasdo em uma pagina de captura para um hangout de vendas em que vocé vai dar
conteudo e fazer uma venda em larga escala.

De posse dessa imagem, agora vocé tem toda a estratégia na sua frente.

8.6 A FUNCAO DO ANUNCIO

Todo antncio tem que ter um objetivo. Quando estamos fazendo antncios para con-
tetido de atracéo, ele tem duas fungdes basicas:

- atrair o cligue de um possivel comprador.

- repelir o clique de um curioso que néo vai comprar de vocé.

O seu anuncio de atracdo deve ser pensado sempre dessa maneira, antes de tudo.
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Quando estamos anunciando para a propria audiéncia, cada antincio deve ter um
objetivo claro. Por exemplo:

- engajamento da audiéncia (compartilhamentos, curtidas e comentarios);

- fazer com que a audiéncia assista um video;

- descobrir qual o CPA (custo por aquisicéo).

- gerar leads em uma pagina de captura de uma audiéncia de f&s do Facebook (dos
guais ainda ndo tenho o e-mail).

Com um objetivo claro, vocé consegue mensurar exatamente qual criativo (Lem-
bre-se de que “criativo” é o conjunto formado pelo texto e pelaimagem do antincio) que
melhor performou dentro desse objetivo.

8.7 CHAMANDO O EXERCITO DE
PARCEIROS

Ha uma categoria de profissionais de divulgacio que poucas empresas conhecem ou
sequer sabem o que é - os afiliados.

Um afiliado é uma espécie de representante comercial em larga escala. E um profis-
sional que é crague no 5°P - ou seja, em promover um produto, geralmente digital, com-
prando trafego e convertendo em vendas - e que ganha por comissio a cada produto
vendido que ele indica.

Para produtos digitais e e-commerce, esse trabalho é bem mais facil. Para produtos
fisicos vendidos offline ou para servigos, mensurar o resultado que um afiliado deu é
bem mais dificil. Se vocé puder trabalhar com afiliados, estude bem esse mercado por-
gue vale muito a pena em termos de aumento de vendas.

Aprenda como atrair afiliados qualificados para seu negécio:

COMO ATRAIR
AFILIADOS

Clique para assistir a aula

Trabalhando com afiliados, vocé aumenta muito o seu Ambiente Persuasivo porque
vai contar com mais dezenas de outras pessoas - que tém outras audiéncias - falando
sobre sua marca ou sobre vocé. Isso transfere uma grande autoridade para o seu produ-
to e faz com que sua taxa de conversao ao longo do tempo aumente bastante.

Para potencializar ainda mais sua promocé&o, aproveite as midias sociais para fazer
o consumidor ser o seu melhor vendedor divulgando seu contetido para amigos. Dai
entramos no 6°P - propagacéao.
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CAP.9
62P: PROPAGACAO

Assista a aula resumo que explica o que é o 6°P - Propagacéo - na 8Ps.com.

COMECE POR AQUI
PROPAGAGAO

Clique para assistir a aula

O 6°P é um dos Ps mais poderosos se bem utilizado. A propagacéo (viralizagdo) da
sua mensagem ndo depende de vocé, mas sim, do seu consumidor, porém, deve ser
estimulado por vocé.

Ha diversas maneiras de estimular a propagacé&o. Inclusive ha alguns tipos de posts
no Facebook que propagam muito mais do que outros.

Fiz um estudo dos meus proprios posts e hoje sei exatamente quais propagam mais e
quais propagam menos. Tenho inclusive uma aula na 8Ps.com que ensina quais os me-
lhores tipos de posts para se trabalhar o 6°P. O resultado vai deixar vocé surpreendido.

POST ESTRATEGICO
PARA FACEBOOK

Clique para assistir a aula

O 6°P tem o poder de diminuir muito o seu custo por aquisi¢do (0 CPA) d medida em que
transformara sua audiéncia em propagadores. Isso aumentara muito a sua lucratividade.
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Quanto mais audiéncia vocé tiver, mais propagadores vocé terd, o que aumentara
ainda mais rapido a sua audiéncia de forma orgénica, ou seja, pessoas que chegam até
vocé sem gue vocé precise pagar (trafego pago de atragéo) para atrair mais pessoas.
Elas virdo por indicacdo de amigos que ja fazem parte da sua audiéncia.

Vejana imagem a seguir da minha fan page como isso acontece claramente:

Edvaldo Janlor Thayani Miranda Por isso falo tanto dos Reviews

Like - Reply - Message + €21 - 20 hrs

Augusto R. C. D'Oliveira Obrigado, Davilson Lourengo! Muito bom o video.
Like - Reply - Message - 14 hrs

Fablana Alves Batista da Silva Conrado Adolpho gostei bastante das suas
dicas. Obrigada! Tem alguns dias gue comecei um trabalho pra divulgagéo de
uma pagina profissional minha no facebook como advogada. N&o consegui

identificar a "cola" sabe? atuo nas areas trabalhista e de familia. Qual seria
meu plblico?? Obrigada.

B iR

Like - Reply - Message + ¥7 1 - 20 hrs

Leonardo Buzeid Victor Padin olha ai, du vou ver depois també&m!l!
Like - Reply - Message - 16 hrs

Rafapri Ellas Junior Janior Mendonga..

Te falei sobre isso ontemn. Temos K conseguir o clisnte e assim abrimos a
transportadora. Assiste al

Like - Reply - Message - Yesterday at 2:50pm

1

Carlos Eduardo Quilles Breno Dos Santos Calebe Morais. Assistam
Like - Reply - Message -7 1 - 14 hrs

Agquivemos varias pessoas da audiéncia marcando outras pessoas no post. Isso vira
um efeito composto e cumulativo que, a partir de uma certa massa critica, ndo para
mais de crescer.

O Facebook é uma ferramenta natural de propagacéo pela facilidade que se tem de
marcar amigos. Uma dica para vocé estimular a propagacédo no Facebook é falar no final
de um video ou no final de um artigo “...se vocé gostou desse contetido e se lembrou de
algum amigo seu ou amiga sua que precisa ouvir isso, marque ele ou ela aqui abaixo nos
comentarios e mostre a essa pessoa esse conteiido”

Para entender melhor a forca disso, acompanhe meu raciocinio:
Vocé adiciona quem vocé ndo conhece no Facebook? Se vocé ndo é uma pessoa pu-
blica, provavelmente néo.

Vocé adiciona somente quem vocé conhece do “mundo offline”. Da academia, do
ballet, da faculdade, do trabalho, do futebol e assim sucessivamente. Vocé virtualiza
sues grupos de amigos no Facebook. Isso tem um efeito colateral bem interessante para
anunciantes que valorizam o 6°P.

Imagine que tenha uma pousada no litoral de S&o Paulo em alguma praia que seja
famosa por suas ondas. tamambuca, por exemplo. Seu cliente ideal € homem, com uns
25 anos, solteiro, que trabalha e gosta de esportes e baladas.
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Pessoas conhecem pessoas que sdo semelhantes a elas. Homens de 25 anos, via de
regra, tem mais amigos homens com mais ou menos a mesma idade que ele do que, por
exemplo, amigas mulheres de 50 anos. Os seres humanos geralmente se reinem em
“grupos de interesse”.

Esse seu cliente ideal tem amigos que sdo da faculdade (com mais ou menos a mesma
idade) e amigos do trabalho (e que ele se conecte mais com os que tem mais ou menos a
mesma idade e interesses semelhantes: baladas e esportes). Se ele curte surf, provavel-
mente tem amigos que também curtem surf.

Todos esses amigos de grupos de interesse estdo no Facebook dele. Quando ele vé
alguma comunicacio que faca sentido para algum amigo dele, ele marca o amigo. E no
Facebook isso é muito féacil.

Imagine que vocé, proprietario da pousada, publique e promova um E-book chama-
do “Guia da pegagdo em Itamambuca - chame seu brother e que comecem os jogos:)”. O
vocabulério é adequado ao seu cliente ideal, os interesses também.

Se vocé promover esse E-book no Facebook para homens entre 22 e 30 anos, soltei-
ros, gue moram em Sdo Paulo e que curtem fan pages de surf e relacionadas a ltamam-
buca, certamente a propagacéo sera bem grande entre os esse publico.

Esse E-book podera ser promovido por meio de videos curtos bem teatrais sobre
pegacéo e falara das principais baladas de ltamambuca, como chegar na mina na praia,
como chegar na mina na pousada etc.

Certamente, guem curte Itamambuca, ira baixar o E-book. Apds essa etapa, vocé
pode capturar o e-mail, para mandar o E-book, porém, pode também criar uma cam-
panha s para quem viu o video até o final (criando uma audiéncia segmentada). Ou
ainda, promover o E-book para quem curtiu a pagina da pousada (que traz esse tipo de
contetdo).

Esse é o principio da propagacédo e porque ela funciona tdo bem em midias sociais
como o Facebook.

O grupo de interesse da academia —> contetido sobre malhac&o e alimentagdo sauda-

vel, por exemplo, serdo mais propagados.

O grupo do futebol — contetido sobre times e jogos, por exemplo, serdo mais pro-

pagados

Quanto mais engajado é o grupo de interesse, mais propagacéo ha.

Quanto mais denso é o grupo, a propaga¢édo é mais rapida (quando um fala, todos
escutam). Por exemplo, grupo de concurseiros que se falam o dia inteiro para trocar
dicas sobre provas e questdes.

Em grupos pulverizados, a propagacio é bem mais lenta. Por exemplo, grupos de
idosos, que nfo sdo tdo conectados.

Se vocé identificar a densidade de um grupo de interesse, pode prever seu potencial
de propagacéo e ver se vale a pena investir nele.

Vamos aprofundar um pouco mais nesse contetdo e voltar a falar sobre algo que ja
mencionei aqui no livro: gratidéo.
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9.1 APROVEITANDO O POTENCIAL
DE GRATIDAO DO SEU MERCADO

Gratiddo é sem divida um dos sentimentos mais poderosos que existe. Imagine se
vocé tivesse a gratiddo de milhares de pessoas por té-las ajudado a resolverem um
problema na vida delas.

