MANUAL DE SOBREVIVENCIA




INTRODUCAO

Este pequeno e rico manual que vocé esta prestes a ler € um compilado de diversos
conhecimentos com referéncias de mais de 10 anos em experiéncia com a Agéncia Colucci.

Aqui juntamos todas as descobertas que ajudaram muito, os mais de cem clientes atendidos
comprovando que o marketing digital pode e deve ser utilizado por todos de maneira
simples e facil.

Desejamos a vocé uma excelente leitura.

Equipe Agéncia Colucci
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MARKETING DE CONTEUDO

Realmente nunca se criou tanto conteudo na internet, produzindo informagdes que possuem
como objetivo ajudar e tirar duvidas dos leitores. Dessa maneira a audiéncia que acompanha a
criacao desse conhecimento se torna um excelente publico para futuras conversdes,
basicamente € isso que o marketing de conteudo possui como foco.

Mas como funciona ?

Pense na seguinte situacao:

“ Carla gostaria de fazer uma festa em sua casa mas ndo sabe como. O primeiro lugar que ela
vai procurar, € no famoso pai Google.

La ela é bombardeada por anuncios pagos dizendo: “ Fazemos a festa para vocé! ”, tentando
vender algo. Mais abaixo no primeiro resultado ela encontra um artigo de um blog ensinando os
passos para fazer a tal festa.

Nesse momento ela esta satisfeita, pois além de aprender como fazer uma festa ela também
vai receber informagdes semanais sobre o assunto, com qualidade e possivelmente indicando
para outras pessoas.”

Com esse exemplo é possivel notar a diferenga das abordagens, sempre que somos
bombardeados com “Compre Algo” a tendéncia € que quase que automaticamente nosso
cérebro ignora mas se a empresa oferece solugédo e conhecimento logo de comego a pessoa
tende a se aproximar e criar um vinculo com a empresa, criando um possivel lead pronto para
venda.

Gerar conteudo alinhado com a estratégia certa transforma a empresa em uma maquina de
geracéao de leads no médio a longo prazo, cada lead gerado possui grande chance de converter
em um cliente.
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CONVERTER

Como fazer Marketing de Conteudo?

A primeira etapa é entender o mercado que deve ser atingido identificando oportunidades
de alavancagem e geracao de leads, apds essa fase é necessario iniciar o desenvolvimento
dos conteudos necessarios:

Infograficos

Grandes pecas visuais que passam determinada informagéo por meio visual, apesar de
exigir alguma habilidade grafica seus resultados sdo muito bons.

Ebooks

Livros digitais que podem ser lidos em qualquer lugar facilitando muito a disseminagao de
seu conteudo, normalmente pode ser utilizado em estratégias de geragao de leads.

Guias

Um passo a passo simples e direto que leva o seu leitor do ponto A para o B em poucas
etapas, excelente para estratégias de entrega de conteudo em troca de alguma acgao do
usuario como deixar o e-mail em uma lista ou enviar uma forma de enviar o contato.

E-mail Marketing

Entrega frequente de conteudo por meio da caixa de e-mail de seu lead, dessa maneira
“‘preparando” ele até o momento de realizar a conclusédo de venda.

Artigos para Blogs

Conteudo direto em blogs com uma abordagem muitas vezes mais técnica com alta
qualidade de informacgdes, onde vocé consegue entregar muita informagdo de uma unica vez.

Conclusao sobre o assunto:

Com o alinhamento correto e materiais ricos em qualidade gerados desenvolvidos de
maneira artesanal e organica garantem que os resultados podem ser alcangados conforme
0 obijetivo.
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MIDIAS PAGAS

Para quem precisa trazer mais trafego e visitantes para seu site ou blog sempre opta pelas
midias pagas, os famosos links patrocinados mas sera que eles realmente funcionam?

O que € midia paga?

Esse termo € normalmente utilizada quando se trata da compra de um espacgo ou divulgagao
em determinados sites, em outras palavras os famosos links patrocinados, onde vocé pode
comprar “créditos” e utiliza-los para aparecer mais ou menos para os visitantes de determinado
site, dessa maneira caso haja a comunicagéo correta entre seu anuncio e o visitante uma
visita dentro de seu site.

Mas ela funciona ?

As midias pagas normalmente sdo a porta de entrada para muitas empresas que querem
iniciar no mundo digital muitas vezes executando campanhas simples, com alto nivel de
investimento e baixo retorno, devido a falta de experiéncia e conhecimento mas mesmo assim
ainda consegue atrair grandes quantidades de visitantes.

De fato as midias pagas conseguem a proeza de trazer possiveis resultados em curto prazo
no entanto vale a pena lembrar que ao levar seu visitante para um site ou pagina lenta, com
pouca usabilidade e sem informacdes basicas para conversao de fato o retorno sera
baixissimo e o culpado nédo € a midia paga.
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Midias pagas mais conhecidas

Google Adwords

O mais conhecido de todos e muitas vezes conhecido como “link patrocinado” foi um dos
pioneiros deste mercado, basicamente consiste que por meio de palavras chaves
(keywords) definidas seu anuncio € mostrado nas buscas do site, gerando grandes
quantidades de leads segmentados pelas buscas.

Bing Ads

Pouco usado mas cheio de oportunidades gragas a seu custo baixo, Bing é a ferramenta
de busca utilizada pela maioria dos Windows, tendo o funcionamento semelhante ao do
Google Adwords, segmentando por meio de buscas e interesses.

Facebook Ads

Atualmente e provavelmente ainda vai ser durante anos a rede social Facebook é a numero
um no mundo e ainda no Brasil sendo responsavel por quase 1 hora de uso para cada
habitante, s6 por esse motivo investir nela ja se torna algo rentavel com excelente retorno
mas como uma rede social vai muito além de um buscador.

