Estrutura de Anuncios

Quem Sou Eu? Link na Descrigio se vocé quiser saber.

Empresarios PMEs e B2B (agéncias, freelas, etc.).

Tudo que Eu sei, mas vocé reflete e modela (sua resp.)!

Serve pra QUALQUER MERCADO E FONTE DE TRAFEGO.

Tudo aqui & gratuito, eu n&o quero o seu email.

Vale a Pena Assistir?

Vou te ajudar a pensar e Estruturar!

Néo tem FORMULA pronta.

Estagios de Decisdo de Compra:
(1) Inconsciente de vocé ou do problema que ele tem. CONGELADO.

(2) Consciente de vocé ou do problema que ele tem (mas sem nenhuma urgéncia).
FRIO.

(3) Curioso Interessado por solugdes e maiores informagdes gratuitas (nutrigéo e
distribuicdo de contetido). Quem ja comprou gostou? Vantagens? Garantia? Sera que
& pra mim? Sera que é pra mim agora? MORNO.

(4) Comparador de solugdes, ja sabe o que quer, mas vai comprar de quem?
QUENTE.

(5) O comprador de fato. Aqui fez pix, passou cartéo etc.

DETALHE: este é o INICIO de retengéo, relacionamento, RECOMPRA, etc.
SAUDE DO SEU NEGOCIO.

Como ir de "Quem é vocé?!"
Para "Como posso comprar?"

Nem sempre quem COMPRA (solug@o), PAGA (transagao) ou USA (obtém beneficio).
Exemplo de fraldas:

Mae compra a ideia, a marca, o conforto.

O pai paga a solugao ($).

O bebé ¢ quem vai usar (e ele da sim feedback!).

Outros (possiveis) exemplos: software; seguros ou titulos de captalizagao;
il cursos etc.

Nesses casos, 0 mais i € 0 DECISOR da solugéo).

Planejamento de Comunicagéo:

Topo (Frio): ComunicagZo de massa; principais problemas e desconfortos; termos
comuns. Meta: Atragao. Chamada para follow (base).

Meio (Morno:

- intessado, o i o etc.):

Comunicagao direcionada para aumento de consciéncia de beneficios, o local de
chegada, a experiéncia da solugdo. Meta: Qualificagao. Chamada para consumo de
outros contetidos, newsletter, isca digital, inscrigao, etc.

Fundo (Quente: venda - frequéncia?!): Comunicag&o objetiva (simples). Construgéo de
Oferta. Chamada clara para compra, assinatura, teste gratuito, cadastro,
agendamento, etc. Meta: Converséo.

Recuperagéo (Meta: reduzir CAC - propor novo angulo): aqui, poder ser que s6
reimpactar com a mesma comunicagao seja insuficiente (a pessoa ndo comprou com
0 "primeiro” estimulo). Reformular um nowo ponto de contato (imediatismo).

Por qué o termo "Dinamico"?

Existem pessoas aqui (intemet) e agora, nesse exato momento em diferentes niveis,
& comprando, e pesquisando, tudo ao mesmo tempo.

Como distribuir minha Verba?
N&o da pra ter uma unica resposta.
Depende (minimamente) de:

- a empresa acabou de nascer ou ja se consolidou?
- quanto tem pra investir?

- ja tem blog, site, rede social (contetdo)?

- qual a natureza do consumo do seu produto/senigo?
- quais / quantas etapas o seu cliente percorre?

1 Antincio Ruim (design, legendas, formatos, misica)
2 Pouca Diversificagdo para testes (card Unico, videos, camossel, angulos)

3 Comunicagéo Vazia, genérica e/ou irrelevante (5 beneficios de bla, ndo tem CTA,
um vaso bonito ou um look / prato)

4 Baixa Comrespondéncia entre antincio e Destino (quebra de expectativa - home)
5 Atendimento Ruim (falta de intuito de ajudar pessoas - qual o seu problema?)

6 Nao tem Followup (estratégia e recuperagao de vendas)

7 Falta de alinhamento (o baldo d'agua e o pobre; a parandia da segmentagéo fria)
8 Nao tem filtro (alto volume e sem LP, Cadastro, Automago, Prego /A CPM)

9 Saturagao da comunicagéo (escala) ou Viajem na Maionese (NL com lowbudget)

10 Marcagdes, Atribuigdes, Origens, eventos (falta inteligéncia em otimizar)

10 Principais PROBLEMAS que eu vejo I

1 BENCHMARKING

2 Defina o estégio da sua comunicagao (nivel e tipo de info, NL, senvices, etc.)

3 Mostre algo de interesse primeiro, rapido (primeiros segundos)

4 Pense em formatos (1:1; 9:16; 4:5; 16:9) e explorar posicionamentos (custo)

5 Conte uma histéria interessante (SE aplicar ao seu negécio)

6 Use a vida real com problemas reais (satuagéo de conversa fiada e roubo)

7 Veja os anuincios como compra de dados, ndo tem méagica (eu nem estaria aqui)

8 Trabalhe angulos, pessoas compram as mesmas solugdes por problemas dif.

- desejo, bem-estar, etc.)
- experimentagéo ou uso (vestir, pegar, dirigir, comer, jogar, deitar, calgar, etc.)
- certo e errado (etiqueta moda, insonia, direito, iluminagao interiores, etc.)

- depoimento REAL (falsidade comunicag&o nao verbal - destri credibilidade)
- comparativo (Wocé e o concorrente, com ou sem seu produto, etc.)

- antes e depois (cuidado para casos com humanos, videos sutis)

- direcionado (cidade, bairro, habito, cuidado com block)

- oportunidade genuina

- bonus

9 Faga otimizagées com ao menos 7 dias ($ ou $3$ ou $$$$$%)
10 Escute a vis&@o de outras pessoas sobre aquilo que produziu

Felipe, mas e o tracking e rastreamento avangado?! Nao é boa pratica?

10 Orientagdes Praticas para BONS ADS I