Vocé ja entendeu o que é o “transbordamento de espaco mental”. Quanto maior ele
for (distancia entre promessa e entrega), maior serd a satisfagdo com relagéo aquilo que
voceé entrega. Quando esse transbordamento se mantém consistente ao longo do tem-
po, a satisfacfo é tamanha que se transforma em gratid&o.

Se manter consistente ao longo do tempo para um cliente pode significar um cliente
gue compra varias vezes e sempre fica satisfeito. Porém, ha um potencial de gratiddo
ainda maior - de quem nfo compra de vocé.

Imagine que vocé distribua contetudo gratuito que seja de altissima qualidade e que
realmente mude a vida mesmo de quem nunca comprou de vocé. Imagine a gratidao
gue essa parcela do mercado tera por vocé.

Me responda, entédo, qual é a maior parcela de mercado: quem compra de vocé ou
guem n&o compra de vocé?

Certamente, guem ndo compra de vocé representa sempre a maior parcela do mercado.

Quem néo compra de vocé, mas tem interesse naquilo que vocé vende, ndo compra
provavelmente porque néo tem dinheiro. Mas talvez esse consumidor tenha tempo.

Existe uma relacdo entre tempo e dinheiro em que muitos que tem tempo gostaria
de vender seu tempo para conseguir mais dinheiro. Quem tem dinheiro, gostaria de ter
um pouco mais de tempo.

E logicamente ha aqueles que ndo tem tempo nem dinheiro e que gostariam de me-
lhorar de vida ganhando mais, mesmo tendo pouco tempo.

O que vale mais: tempo ou dinheiro?

Obviamente tempo é muito mais valioso que dinheiro. Se vocé tivesse nos seus ul-
timos minutos de vida, tenho certeza de que daria todo dinheiro que tem para passar
mais 1 ano com sua familia.

Enté&o, raciocine comigo, o grupo de consumidores que tem tempo é maior e tem o
ativo mais valioso (tempo). Esse é o grupo mais valioso, entdo, tanto em termos de ta-
manho quanto em termos de valor unitario.

SO que as empresas ignoram esse grupo, simplesmente porque eles ndo tém dinhei-
ro. As empresas querem fechar a conta o mais rapido possivel. Elas ndo dedicam ne-
nhum segundo sequem a quem n&o pode comprar delas. Em outras palavras - é um
mercado em que praticamente nfo ha concorréncia.

O mercado de quem tem mais tempo que dinheiro é o maior mercado, mais valioso
e sem concorréncia. Parece um mundo ideal, certo?
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Talvez agora vocé esteja pensando - “Conrado, mas esse mercado ndo paga minhas
contas. Preciso de dinheiro”.

Ele paga sim, mas ndo em uma Unica etapa. Para aproveitar esse mercado é preciso
mais de uma etapa. Continue comigo que vai entender.

O mercado de quem tem tempo, mas ndo tem dinheiro, é marginalizado pelas em-
presas. Quando vocé entrega um material gratuito de qualidade, esse mercado fica
muito grato. Ninguém faz nada por ele, mas vocé o estéd ajudando. O potencial de grati-
d&o desse mercado é gigantesco.

Quando vocé entrega um bom produto, depois da promessa, para quem compra de
vocé, a gratiddo néo é tdo grande. E uma mera satisfacdo. Mas nédo chega ao nivel de
“eratiddo”. No mercado de quem ndo compra de vocé, a palavra é gratiddo, mesmo.

Resumindo: quando vocé entrega um material gratuito de qualidade para o mercado
daqueles que ndo tém dinheiro, mas tém tempo, e de fato muda a vida desses consumi-
dores sem cobrar nada por isso, vocé gera gratiddo (um sentimento muito mais forte do
que satisfagdo) no maior mercado gue existe. Isso é muito poderoso.

E é uma relagdo “ganha-ganha”. Vocé ajuda o mercado que é marginalizado pelas em-
presas e esse mercado o ajuda a crescer para que vocé possa fazer isso cada vez mais.

O “overdelivery” - entregar mais do que prometeu - gera muita gratidao e, conse-
guentemente, muita propagacdo. Uma das maneiras de fazer isso é enviar algo fisico de
extrema qualidade para a casa do seu cliente.

Na turma 33 do curso 8Ps, enviei uma caixa de papeldo com um caderno 8Ps, um
livro “O mito do empreendedor”, um pin e uma apostila 8Ps. Varios dos alunos que re-
ceberam postaram a foto no seu perfil no Facebook.

il November 12, 2014 - @

Lm Matias Cazarotto » Método 8Ps

Perfeito (&)

m Ronaldo Eler » Método 8Ps " %
& November 12,2014 - D At
)

Empreendedor

Devidamente municiado...

Myh
The H

ifF Like W Comment Share Like W Comment < Share

Os (D) Joao Marques and 5 others

A
Write 2 comment.. Write a comment
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Frederico Sampaio » Método 8Ps ! 7| Elen Fernandes » Método 8Ps
=N November 11, 2014 - @ | November 7, 2014 - Vila Americana, SP - @

Agora sim, eu e meu projeto, de cabega no universo 8P's! Obrigado pela Wowwwww que bela surprezalll Amei () obrigada Conrado Adolpho
entrega acima do esperado. Sds! Conrado Adolpho e Rafael Querido Webliv E Rafael Querido Webliv
Webliv

il Like W Comment $ Share -
D) Guilherme Lopes and 11 others & Like W Comment b Share
© Rafael Querido Que bom que gostou () (D Guilherme Lopes and 6 others
November 12, 2014 at 5:33pm - Like - €7 1
\n‘ Jack Rasgado Estou no aguardo do meu material chegar (2 © Ratael Querido Que bom que gostou!!l! ahahahaha
November 12, 2014 at 5:36pm - Like November 7, 2014 at 4:19pm - Like
)
n Write a comment... Write a comment.

92 GRAU DE ATIVIDADE DE
COMUNICACAO

Vocé pode pensar que distribuir contetido gratuito e de qualidade para os consumi-
dores que ndo vao comprar de vocé nédo surte nenhum efeito. Entenda entdo nas linhas
a seguir como isso é poderoso.

O consumidor atualmente, tenha dinheiro ou néo, é ativo na internet. Ele pesquisa
no Google, ele posta nas midias sociais, tem Facebook, comenta no YouTube, comenta
nos blogs, grava videos com seus celulares cada vez mais baratos. Ele € um multiplica-
dor, um propagador.

Se vocé entendeu o conceito de “transbordamento de espago mental”, percebeu que
gratiddo gera um transbordamento muito maior do que satisfacfo. Se o seu cliente
comprador satisfeito ja fala sobre vocé, imagine aguele que nunca comprou de vocé,
mas que mesmo assim vocé o ajuda. A propagacéo nesse mercado é muito maior.

Para comunicar uma marca, as empresas recorrem a anuincios em veiculos como
TV, rédio, jornal, revistas e internet. Na década de 80 esses veiculos detinham todo o
grau de atividade de comunicagao.

Se vocé queria fazer barulho no mercado, bastava anunciar na Rede Globo (para quem
esta no Brasil). Todo mundo ficava sabendo sobre sua marca. Hoje, o cenério mudou.

Com a fragmentacio das midias, para vocé fazer com que todos fiquem sabendo
da sua marca, tem que anunciar em cada vez mais midias tendo que investir quantias
proibitivas para pequenas empresas. Parece impossivel crescer dada essa limitacéo.

S6 que existe um detalhe: o maior potencial de comunicacéo hoje em dia nédo esta
mais com os grandes veiculos, esta com os consumidores. Os consumidores geram
mais contetido do que todos os veiculos de comunicac&o juntos.
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O Grau de atividade de comunicagdo do consumidor atualmente é muito maior do
que o grau de atividade de comunicacéo dos veiculos, entéo, o que fazia sentido na dé-
cada de 80 nédo faz mais sentido atualmente.

GRAU DE ATIVIDADE
DE COMUNICAGAO

Atividade de Comunicagdo dos Consumidores

M Atividade de Comunicagdo das Empresas

2. faga com que seu consumidor satisfeito
continue a conversa por meio dos
contelidos (colas sociais) que vocé
disponibiliza para ele no online

1. inicie a comunicagao (conversa) no

As empresas Atualmente, online
eram as as empresas.

responsaveis 50 iniciam a

pela conversa conversa

DECADA DE 80 DIAS ATUAIS

Na imagem anterior, exemplifico isso.

Na década de 80, boa parte da conversa acontecia por meio dos veiculos de comu-
nicacfo que as empresas contratavam. Atualmente, a grande parte da conversa sobre
uma marca acontece nas midias sociais por meio dos consumidores. Porém, quem séo
esses consumidores?

Boa parte deles sdo aqueles que néo tém dinheiro, mas tém tempo (inclusive para
ficar nas midias sociais). Imagine se todos esses consumidores comegassem a falar de
sua empresa.

A estratégia mais poderosa de vendas hoje é fazer com que os consumidores falem
sobre vocé, fazer com que eles propaguem a sua marca. Quanto mais consumidores
sem dinheiro, mas com tempo, falarem de vocé, mais consumidores com dinheiro, mas
com pouco tempo, vai ouvir falar de vocé.

S6 que vocé ja sabe que quanto maior for a gratiddo, maior sera o transbordamento
mental, logo, maior seré a propagacéo. Sua empresa, ao publicar contetido gratuito, vai
se alavancar no potencial de gratiddo do grau de atividade do consumidor que ndo tém
dinheiro, mas tém tempo. Esse sera o mercado que vai propagar sua marca para todos
0s outros.

Boa parte dos qualificados, ainda assim, ndo comprara de vocé, mas vai propagar sua
marca para o restante do mercado.
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DEPOIMENTOS

© Q' we EE
# i ¢ BE ¢

PROPAGAGAO

promocao @}2}

g N conteddos de QUalificagé SIM
¥ [ ]
: W--@..E-.@-c@--w_)
gf qualificado
o

Se vocé entendeu essa estratégia, percebeu o qudo poderosa ela é, principalmente
porque poucas empresas a utilizam. Eu a utilizo ha mais de 10 anos e, se vocé esta lendo
esse livro, é porque ela esta dando certo.