No caso do Google Adwords por exemplo vocé conhece as palavras pesquisadas dos
visitantes e consegue se basear nisso mas comas redes sociais temos segmentos
especificos como idade, género, preferéncias e muito mais informagdes que se utilizadas
da melhor maneira consegue otimizar muito os valores investidos.

Youtube Ads

A grande plataforma de videos atualmente é considerada a terceira maior rede social
mundial, com grande movimento de visitantes e tem se tornado muito comum a venda de
pequenos intervalos entre os videos executados pelos usuarios, sendo assim ja € possivel
obter bons resultados no quesito conversao.

Instagram Ads

E por fim a segunda maior rede social e conhecida pelos famosos stories, o Instagram é
uma rede social focada inteiramente na produgao de imagens que ja tem mostrado maneira
interessantes de vender produtos de maneira online com os famosos stories que
praticamente sao enviados para todos os seguidores facilitando a interagdo com a audiéncia.
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Como sao executadas:

Configuragcao da Campanha

Definidas as plataformas e as midias a serem investidas, sdo necessarias a criagao das
campanhas e do orgamento diario que vai ser investido.

Otimizagcao e Acompanhamento

Com o resultado em tempo real e com acompanhamento é possivel realizar otimizagdes
gue geram insights importantes de cada campanha.

Segmentacgao

As plataformas permitem a segmentacdo baseada em buscas, comportamentos e
preferéncias essas informagdes ajudam muito na hora de direcionar e campanha.

Relatorio de Resultados

E no final do periodo é comum e de praxe que um relatorio seja gerado para um visualizagéo
geral dos dados facilitando muito verificar os resultados das campanhas.

Conclusao sobre o assunto:

Em resumo as midias pagas possuem um alto indice de retorno no curto prazo e se
otimizando tende a retornar muito mais, importante salientar que qualquer resultado obtido
em questido de posicionamento ira desaparecer a partir do momento que os famosos
créditos ndo sejam mais comprados, para solucionar esse problema e conseguir resultados
a médio e longo prazo o Marketing de Conteudo junto com Técnicas de SEO séo
recomendadas.
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E-MAIL MARKETING:

Provavelmente todo o dia um novo guru futurista cita o e-mail como uma tecnologia defasada
e descontinuada que vai parar de ser usada em um determinado tempo no entanto, anos se
passam e o velho e bom correio eletrbnico ainda € muito relevante no dia a dia.

Em meados dos anos 90 quando o sistema de e-mail realmente se tornou uma realidade
diaria de muitas pessoas tanto na esfera profissional quanto na pessoal, muitos “gurus” cheios
de férmulas e prospectos sempre diziam que era uma moda passageira, 0 que acabou criando
uma frase bem iconica:

“‘E-mail € bem legal, mas vou imprimir para arquivar.”

Essa frase mostra o nivel de confianga da época mesmo vocé recebendo mensagens em sua
caixa de entrada muitas pessoas transcreviam em suas cadernetas e blocos de notas ja que
devido a quantidade e a qualidade de armazenamento digital da época deixava muito a
desejar, atualmente o papel mudou drasticamente criando assim uma frase um pouco diferente:

“Agora que ja resolvemos, me envia um e-mail para documentar;”

Esta mudanca de comportamento € muito importante pois ela demonstra que as pessoas
estdo utilizando o dinamismo de mensageiros instantaneos como WhatsApp, Skype e
Facebook Messenger, no entanto muitos abrem pelo menos uma vez por dia o e-mail para
verificar a caixa de entrada, ou até mesmo muitas vezes sendo usado como “arquivo-morto”
para informagdes com grande importancia.
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Além é claro que o e-mail ainda € muito utilizado e como prova disso € uma pesquisa
realizada pela Pew Research Center, segundo a pesquisa 92% ainda utilizam o e-mail
diariamente, dessa forma esta mais que confirmado o real valor no cotidiano das pessoas.

Se ainda nao estiver convencido do grande potencial de ganho presente no emil temos a
Empiricus, uma empresa que vende produtos financeiros e basicamente 70% de sua
receita e captagao de clientes vém por meio de campanhas agressivas de e-mail marketing,
s6 com isso facilmente bateu sete digitos anuais de faturamento.

\

Conhecendo esse comportamento é importante ficar implicito que € uma excelente
ferramenta de vendas mas neste momento é que muitos pecam e erram, pois uma das
verdades que grande parte das pessoas nao percebe é que o e-mail marketing é um
meétodo de comunicagao e nao de venda, sendo que seu principal objetivo € levar unica e
exclusivamente informacao a quem recebe o e-mail podemos concluir que:

_--"‘/

E-mail Marketing nao vende nada!

Nao se compra nada pelo e-mail em si, mas é por ele que a intencdo de compra é revelada
e pode ser utilizada de diversas formas dependo da estratégia, mas néo vai ser por ele que
o possivel cliente vai comprar alguma coisa, ele precisa ser encaminhado para algum lugar
onde ai sim vai efetuar a compra.

Tendo isso em mente fica mais facil explicar que o real conceito da ferramenta néo é
VENDER e sim comunicar, informar e engajar quem recebe o e-mail do outro lado. Isso
transforma o E-mail Marketing em uma grande e poderosa ferramenta essencial em
qualquer estratégia.

Agora uma das maiores vantagens de se utilizar em sua estratégia o e-mail marketing € o
alcance totalmente previsivel, uma vez que todas as campanhas enviadas garantem que
100% dos enderecgos da lista v&o receber a mensagem, isso permite ter um grande controle
diferente de muitas outras ferramentas que ndo garantem nem 5% da entrega.

Mas como realmente ter resultados?
Uma das primeiras coisas que devem ser feitas &€ entender como encaixar as técnicas de

e-mail marketing em sua estratégia, definir bem o papel dos e-mails enviados e qual seu
objetivo é algo
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prioritario, normalmente podendo variar entre apenas informar, encaminhar leitores para
uma postagem ou até mesmo a liberagcdo de cupons de desconto.