O Método 8Ps mostra como gerar o maximo de valor para sua empresa e para seu
mercado compartilhando valor a medida em que aumenta o valor para todos, inclusive
para seu negocio. Valor se transformara em dinheiro ao longo do tempo em uma estra-
tégia muito mais perene ao longo do tempo fazendo sua marca se tornar lider.

O “capital social” (credibilidade) que a gratido traz é incomensuravel e permite uma so-
lidez muito maior de mercado gerando muito mais “capital financeiro” ao longo do tempo.

9.3 PROPAGACAQO DE DEPOIMENTOS

Ninguém vende melhor seu produto do que um cliente satisfeito com ele. Um dos ga-
tilhos mentais mais poderosos que vocé pode usar é o da “prova social”. Vocé ja apren-
deu que a prova social é o quanto as pessoas falam da sua empresa.

Quando vocé provoca um “transbordamento de espago mental”, o depoimento vem
naturalmente, porém, é importante que vocé garanta que esse depoimento alcangara o
seu maior potencial possivel.

Uma das obrigatoriedades de qualguer negdcio que queira crescer é registrar os depoi-
mentos de clientes satisfeitos. Esses registros podem ser (nessa ordem de importancia):

- Em videos, como em um estudo de caso (veja: Histdrias de Sucesso - André Gibran

HISTORIAS
DE SUCESSO

e Elza Aidar)

Clique para assistir a aula
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- Videos gravados em estudio (https:/www.youtube.com/watch?v=zM-bfJrxWgI)

- Em video gravado pelo préprio cliente (o que geralmente néo tera uma qualidade
muito boa).

- Um &udio (que vocé pode transformar em video colocando a foto do cliente e a voz
em off)

- Um depoimento em um post do Facebook (que da credibilidade porque atesta que é
uma pessoa real);

- Em texto simples (enviado por e-mail, por exemplo)

Uma das maneiras de vocé estimular a propagacio do depoimento do cliente, é pos-
tar o video (que foi bem gravado) do depoimento na sua fan page e falar para o seu
cliente que o postou. Certamente, seu cliente, se ficou realmente satisfeito, vai indicar
o video para os amigos.

A imagem a seguir mostra um depoimento de uma mentoranda minha que foi pu-
blicado e promovido na minha fan page (pode-se ver na imagem o alcance organico e o
alcance pago, a quantidade de curtir e de compartilhamentos.

Conrado Adolpho
Published by Webliv 3

Conhega Paula Quaiser, fundadora da Canvas Academy e autora do
Canvas Coaching, 0 método que acelera o processo de coaching de 4 a 6
sessoes. Veja seu trabalho aqui: www.canvasacademy.com.br

Paula teve a compreenséo do seu proposito de vida completamente
transformada durante a minha mentoria...

E mais do que uma mentoria de negécios. E uma mentoria para a sua
vida...entdo acesse: hitp://mentoria.conrado.com.br/

> =@

Organic | Paid

76,087 | 26,982
103,069 peopl e @ Boost Unavailable
Like W Comment Share E~
C}o-’.‘ Martha Eschetini, Alex Rezende and 368 others Top Commenis ™

33 shares

i | Paula Quaiser Conrado Adolpho. Um mentor obrigatério para qualquer
S empreendedor! ()
Sai de la completamente transformada e emocionada. Em uma palavra:

TRANSFORMADOR!
E vamos que vamooosss!!l (1)
Uniike - Rieply - Message - 7 21 - March 14 at 10:30f

7 Paulo Costa Neto S3o muitos anos de experiéncia, ndo existe videos,

palavras, dudios ou qualquer outra forma de expressdo que possa represantar
a capacidade que este SER & capaz. Parece Jaba, mas ndo &, e Conrado
sabe disso, desde 2004 na luta por um mundo melhor! Parabéns! Espero
conseguir ainda achar também o meu caminha! i

Se vocé tiver um cliente médico, por exemplo, promova o video de depoimento (ou
o texto) para médicos. Se vocé tiver um cliente que seja idoso, promova para idosos.
Quanto mais afinidade vocé gerar, mais tera outros consumidores parecidos entrando
em contato com sua empresa.
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Lembre-se dos grupos de interesse. Médicos conhecem médicos, Advogados conhe-
cem advogados, surfistas conhecem surfistas. Quando vocé divulga o depoimento de
um médico para um outro médico, ele se interessara muito mais (por causa do gatilho
mental da afinidade. Veja aula sobre esse gatilho: Gatilho da Afinidade e, caso curta ou
compartilhe, esse contetdo tenderé a chegar em outros médicos amigos dele.

GATILHO DA

AFINIDADE

Clique para assistir a aula

Enquanto o 5°P é a sua empresa promovendo contetido para o mercado, o 6°P é o
mercado falando sobre vocé. O préximo passo é os consumidores comecarem a con-
versar com a sua empresa.

Veja os comentarios de um desses posts de depoimentos.

2 shares

- Du Pessoa Conrado Adolpho o Mito, a Lenda viva
sobre tudo que existe no Mkt Digital, Mind Set e
tudo mais, parabéns pelo trabalho! Quem sabe um
dia eu consiga fazer algum dos teus cursos!

Like - Reply - Message - March 1 :
Conrado Adolpho @ Obrigado ()
Todos 0s meus cursas estéo no
httpz//Welabs.com.br.

A RS§49/mésl.. See More
| o= Sl

0 Welabs —
EESUEE welabs
BEE
Pl

Like - Reply - Remove Preview 72
w View more replies

Simone Nuno Muno De verdade Conrado

ﬁ Adolpho, todos os cursos estdo la, por este valor?
Like - Reply - Messag h 12 at 3:26]

-1:58 .‘;)) ﬁ 'I ﬁ Conrado Adolpho @ Sim. Todos (&

| fln - Dnie -

O Du Pessoa, um dos seguidores falou sobre “quem sabe um dia eu consiga fazer
algum dos teus cursos” e, 2 horas depois, eu respondi que todos estavam no Welabs
(antigo nome da 8Ps.com). A Simone Nuno, desconfiada retrucou “[..] todos os cursos
estdo la por este valor?” e eu respondi, “Sim. Todos!".

Essa comunicacdo é o mercado falando com a sua empresa e, a partir daf, vocé tem
gue responder para fechar mais vendas. Esse é o 7°P agindo, a personalizacdo da comu-

nicacdo, em que o mercado passa a conversar com a sua marca perguntando sobre o
seu produto ou servico.
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CAP10
72P: PERSONALIZACAO

Assista a aula resumo que explica o que é o 7°P - Personalizacdo - na 8Ps.com.

COMECE POR AQUI

PERSONALIZAGAO

Clique para assistir a aula

O 5°P é a empresa conversar com o mercado. Aqui algumas vendas ja sdo feitas para
os early adopters.

O 6°P é o0 mercado conversando entre si. Aqui algumas outras vendas acontecem
pela indicac¢fo de outros clientes e pessoas audiéncia.

O 7°P é o mercado conversando com a empresa. Aqui se fecham as ultimas vendas,
em que os clientes mais resistentes compram quando tém suas duvidas esclarecidas.

Quando sua empresa comeca a promover contetdo, principalmente o contetido de
vendas, varias duvidas irdo surgir. Essas duvidas séo as objecdes que vao impedir que
o consumidor compre, caso vocé néo as resolva.

A personalizac8o é a etapa em que a empresa conversa com o consumidor para ma-
tar objecOes e fechar venda a venda. Essa é a principal personalizacio, porém, hé ou-
tros tipos de personaliza¢des no processo todo de vendas.

Uma outra ferramenta de personalizacdo que pode poupar muitos esfor¢os da sua
equipe de vendas é uma ferramenta de chat, como o Zopim.

Imagine uma ferramenta de chat que, dependendo do tempo que o seu consumidor
passa em uma determinada pagina, uma mensagem automatica aparece no chat per-
guntando se o consumidor precisa de ajuda. Essa pode ser a diferenca entre fechar uma
venda ou um pedido de or¢amento ou perder a oportunidade de negdcios.
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Vocé pode usar também o Zendesk (empresa que é dona do Zopim, inclusive). E uma
ferramenta que tem muitas automacdes e maneiras para vocé conseguir, com muito
menos esforco, atender uma grande quantidade de consumidores.

Entenda como se da a experiéncia do consumidor:

EXPERIENCIA DO

CONSUMIDOR

Clique para assistir a aula

Outra ferramenta muito boa para a personalizagdo é o WhatsApp. Ele tem gerado mui-
tas vendas para diversas empresas. Dar o WhatsApp, por algum motivo parece menos
invasivo do que dar o nimero de telefone - isso aumenta a conversdo nessa pergunta.

COMO IMPULSIONAR

SUAS VENDAS ATRAVES
DO WHATSAPP

Clique para assistir a aula

Uma das maneiras de personalizar essa comunicagédo é deixar varios videos e audios
gravados e textos prontos com uma resposta para as perguntas mais comuns e instruir
a sua secretaria ou alguém do seu “customer service” para responder simplesmente
encaminhando o dudio ou copiando e colando o texto.

A personalizagdo da sua comunicagio pode ser em um hangout (uma palestra ao
vivo e online via YouTube) em que vocé retine toda a sua audiéncia e responde pergun-
tas na hora para matar as tltimas objec6es em uma hangout de vendas.

Na 8Ps.com eu tenho uma aula sobre como fazer um hangout de vendas que mostra
exatamente como gerar muitas vendas de produtos fisicos ou servicos com essa tipo
de ferramenta.

HANGOUT DE VENDAS

Clique para assistir a aula
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10.1 PERSONALIZACAO
DE COMUNICACAO
NO FUNIL DE VENDAS

Imagine que eu gueira vender um Curso 8Ps presencial para minha audiéncia. Ha
dezenas de milhares de consumidores nela, sendo que cada estd em um nivel de matu-
ridade para comprar o servico. E dificil ter uma abordagem tinica com todos esses con-
sumidores, ja que representam um grupo heterogéneo com relacdo a conscientizagdo
do produto que eu vendo.

Existe um critério que pode diferenciar alguns consumidores de outros: o critério de
guem jaleu o livro “Os 8Ps do Marketing Digital”. Quem ja leu o livro, ou pelo o comprou,
na média, estd mais qualificado para comprar o curso do que quem néo tem o livro.

Imagine que eu envie um e-mail para toda a minha base fazendo uma pergunta sim-
ples: “vocé tem o livro 8Ps do Marketing Digital?”.

No e-mail eu insiro dois links: “sim, eu tenho o livro” e “néo, eu ndo tenho o livro”.
Quem clicar no link “sim”, eu separo em uma lista que vou chamar de “tem o livro”.
Quem clicar no link “ndo”, vou separa-lo em uma lista “ndo tem o livro”.

Apds essa acdo, que acontece automaticamente pela ferramenta de e-mail, eu posso en-
viar uma comunica¢do mais agressiva de vendas para as pessoas da lista que tem o livro e
uma comunicagdo mais branda, explicando o Método 8Ps para quem néo tem o livro.

Alista que eu criei a partir das pessoas que clicaram no link “sim” é a lista mais qua-
lificada para comprar. Vou chama-la de “lista de persuaséo”.

A partir do momento que tenho uma lista de persuaséo, posso transformar a zona
de engajamento para essa lista em um ambiente persuasivo, deixando todas as outras
pessoas — menos qualificadas para comprar - de fora desse ambiente persuasivo.

Esse é um tipo simples de personaliza¢do de comunicacio baseando-se no compor-
tamento do usuario e é bem simples de fazer. E 0 mesmo principio.

Uma lista de persuaséo é um conceito poderoso na personalizacdo da sua comunica-
cdo. Ela pode ser um segmento da sua lista geral que clica no link, por exemplo, “quero
saber mais sobre o produto” em um e-mail que vocé envia ou que clica em um anincio
de remarketing (ndo se preocupe com esse termo. Vocé vai aprender tudo sobre essa
poderosa técnica na 8Ps.com).

Somente as pessoas da sua audiéncia que clicarem no link, no antincio ou demons-
trarem interesse é vdo comecar a receber suas comunica¢des de venda. Desse modo,
vocé ndo estressa o restante da lista com contetido de vendas e continua engajando e
qualificando quem ainda néo esté preparado para comprar.

Uma das maneiras para isso é pedir para sua audiéncia se cadastrar em um hangout
(palestra online ao vivo) que mencione a solug¢éo ou o produto. Quem se cadastrar, ja
estd preparado para comprar. Quem né&o se cadastrar, talvez nem saiba ainda direito

sobre o que vocé fala.
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Essa lista de persuasédo entrara em um ciclo de alguns dias de contetido de vendas
para s6 depois voltar a receber contetido de engajamento.

Quando vocé tem uma lista muito grande (acima de 100 mil e-mail, mais de 200 mil
f&s no Facebook), a técnica da lista de persuaséo é interessante para no gerar muitos
descadastramentos nem irritar consumidores que ainda ndo estfo preparados para
comprar nada de sua empresa.

Vocé sabe que na rede social um pequeno grupo, mesmo que sejam 20 pessoas em
uma lista de 200 mil, fazem um barulho gigantesco.

Com isso, vocé transformara sé parte da sua zona de engajamento em ambiente per-
suasivo, mantendo parte da sua audiéncia isenta da comunicagéo de vendas (que sempre
prejudica um pouco sua credibilidade e autoridade se néo for feita da maneira correta).

Na parte da audiéncia que estiver no ambiente persuasivo, vocé ird disparar sua
comunicac¢do de vendas em todas as midias sociais. As listas podem ser separadas, por
exemplo, por quem clicou no link do e-mail para ver uma pagina com um video do
YouTube - separando as pessoas que viram tal video -, sendo que nessa pagina tem um
pixel do Facebook para criar uma audiéncia segmentada.

N&o se preocupe com os detalhes técnicos. Isso pode ser facilmente resolvido por

um colaborador da sua empresa que entenda minimamente de antincios no Facebook e
YouTube e assista as aulas da 8Ps.com.

89P: PRECISAO

Assista a aula resumo que explica o que é o0 8°P - Precis&o - na 8Ps.com.

COMECE POR AQUI
PRECISAO

Clique para assistir a aula

As maiores vantagens de acoplar o digital na sua estratégia de negdcios séo a escala
e a automatizacgdo, porém, ha uma outra vantagem que poucos falam porque poucos
fazem: a mensuracéo.

Todas as etapas do seu funil de vendas podem ser mensuradas para que vocé invista
dinheiro somente onde de fato vocé tem maior retorno.

Imagine que vocé tem dois baldes magicos:
- O 1°balde te d4a R$2,00 para cada RS1,00 que vocé coloca dentro dele.

- O 2°balde te d4 RS5,00 para cada RS1,00 que vocé coloca dentro dele.
Se vocé tem RS100,00 para investir, como distribuiria o dinheiro entre os dois baldes.

Ha quem coloque todos 0s R§100,00 no primeiro balde, mas néo acho que seja seu caso.
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Ha quem divida os R$100,00 igualmente entre os dois baldes (R§50,00 no primeiro
balde e R$50,00 no segundo balde) o que daria um total de retorno de R$350,00. Pode
ser 0 seu caso se vocé pensar em diluicdo de risco.

Vamos discutir um pouco sobre isso. No meio digital, se vocé tem métricas vocé ndo
precisa diluir o risco, simplesmente porque nédo harisco. Vocé tem todos os nimeros na
sua mio minuto a minuto. Se vocé tem os nimeros do seu negdcio, vocé tem o controle
sobre ele, logo, o risco é minimo.

Uma vez que nédo harisco porque vocé tem o seu negdcio controlado de maneira pre-
cisa (por isso o 8°P se chama “precisdo”) a melhor opg¢éo, sem duvida, é investir todos os
RS100 no balde 2, que lhe dara um retorno de RS500,00.

Se vocé nfo tem meétricas, vocé tende a distribuir o seu dinheiro igualmente por
todos os baldes para diluir o risco, porém, sabe que se fizer isso obrigatoriamente esta
perdendo dinheiro caso o retorno dos dois seja diferente. E sempre vai ser.

A Uinica maneira de obter o maximo retorno sobre seu investimento é ndo correr
riscos investindo minuto a minuto na melhor opcéo de retorno naquele momento.

POR QUE VOCE
NAO ESTA VENDENDO?

Se vocé néo vende, o problema pode estar em muitos lugares. Vamos explorar al-
guns dos mais comuns.

Antes, vamos dividir o problema em 4 grandes grupos: trafego, converséo, tecnolo-
gia e competéncia operacional.

TRAFEGO

Problemas no trafego significa que vocé tem poucos visitantes no topo do funil e por
isso vocé ndo vende o suficiente. Resolver esse problema basicamente é anunciar para
mais gente. Em primeira instancia, investir mais em comunicagdo.

N&o adianta, porém, investir em comunicacdo e colocar mais gente no topo do funil
se vocé ndo tem uma boa taxa de conversdo. Inicialmente arrume a taxa de converséo
(ou seja, deixe o funil de vendas bem azeitado) para depois escalar o trafego.

Geralmente o problema néo é trafego, geralmente é conversdo. Vamos analisar o
que pode derrubar sua conversao.

CONVERSAO

O problema de converséo significa que sua quantidade de vendas para cada 100 visi-
tantes esta baixa (a sua taxa de converséo), por exemplo, para cada 10.000 consumido-
res que chegam na sua pagina de converséo, vocé esta vendendo somente para 1.

Os numeros podem ser diferentes - piores ou melhores que isso, porém, o fato é que
a quantia que vocé gasta para atrair os 10.000 consumidores talvez nédo esteja sendo
pago pelo lucro que vocé tem vendendo para um. Isso significa que vocé tem prejuizo.
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A solucgdo seria aumentar a taxa de converséo da sua pagina de conversédo. Um pro-
blema de converséo geralmente se encontra em 3 pontos principais:

1) Vocé tem um produto bom e esté atingindo o publico certo (que tem a necessidade
que vocé resolve), mas sua oferta esta ruim.

Este é o problema mais comum. O seu produto é bom e o publico precisa dele, porém,
ele nfo consegue enxergar isso porque talvez nem entenda direito sobre o que é seu
produto, quais os seus diferenciais etc.

Lembre-se de que a Oferta ndo é o seu produto, é a maneira como vocé apresenta
o seu produto, o que fala dele, quais gatilhos mentais usa para torna-lo atraente, como
aumenta o valor percebido dele. Tudo que aprendeu aqui no Método 8Ps.

Esse erro geralmente esta no 1°P, em uma pesquisa incompleta sobre o seu cliente
ideal, e no 2°P fazendo uma oferta inadequada.

2) Seu produto é bom, a oferta é 6tima, porém, vocé esta fazendo a oferta para o
publico errado.

Isso também acontece muito. Vocé acha, por exemplo, que quem comprara seu pro-
duto serdo idosos, quando na verdade, ser&o os filhos que comprarao para os pais idosos.

Esse erro geralmente esta no 1°P quando vocé néo entendeu direito qual o compor-
tamento de compra do seu mercado.

3) Sua oferta é 6tima, o publico é o certo, mas o produto é ruim.

Vamos definir ruim, nesse caso. “Ruim” significa aquilo que promete muito mais do
gue entrega. Quando a expectativa gerada pela promessa é muito maior do que a tangi-
biliza¢fo da entrega, o consumidor se sente frustrado e enganado. Isso gera uma insa-
tisfacdo que minara suas vendas pouco a pouco.

Esse problema é bem comum, ndo porque as empresas tenham produtos ou servi-
cos realmente ruins, mas sim porque prometem demais. Quando isso acontece, rapida-
mente a ma fama do produto se espalha (ou seja, a ndo realizagdo da promessa).

A partir dai vocé ja sabe o que acontece. Em uma simples busca no Google, um “pes-
quisador” descobre rapidamente um “avaliador” falando mal do produto. Isso é o sufi-
ciente para o pesquisador ndo comprar.