Independente da escolha € importante que ela esteja clara e bem definida para que os
proximos passos sejam realizados. Com o objetivo claro, agora é preciso definir qual o
publico que pretende atingir e como consegui gerar uma lista de enderegos para o envio
da campanha.

Se coloque no lugar da pessoa que vai receber seu e-mail e pense nos interesses dela,
nao vou adentrar em técnicas de como criar personas do seu cliente mas tente entender
gquem ele é e qual o problema que vocé vai resolver para ele, isso ja ajuda em muito nesse
momento.

ApOs esse processo vém uma das partes onde muitos se perdem que € a geragao da lista,
lembrando que:

Nao compre lista de e-mail !

Isso € perda de tempo e dinheiro ja que os enderecos ali as vezes nem existem, e se
realmente existirem n&o € seu publico logo perda, apenas prejuizo.

A solucédo mais simples realizar um apanhado de todos os clientes que ja adquiriram seu
produto / servigo e realizar o envio para eles, dessa maneira existem garantias maiores de
abertura ja que o leitor realmente ja conhece quem esta enviando a campanha.

Outras maneiras para gerar listas que realmente criam um vinculo de comunicagao entre
vocé e sua audiéncia,é a criagao de landing pages com conversao, formularios de contatos
ou até mesmo por meio de prospeccao ativa na internet.

O mais importante € ndo comprar lista de qualquer forma, por mais “trabalhoso” que seja,
vocé vai perceber que cada novo endereco nesta lista mais rica em informacdes ela vai se
tornando e com isso maior as chances de conseguir gerar vendas e criar uma lista
compradora.

Como fazer?
Depois de definir a estratégia a ser utilizada agora é o momento dos trés elementos
essenciais em qualquer campanha de e-mail marketing, esses elementos sao titulo,

banner e cta.
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Titulos de E-mail

O titulo do e-mail como primeiro elemento vai determinar praticamente 80% do sucesso da
campanha ja que € a primeira informacéo que o seu leitor vai ler, lembrando que muitas
vezes o local em que sua audiéncia vai abrir a mensagem enviada pode ser em um
smartphone com internet a dados 3G, logo provavelmente ndo vai carregar o corpo do
e-mail no entanto com certeza vai ler o titulo, esse € o momento mais crucial ja que vocé
tém menos de 3 segundos para conquistar a atengao do cliente e fazé-lo clicar para ler o
resto da mensagem.

Existem diversas técnicas de escrita que ajudam a chamar e ativar gatilhos na mente da
pessoa para que ela clique no e-mail essas técnicas fazem parte do Copywrite, mas néo
vou adentrar nesse assunto agora.

Banner

Segundo elemento que € visto por grande parte das pessoas € o banner principal que
basicamente € uma imagem que fica no topo do e-mail, quando permitido ou configurado
para que a mensagem carregue esse tipo de recurso com certeza sera a primeira coisa que
ele vai ver, sendo assim é uma segunda oportunidade de consolidar a comunicagdo com o
leitor, criando maior conexao e encorajando que faca a leitura do resto do corpo do e-mail.

Lembrando novamente da questdo de pensar na velocidade da internet que o seu leitor
estara usando é sempre bom evitar o uso de imagens muito pesadas em questao de peso
€ caso queira usar videos opte em opg¢des como gifs, ou até mesmo um link direto para o
site com o video podem ajudar muito nesses casos.

Call to Action

E por fim a ficar como a cereja do bolo € o CTA um acrénimo para Call to Action, esse
termo é normalmente utilizado para um elemento que encaminhara o usuario/leitor a
realizar uma agao, na maioria das vezes um botdo grande e que chame atencéo.

Definir um CTA pode parecer uma coisa simples mas é importante levar algumas coisas em
consideracao, por exemplo a posicao deve levar em conta o corpo do e-mail, em caso de
muito texto o ideal € um botéo no final do corpo do e-mail, agora caso de corpos menores
o ideal € bem no inicio, enfim a posicdo deve sempre ficar visivel e facil acesso para o leitor,
afinal é por ele que a campanha ira gerar reais resultados.

Concluséao sobre o assunto:

Se seguir esse “modelinho” basico de definir o objetivo da campanha, titulo, banner e CTA
aposto que os resultados virdo, além de facilitar em muito qualquer campanha de e-mail
marketing, lembrando que sempre € necessario melhorar e adaptar sua estratégia e o
publico alvo, e com tempo e dedicagao vocé vai perceber que por mais “antigo” e morto que
0 e-mail seja ainda é possivel realizar grandes ganhos apenas com ele.
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METRICAS

O conceito de intangivel € o inverso de tangivel que é basicamente algo que conseguimos
tocar e sentir, € o caso de qualquer produto presente no mundo fisico onde vocé pode
interagir com ele fazendo uso dos seus cinco sentidos.

Ja no caso de algo intangivel vocé ndo consegue interagir com os sentidos mas mesmo
assim ele consegue possuir grande significado, criando diversos conceitos importantes que
muitas vezes até chegam a gerar gerar novas emogdes, e desenvolver tal sentimento é a
base de qualquer campanha ou agao de marketing que queira no minimo causar algum efeito
na vida de seus consumidores.

Mas como podemos quantificar e até mesmo prever seu resultado?

Simples, com relatérios baseados em métricas.

Métricas nada mais é do que um conjunto de numeros que representam uma situagao
especifica de maneira conceitual, por exemplo quando vocé vé no jornal que 0s juros
aumentaram para 1% apesar de ndo conhecer o conjunto de niumeros originou este valor com
certeza isso impactara em sua vida de alguma forma e vocé sabe disso, esse é o conceito
por detras dos numeros.