A empresa, entdo, tem que comecar a investir cada vez mais em anuncios de modo a
atingir cada vez mais consumidores para vender o mesmo tanto que vendia (a taxa de
converséo fica cada vez menor por conta da ma reputacéo). Isso acaba com a sua mar-
gem de lucro e torna o negécio inviavel a médio prazo.

O Grau de Atividade de Comunicac¢fo do Consumidor funciona tanto para fazer sua
empresa vender muito mais como funciona também para quebrar sua empresa. Nada
pode vencer a for¢a de consumidores avaliadores satisfeitos ou insatisfeitos. Daf a im-
portancia do “avaliador”, como ja falei aqui no livro.
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TECNOLOGIA

Os problemas de tecnologia ndo deveriam existir, mas existem porque muitas vezes
a empresa prefere resolver tudo sozinha ou com solugdes provisérias e baratas do que
fazer isso de uma vez s6 e bem feito.

Os problemas tecnolégicos incluem:

- A pagina de converséo vive saindo do ar;

- Os e-mails ndo sdo enviados;

- A plataforma de e-mail saiu do ar (isso ja aconteceu comigo em pleno langamento
de produto);

- O servidor caiu por excesso de trafego;

- A recompensa néo esté sendo entregue.

E muitas outras coisas que vocé nem imagina. Conselho: tenha alguém para cuidar

da tecnologia, mesmo que seja alguém terceirizado. Mas nédo fiqgue quebrando a ca-

becga com isso. Sua fungédo é ser um estrategista, ndo um operacional em tecnologia.

COMPETENCIA OPERACIONAL

Muitas vezes, nfo é a tecnologia que da problema, mas sim a pessoa que a opera que
ndo sabe exatamente como fazé-la dar certo (por isso na 8Ps.com eu inseri diversas
aulas operacionais bésicas para eliminar esse problema).

Os problemas nessa categoria incluem:

- Conta bloqueada no Facebook;

- Conta bloqueada no Adwords;

- Dominio caindo na lista negra;

- E-mails caindo na caixa de spam;

- Video com iluminac&o e som ruins;

- Os leads néo sédo trabalhados adequadamente e acabam “esfriando” (quando vocé
passa muito tempo sem se relacionar com eles, os leads acabam esquecendo de
vocé).

E muitos outros problemas que poderiam ser evitados com um pouco de atencéo ou

estudo sobre a ferramenta.

Como vocé identificara quais os problemas que vocé esta tendo?

Com as métricas. Sdo os numeros que vao falar se é o publico que esté errado ou se
é a oferta que esta péssima.

Sem os numeros vocé estara completamente cego em um mundo de variaveis em
que qualquer uma delas pode estar com problemas. E como vocé operar uma méaquina
gque tem mil engrenagens e, de repente, a maguina comeca a apresentar um defeito.
Imagine tentar descobrir qual a engrenagem que esta com defeito sem abrir améquina.

E mais ou menos assim que muitas empresas fazem. Tentam adivinhar o que est4
de errado sem olhar a maquina por dentro. O problema é que o “por dentro” nesse caso
é um fluxo continuo de pessoas passando pelo funil, E-mails sendo enviados, compras
sendo abandonadas, reclamacées chegando em comentarios que vocé ndo esta vendo e
muitos outros acontecimentos que vocé néo tem como controlar mentalmente.

S&do os numeros que véo lhe falar onde esta dando errado. Ou, como se diz, “onde o
funil esta quebrando”.
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ANALISE ESTRATEGICA
DAS METRICAS DO FUNIL
DE OFERTA IMEDIATA

Imagine o seguinte cenario no nosso Funil de Oferta Imediata.

Conversao 5

& Conversao 2 Pagina de Oferta Conversao 6
Conyersaol Pessoas deixando o seu Imediata
email em uma pagina de ) /
Publico olhando para um L captura
anuncio Anuncio
i sendo clicado I
< | rak Compradores
\'y ] / 14 J
° f =
° I
ﬂ . ww v v v
w 2% —
°
iyl =
°
@ﬂ.ﬂﬂ

Para receber
um email

Com um link de | \\ Conversao 3

download para — |
uma recompensa R y

\ Conversao 4
&

Vamos atentar a cada uma dessas etapas e entender o que é o “funil quebrar” em
algum ponto e como os numeros v&o nos dizer isso.

Inicialmente, vamos entender o que cada uma das 6 conversdes assinaladas em vermelho.

CONVERSAO 1

Para todo andncio, ha um nimero de pessoas o visualizando (que pode ser um ban-
ner ou um contetido) e um nuimero de pessoas que, apesar de estarem no seu mercado-
-alvo, nfo o estdo visualizando por que sua verba néo permite.

No Adwords ha uma métrica chamada perda de parcela de impressdo. Imagine que
haja cerca de 5.000 buscas por dia para uma determinada palavra, porém, seu anincio
s6 esteja aparecendo para 1.000 pessoas. De inicio, vocé ja esta perdendo 80% do publi-
co que poderia clicar no seu anuncio.

Na imagem a seguir, eu mostro uma campanha minha. Na ultima coluna da tabela,
vocé pode ver a parcela de impressdes que eu perdi para cada uma dessas palavras-
-chave que eu selecionei para ativar meu anuncio.
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a Palavra-chave Status 7 CPC max, Cliques 7 Impr. 7| + CTR 7 CcPC Custo 7 Parcela de
? médio impresstes

perdidas da
Rede de
Pesquisa
(classificagio)
. como abrir uma micro R$2.00 a1 1.937 470%  R§112 RE101.94 9,50%
empresa (melnorado)
™ coma abrir uma empresa R$2,00 T0 1.678 373% R$1.04 R$72,98 6,07%
(melhorado)
™ COMOo montar uma empresa R$2,00 7 1698  4,18% R§1.02 R$72,65 2,56%
(melhorado)
. coma abrir um negdcio 20 364 5,49% R$0,81 RE§16,18 6,35%
proprio
1]
]
° coma abrir um pequeno F R$2.00 ] 10 B18% R$1.09 R§9.79 2,90%
negécio Campanha (melnorado)
pausada
1]
e COMO COMegar Uma empresa R$2,00 4 97 412% R§1.14 R$4,56 B,12%
(melhorado)
. COMD criar uma empresa 3 70 429% R$0.92 R$2.76 5.80%
Total - todas, exceto as
palavras-chave removidas 273 6.519 4,19% R$1,04 RS$28504 6,21%
Total g odow o Job oeod 273 6519  419% R$1,04 RS$285,04 6,21%

andncios |7

Para a palavra “como montar um negdcio”, por exemplo, a minha perda de parcela
de impresséo foi de 32,80%, ou seja, mais de 30% das pessoas que digitaram tal palavra
ndo viram meu anuncio.

Dependendo da sua verba, vocé vai deixar muita gente sem ver o seu aniincio. Algu-
mas dessas pessoas comprariam o seu produto. Ao mesmo tempo, varias das pessoas
gue estdo vendo seu anuncio néo estdo comprando o seu produto.

Isso pode significar que vocé esta com um publico muito grande e esta perdendo
guem realmente vai comprar de vocé, porque esse esta misturado no meio da multid&o.

Como vai saber quem é o publico que compra de vocé? Inicialmente ndo vai saber
direito, mas depois que tiver as primeiras vendas, vocé vai comecar a identificar um
padrdo. Vocé pode fazer anincios somente para as pessoas que se parecem com quem
ja compra de vocé.

Essa é uma ferramenta que no Facebook se chama “Look Alike Audience”. Basica-
mente vocé vai falar o seguinte para o Facebook: “Facebook, anuncie este antincio para
as pessoas que vocé acha que sdo o mais parecidas possivel com essa minha lista de
compradores”. Pode acreditar, o Facebook é bom nisso.

Se vocé nfo tiver esse primeiro publico comprador para o Facebook encontrar perfis
similares para anunciar, vocé tera que fazer campanhas com suas préprias conclusdes
arespeito de quem é seu cliente ideal.
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CONVERSAO 2

A conversdo 2 diz respeito aquelas pessoas que viram o anuncio e clicaram nele. A
métrica que mede isso se chama CTR (click-through rate). Na pratica é a quantidade de
pessoas que clicou em um antncio dividido pela quantidade de pessoas que visualizou
0 anuncio.

Se vocé ndo tiver pessoas clicando no antncio, o seu funil nem vai comecar a funcio-
nar por falta de trafego. Esse é o primeiro passo.

Se vocé olhar minhaimagem anterior da tabela de Adwords, vocé vera que a 62 colu-
na de dados é ade CTR. Seguindo as colunas da primeira palavra “como abrir uma micro
empresa’ vé-se que houve 1.937 impressdes do anuncio (visualizagdes do antuncio por
varias pessoas) e 91 cliques (clique de pessoas que efetivamente clicaram no antncio) e
foram para uma pagina de destino (uma pagina de captura, por exemplo).

Se vocé dividir 91 por 1.937, vocé obtém 0,0470, ou seja, 4,70%. Esse é o CTR do anuin-
cio para essa palavra-chave. O CTR é primeira métrica que deve olhar, mas esta longe
de ser a mais importante. Porém, ela pode te dar alguns indicadores.

Se seu CTR esta muito baixo, isso pode significar:

- Que seu anuincio estd muito mal localizado na pagina e poucos estio enxergando ele;

- Que seu anuncio esta ruim do ponto de vista de atratividade, logo, poucos estéo
clicando (isso pode significar problema no antincio ou problema no publico).

Um anuncio na fase de atracéo, vocé ja sabe disso, s6 tem duas funcgdes:
- Atrair o cliqgue comprador;
- Repelir o cligue curioso.

O seu anuncio ndo ser muito clicado nédo é exatamente um problema, caso vocé es-
teja anunciando para o publico errado. O problema é vocé néo resolver esse problema
procurando entender porque as pessoas néo estédo clicando.

N&o queira cliques a qualquer custo. Queira cliques compradores.

O que fazer para aumentar a conversao 2 (caso vocé esteja anunciando para o puabli-
co certo)?

Teste, a0 mesmo tempo, diversos anuincios com diversos gatilhos mentais diferen-
tes (vocé ja aprendeu que a ferramenta Adespresso pode lhe ajudar nisso de testar
anuncios).

Um dos anuncios pode enfocar o gatilho do medo.
Exemplo: “Pare de ser Enganado ao Comprar um Carro”.

Um outro pode enfocar o gatilho do status.
Exemplo: “Mostre a seus amigos que vocé entende tudo sobre compra de carro”.

Um outro o gatilho da escassez
Exemplo: “Ultimos 12 exemplares do livro Aprenda a Comprar um Carro”.
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Um outro o gatilho da curiosidade (que é um dos que costuma dar mais certo)
Exemplo: “As 5 Armadilhas quando se vai comprar um Carro”.

Além do CTR é bom que vocé mensure também quanto foi o seu CPC (custo por
cligue). Cada clique custa, entéo, se vocé tiver um cligue que custe R$50,00, terd que
vender um produto por um pre¢o muito elevado para justificar esse investimento logo
no inicio do funil.

Existe uma outra métrica chamada de CPM (c usto por mil) que é o custo que vocé
tem por cada mil impressdes do antincio. Em algumas fontes de trafego, vocé pode es-
colher se quer anunciar por CPC (controlando o prego do clique) ou por CPM (controlan-
do o prego do custo por mil impressdes do antncio). Geralmente Ad networks cobram
por mil impressdes de banners.

Se o seu CTR é alto, prefira CPM, porque vocé tera muitos cligues e muitas conver-
sdes (caso ja tenha trabalhado bem a oferta e pagina de converséo) pagando um preco
fixo que ficara cada vez mais barato a medida que suas conversdes aumentam. Se seu
CTR é baixo, prefira CPC, porque vai pagar somente pelo clique até que aumente o CTR
e a conversdo.

Essas métricas que vocé viu até agora na conversao 2 séo métricas de antiincio, po-
rém, as métricas de anuncio sfo s6 o inicio da histéria. Depois que um consumidor
clica em um anuncio, ele vai para uma pagina de destino, que no nosso caso do Funil de
Oferta Imediata é uma pagina de captura.

Dai, vamos para a proxima etapa do funil.

CONVERSAO 5

Agora vocé tem muitas pessoas entrando na sua pagina de captura e seu trabalho
é fazer com que a maior parte desses visitantes se transformem em um lead. Se vocé
estd anunciando para o publico certo, tera leads qualificados, entdo cada lead pode re-
presentar uma compra. Ndo sdo e-mails, sdo pessoas.

Muitos entraréo na pagina de captura e ndo deixario o e-mail. Abandonaréo a pagi-
na sem cumprir o objetivo que vocé configurou para ela. Espere ter um nimero acima
de 15% para a taxa de conversdo dessa pagina.

Antes de analisar as métricas de uma pagina de captura, vamos ver o exemplo de
uma para entendermos cada um dos itens a serem analisados.

Digitei “dieta dos pontos” no Google e o primeiro antincio que me apareceu foi esse:

Dieta dos Pontos - Emagreca Até 1kg/Semana com Saude
www.dietagsaude.com.br/ =

Comece Ja Mossa Dieta dos Pontos!

Confira Nossos Descontos - Emagrecimento Garantido - Entre e Confira

Avaliagao Gratuita Suporte Profissional
Aproveite: R$0,60/dia Vocé precisa de 15min/dia
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Um anuncio do Dieta e Saude com um gatilho de especificidade no beneficio (Ema-
greca até 1Kg/semana) e seguranca (com Sadde), que certamente é uma grande objecédo
com relacéo a dietas de resultado rapido.

Ha cerca de 49 mil buscas por més com a palavra “dieta dos pontos™

Média de

Termos pesqguisados pesguisas 4 Concorréncia |7 Lance sugnrld?u
mensais | 7

dieta dos pontos I 49,500 Baixa R%0.45

A pagina de captura que o anincio me levou foi a mostrada na imagem a seguir

& — C [} www.dietaesaude.com.br/avaliacao/ggo_search_dietadospontos_dietadospontos_DS/index?link=8... '{3 @ ,q aa & ° =

Mais de 1.000.000 de pessoas jé emagreceram com o Dieta e Salide SITE BLINDADO
* ) = AUDITADO EM 19-MA1

dietacsaude

Emagreca com a Dieta dos Pontos

Faga sua Avaliagdo Gratuita e comece hoje mesmo!

Peso: kg (ex:€8,7)

Cintia

emagreceu

49kg .

Altura: m (ex: 1,86)

Sexo: Selecione

4 [4»

Meta: Quero pesar

Nome: | Digite seu nome
Email: | Digite seu email

Ao concluir, vocé aceita nossa Politica de Privacidade.

ver resultado >

Para mim & uma
conquista e tanta”
Cintia, assinante do DS

Os resuitados no emagrecimentn podem variar de pEss0a para pessoa,
o T

Péginainicial | Quem somos | Ajuda | Politicas UM PRODUTO DO GRUPD

Cop DA
S0 08 sm BLINDADO '
x CERTISIGN AUDITADO EM 13-MAI om

Uma pagina de captura classica com todos os elementos necessarios.
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Vamos analisar cada um desses elementos:

» Prova social

- [ wwwdi de.com. i 'ggo_search_diet: »ntos_dietadospontos_DS/index?link=8... 57 (B & 3 & @ =

dietacsatde

I+ Headline
Emagreca com a Dieta dos Pontos el |

Gatilhos de ganancia
e imediatismo

Faga sua Avaliagdo Gratuita e comece hoje mesmo! |;

Peso:

Cintia

emagreceu

Altura: (e 5) L.

: I+ Formulario
Sexo: Selecione =
Meta: Quero pesar =

Nome:

Email:

v

CTA

Ao concluir, ok aceita nossa Pal tica de Privacidade.

ver resultado > |

Cintla, assinante do DS

v

Prova

Péginainicial | Quem somos | Ajuda | Polfticas

T
ﬁ CERTISIGN

% SITE BLINDADO A

Sevocé ndo esta tendo nem 5% de conversdo em leads, sua pagina tem um problema.
Esse problema pode estar nos seguintes elementos:

a) Headline: a headline é a frase principal. Aquela que salta aos olhos quando o con-
sumidor olha pela primeira vez para a padgina de captura. A headline é que faré o con-
sumidor querer ler o resto ou néo.

Eu dou muita importancia as headlines porque sei que uma simples mudanga nessas
poucas palavras pode significar a diferenca entre sua taxa de converséo ser 4% ou 40%.

Tenho uma aula na 8Ps.com com as 100 headlines mais matadoras de toda a histéria
do marketing direto norte-americano, falei dela anteriormente, mas aqui esté o link
caso vocé ndo a tenha visto. Vale a pena assistir e testar varias daguelas headlines em
sua pagina de captura.

100 HEADLINES

MAIS MATADORAS
DA HISTORIA

Clique para assistir a aula
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b) Imagem de tangibilizag¢do da recompensa: uma boa imagem tangibilizando a re-
compensa pode fazer toda a diferenca na conversdo. Lembre-se de que o consumidor
vai receber um arquivo digital. Tangibilize-o para que o consumidor entenda que tipo
de contetido vai receber.

Se for um e-book, represente-o como se fosse um livro. Se for um arquivo de audio,
represente-o como se fosse um CD. Se for uma aula online, represente-a como se fosse
uma aula em um iMac.

c) Formulario: via de regra, quanto maior o formulario, mais qualificado sera o lead,
porém, menos leads vai obter. O ideal de uma pergunta (e-mail) a duas perguntas (nome
e e-mail) no maximo.

Nunca pergunte dados que o consumidor tem que pensar muito ou um dado em que
ele tenha que pegar algum documento para responder (qual o seu nimero do passapor-
te, por exemplo).

d) Botdo de CTA: pode parecer uma bobagem, mas o CTA tem uma influéncia razo-
avel na taxa de conversdo. Alterar a frase do botdo (“Quero baixar o e-book agora” ou
“Fazer download”, por exemplo, pode mudar bem sua taxa de converséo) e a cor do bo-
tdo (de vermelho para verde, por exemplo) pode melhorar muito seu resultado.

e) Imagem de fundo: a imagem de fundo da pagina também tem influéncia sobre a
taxa de conversdo. Teste cores diferentes e imagens diferentes. Até videos curtos po-
dem alterar a taxa de conversao.

f) Texto: o texto que a pagina tem sobre o que sera baixado pode alterar também a
taxa de conversdo. Dependendo da maneira como vocé descreve a recompensa, iSso
podera ter uma influéncia boa sobre a taxa de conversao.

A sub headline (o texto que vem logo abaixo da headline) também influencia bastante
pois é logo a segunda informag&o que o consumidor 1é para decidir se converte ou néo.

g) Elementos extras: hd diversos elementos extras que podem ser colocados na he-
adline, porém, ndo abuse. Em geral, quanto menos elementos, maior sera a converséao,
porém, logicamente ha excec¢des a essaregra. Vocé s6 descobrira testando.

Elementos extras podem ser:

- “Como visto em” com logotipos de veiculos de TV, revistas conhecidas pelo seu
mercado, programas de TV, radios e outros que confiram autoridade;

- Elementos de seguranga, como “site blindado”, o cadeado...

Vamos acompanhar uma outra pagina de captura. Essa foi feita para um langamento
de um produto digital em que, durante pouco mais de 1 semana a zona de engajamento
se transformou em ambiente persuasivo.
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22 SEMANA DO ECOMMERCE u Quero AViverDecommerce

Aprenda a Criar o PLANEJAMENTO Ideal e monte um
Plano de A¢do pro seu Ecommerce.

FAZER MEU CADASTRO

Em Breve - 100% Online - 100% Gratuito

Acompanhe de Perto a

Semana do Ecommerce LRSS
hosine o Carvl ¢ Fioue por denfro de. Tudd

O que Vocé Vai Aprender na Semana do Ecommerce?