Com as métricas certas e configuradas vocé consegue determinar se tal estratégias ou
campanha esta seguindo o caminho correto e até mesmo com os numeros ja adquiridos é
possivel realizar uma previsdo um pouco mais acurada de sua proxima acao, que pode ser
recuar e trocar a estratégia ou avangar de uma unica vez.
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Tendo o conceito explicando de maneira BEM rasa e direta vamos ao que interessa que
sao as metricas realmente importantes em qualquer agcdo de marketing que tenha como
objetivo converter algo em alguma coisa, seja visitantes de um site em compradores ou até
mesmo mudar opinides negativas em positivas, por que esse é o real objetivo
TRANSFORMAR e converter algo em alguma coisa, no final das contas.

Entao vamos la:

Tenha acesso aos dados

Antes de qualquer coisa vocé precisar ter acesso aos humeros e meétricas para conseguir
desenvolver esse raciocinio analitico, esse passo depende da plataforma utilizada e no
caso de redes sociais como Instagram/Facebook €& necessario alterar sua conta para a
versdo “Comercial”, adquirindo assim acesso a esses dados por meio do Instagram
Business ou Facebook Insight.

No caso de um site € preciso configurar uma ferramenta conhecida como Google Analytics,
disponibilizado de maneira gratuita pelo a Google. Com ele configurado em menos de um
dia iniciara a coleta de todos os dados de visita de seu site e apresentando relatérios
detalhados sobre diversos aspectos do site, depende de cada plataforma mas o importante
€ ter dados, numeros e valores para poder criar uma base sélida para tomada de decisao.

Neste momento vou abordar de maneira bem direta e simples as principais métricas que
vocé pode e deve levar em consideragao durante o desenvolvimento de sua estratégia seja
ela focado na midia social quanto em midia paga.

Métricas Sociais - Facebook / Instagram

Segundo Neil Patel, mundialmente conhecido especialista em midia social e engajamento
gue escreveu em seu blog pessoal, essas sdo algumas das métricas sociais que vocé deve
monitorar ao desenvolver uma boa e eficiente estratégia de marketing social.

1. Volume/lmpressoes

Essa métrica representa a quantidade de pessoas de sua audiéncia que de fato acessaram
seu perfil ou pagina, basicamente refere-se a numero de visitas e visualizagbes em suas
postagens diarias.

Essa métrica apesar de precisa ndo existe uma valor ideal a ser atingido no entanto &
importante que seja o maximo mais alta possivel pois € com este numero que se torna
possivel realizar alguns calculos relacionados ao retorno da campanha.

Para aumentar esse valor é necess$ario consisténcia e frequéncia no conteudo apresentado,
sendo no minimo obrigatério uma postagem por dia para que o algoritmo ndo descarte a
pagina como desatualizada perdendo relevancia na apresentagcao do seu conteudo para
NOvos possiveis seguidores, dessa maneira quanto maior a quantidade e qualidade das
postagens maior sera o volume.
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2. Alcance

Essa de longe é a mais importante métrica para realizar planejamentos a longo prazo de
sua campanha social, basicamente ter uma grande audiéncia € importante mas nada
adianta se ndo existe real alcance de todos, por isso ele acaba se tornando uma métrica
essencial para sua estratégia de conteudo, ja que com ele € possivel ter nogdo como cada
postagem afeta sua audiéncia.

Aqui entra muito teste em conteudos diferentes ou nichos especificos para conseguir
determinar o que realmente vai trazer resultados organicos, em resumo o alcance tem a
capacidade de medir o potencial que sua audiéncia possui quando se trata do conteudo
enviado e recebido por ela.

Para aumentar o alcance o ideal € entender o que realmente € sua audiéncia e criar
conteudo especializado para ele, dessa maneira trara aumento do seu alcance neste
tema/nicho transformando sua pagina em uma referéncia.

O valor ideal para essa métrica € sempre ser maior que sua audiéncia mostrando que sua
estratégia esta alcangando pessoas que vao além de sua audiéncia consolidada seja ela
seguidores ou pessoas que curtiram a sua pagina.

3. Engajamento

E por fim a métrica que vocé deve ter em mente € a do engajamento literalmente o
combustivel que transforma qualquer rede social em uma maquina de conversao,
entenda-se como engajamento o visitante que curtir, visualizar e compartilhar suas
postagens de alguma maneira mostrando real interesse por aquele conteudo.
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O mais importante a entender aqui € que essa métrica representa um real potencial de
conversao para sua estratégia criando grandes efeitos de manada/tribo em sua audiéncia,
em outras palavras eles vao seguir uma tendéncia que o algoritmo vai detectar e apresentar
o conteudo para mais pessoas, este efeito pode ser observado em algumas postagens que
subitamente alcanga grandes métricas como alcance e engajamento, passando uma
mensagem sutil que boa parte de sua audiéncia gosta do tipo de conteudo apresentado.

O numero ideal aqui € quanto maior o engajamento melhor o seu potencial para conversao,
e muitas vezes gerar real engajamento € tipo como uma meta da campanha.

Com essas trés métricas entendias e aprendidas suas campanhas e agdes de marketing
podem ser avaliadas de maneira mais assertivas, mas vocé pode estar se perguntando e
os famosos likes, curtidas e comentarios nao fazem parte dessa conta?

E importante entender que LIKES, CURTIDAS e COMENTARIOS
nao representam conversao!

O motivo para isso € que muitas vezes as pessoas simplesmente realizam a acao de
visualizar ou clicar no botado de curtir por um processo automatico que na realidade nao
representa um real interesse dela neste momento, mas com métricas mais inteligentes
como Alcance ou mesmo Engajamento o algoritmo da plataforma mapeia todas esses
comportamentos e determina se a pessoa tem ou nao interesse comprovado por esse tipo
de conteudo, sendo assim nao é por que uma determinada postagem recebeu muitos
LIKES/CURTIDAS que realmente isso se transformara em um resultado viavel de imediato.

Para ter melhores resultados é super recomendado a contratacao de aplicativo para
controlar as suas redes sociais e ganhar performance no gerenciamento da estratégia,
podendo agendar postagens e ter acesso aos relatérios em qualquer lugar a qualquer
momento.

Nao se preocupe que muitos disponibilizam uma versao totalmente gratuita que atende
bem no inicio, um dos que mais usamos e o Postgrain que ajuda muito com sua
automatizacao e gestao de varias contas ao mesmo tempo.

Métricas Pagas - Google Ads / Bing Ads

Partimos do ponto que vocé entenda o que € midia paga e qual € seu objetivo e importancia
em qualquer estratégia, caso nao saiba o que € ou o que significa vou explicar de maneira
bem rasa e simplista, basicamente € quando vocé compra “espaco” para realizar a
divulgacao de sua marca / produto / servigo, conhecido como anuncios que serao
apresentados para pessoas que tem real interesse pelo o que é oferecido.

Depois desta curta introdugdo vamos ao préximo passo que € entender que a midia paga
apenas vai ter real efeito se o local no qual vocé redirecionar os interessados que clicarem
em seus anuncios seja focada e simples, para pessoas poder realizar a conversio de
maneira facil.
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Aqui entra a importancia de se ter um bom site, ja que € por ele que realmente a conversao
sera realizada, e para mensurar sua performance € necessario a configuragcdo do Google
Analytics, ferramenta que permite gerar relatérios sobre a performance do site como um todo.

Dimens&o primaria; Conversao:

Topcanals ~ Meta 5: Entrar em contato - Editar o grupo de canais

Top canais Usudrios

M Paid Search ® Usuarios
M Organic Search
M Direct

Referral

13 de abr 14 de abr 13 de abr 16 de abr 17 de abr 18 de

Aquisicao Comportamento
Usudrios 4 MNovos usudrios Sessoes Taxa de rejeigéo Piginas / sessdo
213 185 240 51,67% 328
1 @ Paid Search 128 _ 51,39% _
2 m Organic Search 75 _ 4B,78% _
- L} . I

Métricas do Google Analytics

Abaixo é possivel visualizar como Google Analytics demonstra os dados relacionados ao tipo
de trafego que chega até seu site, dividindo cada um em canais diferentes:

- Paid Search (Busca Paga) - o visitante chegou ao site por meio de um anuncio pago,
provavelmente por campanhas criadas no Google Ads.

- Organic Search (Busca Organica) - o visitante encontrou o seu site por meio de busca
no Google sem acessar um anuncio pago, esse tipo de busca tende a ser gerada por
meio de um bom conteudo e técnicas de SEO.

- Direct (Direto) - o visitante escreveu em seu navegador o endereco para seu site, pode

ser usado como métrica em campanhas de marketing offline como panfletos e cartdes.

- Referral - o visitante clicou em um link em outro site que redireciona para seu site, muito
presente com a utilizacao de técnicas de link building e por meio de divulgagcéo por
terceiros.

- Social (Busca Social) - sdo visitantes que chegaram ao site por meio de alguma rede
social como Facebook, Instagram, Linkedin e outros.

- E-mail (E-mail) - visitante chegou por meio de uma campanha de e-mail marketing.

Com essas informacgdes ja possivel determinar a real condi¢cdo do site e muitas vezes pode
servir como referéncias de comparacéo das estratégias que serdo desenvolvidas no futuro.
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Agora vamos a midia paga.

As métricas que vocé deve levar em consideragao para determinar a real performance de sua
campanha sio essas listadas abaixo, lembrando que nao foram ordenadas em importancia
sendo que TODAS possuem 0 mesmo peso no resultado da campanha.

CTR (Click Through Rate)

Basicamente € a relacao entre a quantidade de visualiza¢gdes de seu anuncio e a quantidade
de cliques nele, em outras palavras se sua campanha tiver 1 visualizagdo e 1 clique vocé
possui CTR de 100%, em um outro exemplo caso tenha 1000 visualizagbes e apenas 10
cliques seu CTR é 1%, ja que 10 cliques representam 1% de 1000, simples né?

O mais importante é entender o que esta métrica representa para sua campanha um medidor
de otimizacao ja que quanto maior melhor € seu custo-beneficio baseado nestas duas
métricas citadas acima visualizag&o x cliques.

Nao existe um valor correto pois depende do nicho e do mercado, mas o ideal é sempre ser
acima de 1% para realmente ter algum resultado, quanto mais especializado e filtrado for as
pessoas que vao visualizar seu anuncio maior sera a taxa de CTR e como consequéncia
maior a quantidade de conversdes.

CPC (Cost Per Click)

Outra sigla que também pode determinar se uma campanha realmente vai vender ou se
apenas vai “queimar” todos os recursos sem trazer nenhum retorno, ela representa o valor
que vocé paga em media por cada clique em seu anuncio podendo variar de 0,01 centavo até
N reais dependendo do nivel de competicdo mercado, aqui entra o funcionamento do
algoritmo do Google Ads, uma vez que esse valor vai variando por dia baseado no preco que
outros anunciantes colocam em suas palavras para serem encontrados.

Para nao ficar gastando dinheiro atoa e otimizar os custos de sua campanha é importante ter
um CTR alto e definir um limite diario conciso onde vocé consegue participar de diversos
lances de palavras (competicdo para ver quem da mais para aparecer nas buscas) sem
comprometer uma grande quantidade de recurso de uma unica vez, conseguindo operar por
maior quantidade de tempo.
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CR (Conversion Rate)

Chegamos ao momento em que a pessoa ja clicou em seu anuncio e foi enviado ao seu site,
a taxa de conversao € a quantidade de pessoas que realmente realizam a agcao que é
esperada, seja enviar um e-mail de contato ou clicar em um link para iniciar uma conversa
direto por meio do WhatsApp.

Essa taxa contabiliza o resultado real da campanha, sendo que quanto maior melhor mas
caso nao seja assim vocé provavelmente esta tendo problemas no momento da converséao,
em outra palavras vocé traz a pessoa para sua loja, ela vai comprar no entanto durante o
pagamento, ela ndo consegue pagar e acaba indo embora.