Ecommerce do Zero em 6 / O Planejamento Perfeito

" Aprenda a Fazer o Planejamento Perfeito
pro seu Negécio, através de um Método
Exclusivo e muito Eficaz. Vocé val

& de forma simples em 6
MO que vocé esteja partindo

etapas,

do Zero
D Checklist e Plano de Acédo Suas Dividas Respondidas
2 -
Vou te dar o Meu Checkiist, que usei na Durante a Semana do Ecommerce, vocé
implantagdo de diversos projetos, além de vai poder deixar suas dividas
te ensinar a montar o Plano de AGA0 pra acompanhar as duvidas de
fazer seu ecommerce decolar. Vou responder todos que for possivel

Um pouco mais sobre o Organizador do Evento...

= Empreendedor no Segmento de E-commerce a mais de 15 Anos
Participou de 17 projetos nesse periodo. Atua como CEQ no seu
Projeto mais Recente!

= Criador de taticas e estratégias proprias, desenvolvidas ao longo
dessa jornada. Ja aplicou Milhes de Reais em testes pra encontrar o
jeito certo de se fazer Ecommerce no Brasil.

= Criador do Portal EcommerceNaPratica.com considerado um dos
melhores contetdos de ecommerce para empreendedores do
Brasil.

= Desenvolveu um método de 6 etapas, a prova de falhas que pode
levar qualquer Ecommerce do Zero aos Resultados em poucos
meses.

Bruro de Olieiva
~ Sua Miss3o &€ Fomentar o Empreendedorismo no Mercado de

Ec rando e acompanhando
Empreende seu método.

FAZER MEU CADASTRO NA SEMANA DO ECOMMERCE

Em Breve - 100% Online - 100% Gratuito

Oresultado dessa pagina foi de 14.972 leads com uma taxa de converséo em leads de
68% para um investimento de R$S21.000,00. A receita final do lancamento desse produ-
to (um curso sobre como montar e gerenciar um e-commerce) foi de R$663.502,00. Um
retorno de R$31,60 para cada RS1,00 investido.

Por que esses dois numeros sdo importantes?

Do mesmo modo que vocé mesurou o CPC na converséo 2, agora chegou a hora de
mensurar o CPL (custo por lead), ou seja, 0 quanto custa para vocé conseguir um lead
(e-mail). Esse custo tem relagéo direta com o seu CPC.

Na pagina que vimos da Semana do Ecommerce, o custo por lead (CPL) foi de R$1,40
(21.000/14.972). O retorno em vendas finais foi muito lucrativo frente ao CPL, porém, se
o retorno sobre as vendas fosse inferior aos R$1,40 investidos por lead, o lancamento
desse produto teria dado prejuizo.
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Qualquer centavo a mais ou a menos conta quando se esta lidando com grandes nu-
meros e, principalmente no inicio do funil.

Se a converséo 2 for baixa e o CPC for muito alto. Se a converséo 3 for baixa e o CPL
for muito alto, a conversdo 6 - de vendas -, mesmo sendo alta, talvez ndo cubra os cus-
tos iniciais. Por isso controlar os nimeros desde o inicio é essencial para o sucesso do
negocio. Veremos uma simulagdo simples mais para frente.

O que vocé deve lembrar é que manter o CPL baixo é mais importante do que manter
o CPC baixo. O CPL é mais controlavel do que o CPC e as taxas de conversdo em uma
pagina de captura podem variar de 5% a 50%, dependendo dos fatores que mencionei
anteriormente.

A pagina de captura pode néo ser onde vocé ganhara o jogo, mas pode ser onde vocé
o perdera.

CONVERSAO 3

A sua taxa de converséo 3 representa a quantidade de pessoas que abriu o e-mail
enviado. Esse nimero pode ndo ser muito grande dependendo de:

- seu publico

- da ferramenta de envio de e-mail que vocé utiliza.

O PROBLEMA DO PUBLICO

Alguns publicos sdo muito leigos em relacéo a tecnologia, entdo, entender que ele deve
entrar na sua caixa de e-mail para fazer o download da recompensa pode néo ser téo facil.

Héa aqueles que colocam o e-mail do Hotmail, mas quando v&o abrir o e-mail, abrem
0 Gmail. Pode acontecer de tudo nessa hora.

De qualquer modo, vocé ja tem o e-mail do seu consumidor, porém, a recompensa
é importante também como uma ferramenta para “aquecer” o consumidor que néo
comprar logo na Oferta Imediata. Se o seu consumidor néo recebe nem o e-mail, nfo
vai conseguir baixar a recompensa e, talvez, nem receber os seus préximos e-mails.

Ha também o problema do consumidor achar que vocé néo enviou e ainda ficar in-
satisfeito por uma incapacidade tecnolégica dele.

A FERRAMENTA DE ENVIO DE E-MAILS

Outro problema comum é usar uma ferramenta de e-mail ruim ou néo ter ainda re-
putacédo, mesmo em uma ferramenta de envio boa. A chance do seu e-mail cair na caixa
de spam em um desses dois cases é grande. Com seu e-mail caindo na caixa de spam (e
os seus futuros e-mails também) ndo havera relacionamento com o consumidor.

E 0 famoso “ganha, mas néo leva”. Vocé consegue o e-mail do consumidor, mas no
fim das contas, isso ndo vale nada porque ele néo 1é seus e-mails.

DICA: separe 0s e-mails que nfo tem aberto suas mensagens nos tltimos 3 ou 4 me-
ses e tire-os da lista. Isso vai aumentar a sua taxa de abertura, o que faz com que seus
e-mails caiam mais na caixa de entrada.
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Pegue esses e-mails e faca uma campanha no Facebook com audiéncia segmentada
e tente converté-los de novo para uma pagina de captura.

CONVERSAO 4

E impressionante, mas isso acontece. A pessoa deixa o e-mail para baixar uma re-
compensa que tem interesse. Recebe o e-mail, mas nfo clica no link de download. O
maior motivo é o medo de clicar. Medo de virus. Ndo saber se é mesmo o e-mail que ela
esperava receber.

Para evitar esse problema mantenha a coeréncia entre todas as etapas. O nome que
voceé falar na pagina de captura, mantenha no rementente do e-mail e na assinatura
do e-mail. O dominio da pagina de captura devera ser o mesmo que envia o e-mail e 0
mesmo do link de download. O nome da recompensa, deve ser o mesmo e até mante-
nha a mesma imagem.

Lembre-se de que vocé esta lidando com todo tipo de pessoa com relacéo a familia-
ridade com tecnologia. Algumas pessoas simplesmente ndo entendem de tecnologia (e
elas sdo a maioria), entdo, ndo exija isso delas.

CONVERSAO 6

Agora vocé chegou a conversfo mais critica - a de vendas da oferta imediata. Se a pa-
gina for de vendas em si ($), essa taxa de converséo pode ser de 0,01% a 4% na média, mas
ndo ache que ela vai passar muito disso. Alias, 4% ja é um nimero incrivelmente alto.

Se ela for uma pagina do tipo “fale com um especialista”, sua taxa de converséo sera
bem mais alta. Talvez chegue aos seus 20% ou 30%.

A conversio nessa pagina depende de varios fatores. Além da pagina em si (hea-

dline, subheadline, CTA, textos, imagem, imagem de fundo, elementos extras, que ja
falamos com relagéo a pagina de captura) ainda ha a Oferta.

Agoravocé esta pedindo para o consumidor dar um passo maior. Até entéo ele estava
procurando uma solugdo para um problema ou somente saber mais sobre um problema
gue ele nem sabia que tinha. O consumidor é pego desprevenido. Ele esperava baixar
uma recompensa e foi apresentado a uma oferta. Nao espere que ele reaja naturalmente.

O gue voceé escreve na pagina e fala no video é crucial para vocé converter. Gravar
um video de vendas é uma arte complexa. Seria impossivel explica-la aqui. Por isso,

graveiuma aulana 8Ps.com que aborda justamente esse tema: video e cartas de vendas.

A convers&o aqui é a que pode pagar o seu investimento em trafego inicial, enté&o,
cuidar dos nimeros é essencial.

Vamos fazer uma simulacdo com alguns numeros factiveis:

Digamos que o seu CPC, 1a no inicio do funil, seja, em média, RS0,20
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% DE
CONVERSAO EXPLICAGAO CONVERSAO QUANT. CUSTO

N° de pessoas entrando R$20.000
na pagina de captura (Lol (100 mil x $0,20)

N° de pessoas
5 que preencheram 40% 40.000
o formulario

N° de pessoas que

1% 400
compraram o produto

Para que esse funil dé lucro, o valor da receita devera ser de R§20.000, que foi o cus-
to do trafego (100.000 cliques x R$0,20 por clique).

Se 400 pessoas compraram, entdo, cada produto devera dar uma margem de lucro
de pelo menos RS 50.

Se amargem de lucro do produto for de 30% (que é um valor até considerado alto), o
produto ou servico devera custar RS167,00.

Nessa conta, se o seu produto custar menos do que RS167,00, vocé terd prejuizo. Por
isso, as métricas sdo tdo importantes. Para vocé ndo ter prejuizo.

MENSURANDO AS CONVERSOES

Ha diversas maneiras para fazer a mensuracéo de resultados. Vamos comecar pelas
mais 6bvias.

PIXEL DE CONVERSAO

A fontes de trafego mais profissionais tém o chamado “pixel de conversdo”. Como
ele funciona?

Por exemplo, no Adwords ou no Facebook, vocé terd um codigo de HTML (aspectos
de programagcéo que vocé néo precisa entender) que vocé colocard no cédigo da “pagina
de obrigado” da conversdo que vocé quiser medir.

Alégica é facil. Veja aimagem a seguir.

Pagina 2

Pagina 1 Pagina 3

Obrigado por
» sua compra

Inserir o pixel de

Inserir o pixel de conversao da
conversao da pagina 2
pagina 1
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Quando um consumidor deixa o seu e-mail na pagina 1 e clica no botéo de “quero
meu E-book”, por exemplo. Ele é remetido a pagina 2. Entéo, todos os consumidores que
chegaram na pagina 2 se viraram leads.

Por isso cada pagina sé deve ter um objetivo e o consumidor deve poder seguir ape-
nas um Unico caminho. Isso facilita a mensuracéo. Esse é o motivo pelo qual um site é
uma péssima ferramenta de converséo e é de dificil mensuragdo. Ha muitos caminhos
e muitos objetivos.