Por esse motivo ¢ ideal que vocé tenha muito carinho e cuidado no desenvolvimento de seu
site deixando ele o mais simples e direto possivel para realizar o processo de conversao.

E por fim o velho e bom Custo por Converséo:

Aqui é onde vocé realmente vai poder ter uma base para descobrir o0 retorno da campanha,
aqui basicamente representa o numero total de conversdes realizadas que ao ser dividida
pelo valor gasto na campanha, retorna o custo de cada conversao.

Quanto maior for esse custo menos eficiente sua campanha €&, sendo que o ideal é que esse
valor sempre diminua para melhorar as margens de retorno da agao, e para conseguir iSso
€ necessario manter as métricas CTR e CPC sempre otimizadas.

o

Essas sdos as métricas essenciais e basicas que devem ser monitoradas diariamente antes
de qualquer coisa ser feita para ir alinhando e otimizando sua campanha, claro que existem
muitas outras métricas e informagdes que podem e devem ser levadas em consideragéo, no
entanto ndo € o meu objetivo nesse momento explicar cada uma separadamente e sim
mostrar as mais “importantes” para dar o passo inicial de sua campanha ou acao de
marketing.
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Para finalizar com chave de ouro existe uma métrica bem simples que pode te ajudar muito
no momento de determinar qual o nivel de retorno que sua campanha conseguiu alcancar,
essa técnica é utilizada em larga escala por todos os profissionais de marketing e gestao
para ter um entendimento quantitativo e racional de seus resultados e progressos presentes
em seus projetos e investimentos, essa métrica é o ROI (return of investiment) ou Retorno do
Investimento.

Para realizar o calculo desta métrica basta aplicar a seguinte formula:

Lucro bruto menos Investimento de marketing dividido novamente pelo Investimento em
marketing, depois para finalizar multiplique por 100 para obter a porcentagem do valor.
Vamos a um exemplo simples:

Vocé iniciou um campanha onde investiu em midia paga + conteudo algo em torno de

R$4.000 e apds a campanha acabou vendendo um total de R$ 6.300 ao final dela, nesse
caso o calculo sera:

- 4000
4000

X 100 = 57,50%

Concluimos que sua campanha teve um retorno de 57,50% sobre o valor investido, realmente
€ um valor bom para uma primeira campanha mas né&o € o ideal, mas claro que qualquer valor
abaixo de 1% acarreta prejuizos e mostra que alguma coisa esta errada na estratégia aplicada
entdo neste caso € um resultado até que regular no entanto tenha conhecimento que nao é
uma campanha de sucesso.

Mas qual o ROl ideal ?

Na realidade nao existe um retorno ideal sendo que quanto maior melhor mas se for para
colocar um numero como meta o melhor seria algo em torno de 200%, o que significa que
vocé recuperou tudo que foi investido e ainda ganhou a mesma quantidade, praticamente
dobrando o seu capital inicial, o que € MUITO BOM..

Conclusédo sobre o assunto:
Nao tenha medo das métricas e desenvolva uma mente analitica para numeros e valores

extraindo o conceito por detras deste numeros vocé facilmente vai conseguir criar excelentes
estratégias com retornos realmente bons.
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GATILHOS MENTAIS

Todos os dias muitas decisdes sdo tomadas mas e se eu te falar que a grande maioria vocé
nem sequer realmente pensou para toma-las, séo atitudes que vem do seu instinto do seu lado
mais primal que rege as fungdes basicas de seu corpo como a respiragédo e as sensagdes mas
nao apenas fisicamente, mas também no aspecto mental.

Sentimentos como medo, felicidade, nojo e raiva entre outros sao esse aspecto mental que citei
e estdo sempre latentes prontos para serem ativados a qualquer sinal que o estimule, como por
exemplo ver uma imagem de algo que da real nojo provavelmente fara vocé sentir nojo ou ver
uma cena de injustica dispara o alerta da raiva, enfim nosso cérebro € uma maquina potente
regida pela razdo, movida pela emogao com base nos instintos mais basicos presente em
nossas ligagcdes neurais desde a época mais primitivas.

Mas qual a importancia disso?

A importancia de conseguir estimular essas sensagdes no cérebro de seu consumidor ou
prospecto(lead) pode ser crucial, sendo a diferenga entre realizar a venda ou néo, e por esse
motivo com tempo e estudo foram desenvolvidas técnicas e métodos que visam gerar esses
estimulos no cérebro no qual ele € operado, levando o nome de gatilho mental.

Um gatilho mental € um estimulo que por meio de determinada técnica € possivel ativar e
disparar certos efeitos no cérebro da pessoa influenciando diretamente a tomada de decisao
delas, aprender a usa esse tipo de técnica pode gerar grandes resultados quando se fala de
realizar uma conversao.

Existem diversos gatilhos mentais que podem e devem ser estimulados mas vamos abordar
apenas 0s principais que por si sO ja consegue gerar grandes resultados para qualquer
estratégia que decida fazer uso deles.
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Gatilho Mental - Autoridade

E natural do ser humano acreditar em pessoas especialistas ou que por meio da comunicacgéo
consigam “vender” a imagem que elas realmente entendem bem sobre 0 assunto que se propde
abordar, conseguindo mover multidées inteiras apenas com o ar de autoridade no assunto.

Esse gatilho se baseia muito “mostrar” suas credenciais e que realmente sabe do que esta
sendo falando, com toda a experiéncia envolvida no processo oferecendo ajuda a todas de
maneira que com o tempo um vinculo forte de confianga seja gerado, desse momento em diante
vocé exerce autoridade sobre o assunto perante a pessoa, logo quando essa pessoa tiver
duvida ou pensar sobre este assunto a sua imagem vira naturalmente a mente dela.

Aqui entra a construgdo de uma imagem forte e poderosa, sempre disposta a ajudar seus pares
e fortalecer o elo entre ambos, as vendas irdo vir na sequéncia.

Gatilho Mental - Historia

Quem nao gosta de uma estoria bem contada que narra uma aventura sincera com diversas
reviravoltas e que no final tudo da certo ou ndo, de qualquer forma o mais importante de
qualquer narrativa construida é o seu processo de levar algum conhecimento de maneira
indireta até que esta lendo, ativando seu interesse pela mesma.

Sem se aprofundar muito mas existe um modelo “ideal” testado que funciona muito bem
conhecido como a jornada do herdi, onde é abordado cada elemento de maneira detalhada e
individualmente mostrando como é possivel construir uma narrativa eficaz que consegue ativar
este gatilho em que le.

Gatilho Mental - Provas Sociais

Provavelmente vocé ja ouviu falar do efeito de manada que nada mais € do que um conjunto de
pessoas que estdo realizando uma acao estimular as outras a fazerem o mesmo, muitas vezes
sem motivo nenhum apenas realizando um efeito “espelho” para se integrar a “tribo” ou
sociedade.

Sabendo disso o gatilho de prova social faz um excelente uso desse comportamento mental,
gue nada mais é do que criar um estimulo de comparacao na mente dela acelerando o seu
processo de tomar atitude, em outras palavras a pessoa vé e percebe que tal produto funcionou
tdo bem para outra e se pergunta por que nao funcionaria para mim? Este € o momento em que
o cliente praticamente esta convencido que tal solugdo é a ideal para seu problema, e por fim
realiza a conversao.
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Uma boa maneira de ativar esse gatilho é evidenciar situagcdes de eficiéncia de produto, os
famosos casos de sucesso podendo ser exibido por meio de relatos escritos, comentarios e até
videos depoimentos de clientes satisfeitos.

Gatilho Mental - Reciprocidade

E natural do instinto humano que qualquer pessoa que nds faca algum bem automaticamente
sobe em uma escala invisivel para alguém préximo, esse efeito fica mais forte quando mesmo
sem esperar recebemos alguma coisa de graga sem compromisso, com certeza a visao sobre
a pessoa que nos deu isso se torna totalmente diferente, é nisso que o gatilho mental da
reciprocidade se baseia.

Ao darmos algo ha alguém sem nenhum compromisso reforgcamos o sentimento que a pessoa
possua perante a nossa imagem e ativamos o mecanismo de seguranga do cérebro dela uma
vez que, se eu estou te dando algo que na realidade gostaria de te vender logo vocé esta
ganhando “algo” se arriscar nada como dinheiro ou tempo. Ao deixar seu prospecto seguro e
com algum vinculo favoravel com sua imagem esse se torna 0 momento ideal para cativa lo
mais ainda e realizar a conversao.

Melhor maneira de ativar esse gatilho € dando alguma coisa de valor para seu prospecto como
um brinde, amostra gratis ou até mesmo um més de uso sem custo, enfim o que realmente
importa nesse momento € entregar algo sem pedir nada de volta.

Gatilho Mental - Escassez

Aposto que ninguém que vocé conhecga gosta de perder oportunidades e muito menos ser
deixado para tras em nenhum assunto, essa sensacao € realmente ruim causa dor e neste
momento € que o cérebro ativa mecanismo instintivos de reacédo fazendo com que a pessoa
realize uma acéao para aliviar esta “dor” e aqui entra o gatilho mental da escassez.

Esse gatilho consiste em demonstrar para o prospecto que ele esta de frente a uma
oportunidade unica e com tempo / duragao limitada, algo unico que fara ele ter vantagens sobre
os outros que perderam essa oportunidade, e ai que o cérebro ativa o mecanismo citado acima
e faz com que a conversao seja realizada.

Para ativar esse gatilho basta criar a sensag¢ao de algo limitado que vai acabar em pouco tempo,
fazendo com que o prospecto perceba que se ele ndo tomar uma atitude agora essa
oportunidade sera perdida para todo sempre.

Conclusao sobre o assunto:
Existem muitos outros gatilhos que nao foram abordados acima nao por falta de relevancia e

sim para te estimular a buscar e estudar individualmente cada um, testando cada um de
maneira diferente e colhendo os resultados de cada gatilho mental.
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INSTAGRAM ADS

Muitos conhecem o atual potencial das redes sociais atuais e um dos grandes expoentes sem
duvidas € o Instagram que comegou como uma rede totalmente orientada a postagem de
imagens e trabalhos fotograficos e em pouco tempo acabou se tornando a quarta maior mais
presente no brasil, perdendo apenas para o grande Facebook, o mensageiro WhatsApp e a
rede de videos Youtube. (fonte)

Como posso promover?
Antes de qualquer coisa é necessario que sua conta no Instagram seja do tipo “Comercial” que

vai permitir vocé ter acesso a dados e métricas orientadas para objetivos comerciais, além disso
ainda permite que vocé promova seu conteudo com total controle e seguranca.

Ver informacoes . . .
Para iniciar o processo para impulsionar uma
postagem e fazer uso da midia paga do
Q Q ‘\’/’ l;] Instagram, primeiro é preciso clicar no botéo
37 curtidas azul “PROMOVER”.
-t b i 6 TRa iy =T

- - a ng N RA

LLIRAE = TR

QA QO ® © @
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Destino

Ao clicar neste botao vocé ira para esta tela do
lado, aonde vocé ira definir o destino de
conversdo da campanha:

Seu Perfil - todos os interessados serao
enviados direto para seu perfil na rede social,
recomendado quando se pretender aumentar a
quantidade de seguidores.

Seu Site - os cliques serao redirecionados direto
para algum site de fora da rede social, método
muito recomendado quando se pretende realizar
0 processo de convencimento por um meio
externo.