Se todos os consumidores que chegaram na pagina 2 sdo os leads gerados na pagina
1, entdo, a quantidade de visitas na pagina 2 sera igual a quantidade de leads gerados na
pagina 1. Ndo é exatamente assim que acontece, mas didaticamente é facil de entender
desse jeito.

O “pixel de conversdo” é como se fosse um contador de visitas que mostrara o nu-
mero de leads (ou, “visitas”) que vieram da pagina 1. Desse modo, tem-se o nimero de
leads gerados.

O mesmo acontece com o pixel de convers&o da pagina 2 - de compradores - que esta
na pagina 3. Todos que chegarem a pagina 3 tiveram que comprar na pagina 2. Quem
ndo comprou na pagina 2, ndo chegou na pagina 3. Entdo a quantidade de consumidores
gue chegou na pagina 3 é igual a quantidade de consumidores que compraram o produ-
to na pagina 2.

O pixel de converséo faz algo além do que s6 medir nimeros de leads e compradores
(que ja é bastante coisa), ele também ira lhe falar de qual antncio cada converséo veio.
Aqui é que acontece a magica.

Imagine que vocé tenha 10 campanhas diferentes rodando ao mesmo tempo com
varios anuncios cada uma.

Uma campanha é somente para homens solteiros acima de 35 anos. Outra s6 para
mulheres solteiras acima de 35 anos. Uma outra campanha é para homens casados e
assim sucessivamente.

Cada campanha, que vocé fez no AdEspresso, tem cerca de 50 antincios. No total,
entdo, vocé tem 500 anuncios. A verba distribuida dentre todos esses anuncios é de
R$1.000 por dia e isso rende em vendas cerca de R$3.500 por dia. Seu retorno é bom,
mas poderia ser bem melhor.

Como vocé poderia melhorar esse retorno?

Se vocé se lembra do balde magico, vocé ja percebeu o que quero dizer. Ha campa-
nhas que estfo te dando retorno de RS10,00 para cada RS1,00 investido e outras que
estéo te dando prejuizo de RS5,00 para cada RS1,00 investido, por exemplo.

Se vocé identificar as campanhas que est&o te dando prejuizo, basta pausa-las e con-
centrar a verba naquelas que estdo te dando lucro que vocé ja aumenta muito o seu
retorno sobre o investimento.

Para isso vocé precisa de um pixel de converséo. Ele vai te falar qual o resultado de
cada anuncio e, assim, vocé vai poder, ndo sé descobrir quais campanhas estéo te dan-
do lucro e prejuizo, como também quais sdo os melhores e piores anuncios dentro de
cada campanha.
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O risco, quando vocé conhece seus numeros, é proximo de zero. Vocé pode investir o
guanto quiser que, se o mercado for grande o suficiente, quanto mais vocé investir, mas
ira faturar. Ndo ha limites para se ganhar dinheiro quando vocé conhece seus nimeros.

Quanto mais simples for o seu funil, mais facil de mensurar, mais facil de otimizar e mais
facil de torna-lo lucrativo. Prefira o simples, sempre. A tecnologia ja é complicada demais.

FERRAMENTAS

O gue néo é medido nédo é gerenciado. Atualmente as ferramentas de mensuracéo
sdo simples e estdo disponiveis para quem quiser. Muitas delas, gratuitas.

Além do seu pixel de converséo, hé ferramentas que sdo especificas para mensurar
seus resultados. Entender um pouco sobre elas é importante.

A mais famosa delas é o Google Analytics. E uma ferramenta gratuita que ira te dar
muitos dados e nimeros sobre o seu negdcio. O segredo dentre todas essas ferramen-
tas que vou indicar é vocé saber quais nimeros ler, como interpretar esses nimeros e
quais decisdes tomar a partir dos nimeros que tiver.

Uma outra ferramenta muito usada também é o Dito. Trabalha em perfeita integra-
c8o com o Google Analytics.

Ha também o Voluum, porém, com a limitacdo de ndo mensurar, pelo menos por
enquanto, funis muito complexos.

INDICADORES PRINCIPAIS PARA SEREM ACOMPANHADOS

Se vocé souber alguns poucos nimeros de seu negocio, vocé ja estara muito na fren-
te da maioria das empresas. Esses indicadores principais sdo:

Trafego diario (visitas na entrada do funil)

CPL médio (prefira saber o CPL do que o CPC)

CPA médio

Receita (0 quanto entra)

EBITDA (Lucros - o quanto sobra - antes de juros, impostos, deprecia¢do e amortizag&o).

Tenha esses indicadores em um grafico dia a dia para acompanhar e ver se seus nu-
meros estdo melhorando ou piorando.

Se quiser algumas métricas mais apuradas, em um segundo estagio de implementa-
c8o do 8Ps, tenha também:

CPL por fonte de trafego

CPA por fonte de trafego

Receita por fonte de trafego

O trafego pode variar bastante de uma fonte de trafego para outra e isso acaba “su-
jando” muito a métrica média, caso vocé tenha diversas fontes de trafego com publicos
muito distintos.

Se vocé souber disso, ja estara étimo. H4 muitas outras métricas, 16gico, mas é im-
portante comecar com o simples. Depois que dominar esses nimeros, ja tera largado
muito, muito mesmo, na frente dos seus competidores.
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VOLTANDO PARA O 1°P

O objetivo do 8°P é dar os nimeros internos, os dados primarios, para que vocé me-
lhore o seu préximo ciclo. Uma vez que vocé sabe quais foram as iniciativas que deram
certo e quais nédo deram, vocé consegue alocar seu tempo, dinheiro, energia e equipe
somente naquilo que estd dando certo.

Isso é libertador porque vocé vé seu negdcio melhorando dia a dia. Vocé passa a ser
o verdadeiro dono da sua empresa. Passa a ter o controle sobre ela e consegue projetar
o crescimento dela.

Quanto mais simples o funil, mais vocé tera controle sobre ele. Procure fazer com
gue seu funil seja sempre melhorado, ndo mudado. Procure sempre avangar para fren-
te, ndo ficar toda hora mudando de direcéo.

Mesmo que seu 1°P do primeiro ciclo n&o tenha sido tdo bom, agora, em um bom 8°P,
vocé descobrira tudo que deu errado e uma coisa ou outra que deu certo. Assim, podera
rapidamente corrigir o rumo e tomar a direcéo certa.

A partir daqui, retome o 2°P e observe o que pode ser melhorado na sua oferta, no
seu funil e na sua pagina de conversio uma vez que sabe o que da certo e o que néo da.

Retome 0 4°P e veja quais contetildos mais viralizaram e quais cairam no ostracismo
do mercado. Verifique quais objecdes que vocé teve que responder no 7°P que vocé deve
inserir no 4°P para vender mais antes de chegar no 7°P.

Verifique quais foram as campanhas que melhor performaram no 5°P. Talvez o Tabo-
ola tenha trazido mais visitantes ao seu site, mas s6 fez 1% das vendas, enquanto o Face-
book trouxe menos visitantes, entretanto, essas visitas representaram 30% das vendas.

Légico, que no proximo ciclo, € melhor investir em Facebook do que Taboola.

Agora vocé estd apto a recomecar o ciclo com muito mais controle e propriedade do
que esta fazendo.

CONCLUSAO

Agora vocé entendeu o poder do Método 8Ps. Agora vocé tem uma visio geral da es-
tratégia que vai mudar a maneira como vocé vai fazer negdcios. Agora vocé tem o poder.

N&o espero que vocé apligue toda a metodologia de uma Ginica vez. H4 muito a ser
estudado e estruturado em uma empresa que nem sequer sabia da existéncia desse
método.

A primeira coisa que deve fazer é assinar a 8Ps.com para ter as aulas disponiveis
para toda a sua empresa comecar a falar a mesma linguagem. Por isso fiz a 8Ps.com
com aulas estratégias, taticas e operacionais.

Para que toda a empresa assista e entenda, cada um a seu nivel de maturidade de
negdocio e funcéo.
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Em seguida, comece pelo primeiro passo. Ou seja, o 1°P. Entenda quem é seu publico.
Entenda quais suas dores. Entenda o que ele deseja. Saiba porque ele compra e porque
ele ndo compra.

Depois, va para o 2°P. Planeje a sua oferta, o seu funil de vendas, comec¢ando pela
Porta Unica. Vocé pode ter outras portas posteriormente, mas comece pelo bésico. Pelo
simples. Ndo queira comer a sobremesa se ainda nem colocou a toalha na mesa. Faca o
simples bem-feito. Um passo de cada vez.

Depois, va para o 3°P e assim sucessivamente.

Qualquer davida que tenha durante a leitura do livro, assista as aulas sugeridas na
8Ps.com. Elas complementam muito bem o contetido mostrando passo a passo em vi-
deo como aplicar o Método na sua empresa.

Ha muita coisa, mas comece pelo inicio e va seguindo passo a passo, sem pressa e
sem afobac&o. Sem ansiedade e sem pular etapas. Lembre-se de que agora vocé tem o
mapa inteiro, o elefante. Mas ndo pode querer almocar o elefante inteiro.

Tem que repart-lo em 8 pedacos e almocar um pedago de cada vez. A 8Ps.com aju-
dara vocé nesse objetivo. Depois de aplicar o Método 8Ps, vocé vai ver uma mudanca
brutal em seu negdcio.

Um crescimento que nem vocé conseguira parar mais. Um fluxo continuo e crescen-
te de clientes. Vocé tera um negdécio de sucesso e prospero que lhe dara muito orgulho,
tanto a vocé quanto a sua familia.

Ja vi esse filme acontecer outras vezes e sei que agora, uma vez que tem o método,
s6 depende de vocé.

Estarei na fan page do 8Ps, na minha fan page, no meu canal do YouTube sempre
colocando novos contetidos. Também lancarei novas versdes desse livro sempre que
enxergar que ha algo relevante para acrescentar e atualizar a estratégia. Uma nova
ferramenta, uma nova técnica, uma nova maneira de explicar o contetudo.

Estou ao seu lado para fazer com que vocé se torne um empreendedor extraordina-
rio. Conte comigo!

Grande abraco,
Conrado Adolpho
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