Suas mensagens diretas - encaminha o usuario
que tiver interesse para uma conversa direta com
seu perfil, normalmente essa estratégia é muito
usada quando o objetivo € instigar uma duvida
sobre um assunto.

X Destino

Selecione para onde
direcionar as pessoas

Seu perfil
Seu site

Suas mensagens diretas

Saiba mais sobre destinos

X Site Definir Conversao

Adicione a URL e o botao de

acao Caso seu objetivo seja enviar o interessado para
um site externo esta etapa sera exibida:

Aqui vocé vai determinar qual o endereco ele

Botéo de agao

Saiba mais &

sera enviado e qual o texto que ira aparecer no
pe botdo onde o cliente vai clicar, redirecionado para

0 enderec¢o acima.

Comprar agora

Assistir mais

Caso vocé escolha as outra duas opgdes vocé
Fale conosco sera enviado diretamente para a escolha do
publico alvo.

Reservar agora

Inscreva-se
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Selecionar o Publico-alvo
&~ Puablico —

Nesta etapa vocé possui duas escolhas:

Selecionar publico-alvo
Automatico - ao escolher essa opgéo o algoritmo do
Instagram ira definir baseado em seu conteudo e a tendéncia

dos seguidores atuais quais as pessoas que podem ter real A" O
interesse, lembrando que deixar essa escolha nas maos do

algoritmo nado € uma boa ideia pois dessa maneira vocé nao .

consegue obter os melhores resultados.

Crie 0 seu

Escolher um segmento ja criado - todos os publicos que
ja foram criados ficam entre o automatico e “Crie o seu”,
sendo publicos que vocé ja usou em outras campanhas.

. R . B . Saiba como alcangar as pessoas certas
Crie o seu - vocé deve definir nesta etapa um novo publico- .

alvo que vamos ver no proximo passo. m
Criacao do Publico-alvo.

Para se definir qual o publico-alvo vocé deve se atentar a quatro aspectos diferentes que vao
definir qual o perfil das pessoas que serdo atingidas por sua campanha, estes trés fatores sao:
idade, género, localizagéao e interesse.

<& Interesses v | X Idade e género v | X Localizagdes v
13,000,000 13,000,000 13,000,000
Numero potencial de pessoas alcancadas Numero potencial de pessoas alcancada Mumero potencial de pessoas akancadas
Gtimo Gtimo Otimo
Q Idade e género Regional
Q
Seus interesses Sexo masculino
Inspiracio /) | Sexo feminino giwlelrfitiyiulifjolp
Motivag&o 9, alsfidlifllagdhiilkil!)c
Desenvolvimento pessoal “ Zilxllclviblinlm

) y [ |
Autoestima ) 1212 y .
O

< O O < O O v Q
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Interesses

O principal fator de todos que vai definir o perfil de interesse dos usuarios da rede que serao
visualizaram seu anuncio, aqui € importante criar lista com assuntos semelhantes melhorando

a assertividade da campanha.

Idade e género

Aqui vocé vai definir o género e a faixa etaria dos usuarios que receberam este anuncio, esse
fator pode ser muito util quando seu produto foca uma determinada idade ou até mesmo se é
focado no publico feminino ou no masculino.

Localizacoes

E por fim o fator de localizagdo que pode abranger qualquer pais no mundo ou regides
especificas muito util para negdcios locais que atendem regides menores, focando trazer o

publico presente nestes locais.

Potencial de Alcance

Uma coisa que vocé vai perceber é que conforme
vocé for definindo os fatores este numero vai sendo
alterado, ele representa o numero de usuarios que
serao alcangados durante a campanha.

13,000,000

Numero potencial de pesso

cadas

Otimo

£<— Orgamento e duragdo —
Seu gasto total e de RS 165
em 15 dias
8,800 - 23,000
Orgamento

Duragao

@ Mais sobre orgamento, duragao e
distribuigdo

Definindo Orcamento e Duracao

Agora com tudo definido vamos a etapa na qual
vocé vai configurar o valor maximo gasto por dias e
a duracdo em dias que sua campanha sera realizada.

Aqui vocé consegue “simular” o total de alcance
estimado baseado no valor investido em relagao a
sua duracao, lembrando que quanto maior a
quantidade de usuarios alcancados melhores
resultados a campanha pode ter.

AGENCIA COLUCCI@2021 - TODOS OS DIREITOS RESERVADOS.



Analise Final &~ Analisar

Sua campanha esta quase pronta, agora & Pronto
necessario fazer a verificagdo final antes de ——
inicid-la de imediato, lembrando que por pessaas. 4
motivos de seguranca a plataforma apenas
aceita cartdes de crédito, realizando o
débito no final do més acumulando todo os
seus débitos em um unico valor em sua
fatura. Destino

- Prévia da promogao

Botdo de agdo Enviar mensagem
Publico motivaciona
Orgamento e duragao

AD Criar uma prof a0, VOOEB concorda cor Termos
e com as Diretrizes de Publicidade do instagram

Conclusao sobre o assunto:

Com esse passo a passo tenho certeza que vocé conseguira iniciar sua primeira campanha
direcionada pelo Instagram, sem problemas nenhum com total seguranga e entdo nao fique
parado ai perdendo vendas.
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Conclusao

Nosso real objetivo em criar esse pequeno ebook é disseminar e levar a todos completo
entendimento de todos os conceitos relacionados a marketing digital e toda as suas
ramificagdes, abordando e mostrando que cada conceito faz parte de algo bem maior, que
se for estudado é possivel alcangar em pouco tempo grandes resultados.

Obrigado!
Agéncia Colucci

No6s da Agéncia Colucci temos como principal objetivo ajudar vocé a alcangar seus
objetivos no mundo do marketing digital, precisando mudar o rosto de sua empresa ou
mesmo ampliar sua presenca online?

Entre em contato com nossa equipe:
contato@agenciacolucci.com.br

Ficou com duvidas?

Acesse nosso site www.agenciacolucci.com.br para mais informacdes.
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