Consciente do problema de negécio, mas
ele no sabe da solugao e nao sabe quem
tem a solucio

Consciente do problema, sabe da solugao, NIVEL DE CONSCIENCIA DO
mas ele nao te conhece CLIENTE

Consciente do problema, sabe da solugao
e também te conhece

Se achar que pode cobrar 500, cobre, se
achar que é 1000 cobre, se achar que é de
graga, faga de graga

Va no seu sentimento Feeeeeceeceeling

PRECIFICAGAO E CONTRATO

Ja tenho uma certa experiéncia, posso

Preciso de 4 clientes de R$1000 obrar de acima do RE1000

Para quem tem experiéncia

Contrato

COMO CAPTAR CLIENTES
PARA GESTAO DE

ANUNCIOS

Facebook
Conhecer a ferramenta
Google

SABIA SER UM GESTOR DE
ANUNCIOS Saber falar sobre o publico alvo do cliente

Saber as segmentacdes que vocé

consegue fazer deniro da feramenta de
andncios

Imergir no negécio dele
Conhecer as dores dele (do cliente)

Realize o levantamento do publico-alvo
junto com o seu cliente

Conhecer o produto ou servigo do seu
cliente

ENTENDER O OBJETIVO DO
CLIENTE

Alinhar as metas com o cliente

Que vai criar os banners e os videos para
o5 aniincios? Se néo for vocé, importante
vocé saber direcionar o seu cliente.
Direcionar para qual tipo de empresa ou
pessoa ele pode entrar em contato para
realizar essa criagao das arte

Quanto que vai ser investido em anéncios

Nivelar o cliente nivelamento de expectativas

Deixe o seu cliente sempre a parte de tudo
que esta acontecendo

Comece com alinhamento aps a primeira

Faga um alinhamento com ele de quantas semana
reunides terdo no més

FEEDBACK

Reunido de 15 em 15 dias

Através de relatérios dos dados que o
facebook te fomece

Como fazer isso
Esteja pronto pro NAO

Segredo aqui, é que néo existe
abordagem perfeita

Inicialmente R$300 (verba de guerra)

Exigem menas experiéncia de vocé

Qual 6 omekh s 5 Melhor campo de batalha para
ual é o melhor negécio para voc fazer a s

gestio agora que vocé estd iniciando Negécio Locais
neste mundo

Com pandermia, milhares de nogocios

PROSPECCAAO DO CLIENTE

Olhava o google maps

Andando e olhando os negécios que tem
em volta da sua cidade

Instagram / Facebook

Antincio no facebook, segmentando para

Anuncios . " .
administradores de fanpages, empresérios Video'

Porque quanto voce fala com um
funcionério, as chances de ele repassar a
informagao pro dono so pequenas, e
mesmo que as vezes ele passe essa
informacGes, ela ndo vai chegar do jeito
que vocé espera

Buscar o conto com o dono do negécio

Existe a que mais tem se encaixa no seu
Yt perfil e que mais gere resultado de
P prospegio

O segredo & que nao existe abordagem

Quem é vocé, o que vocé faz e o que vocé
pode trazer de beneficio pro seu cliente

Escuta, escuta, escuta e escuta, escuta

Entenda quais sio as dores dele, entenda

) os objetivos que ele tem com o negécio
Gerar conexio com o cliente na

abordagem
Enquanto ele fala, vocé faga perguntas.

para coletar informagaes importantes pra
vocé gerar mais conexao com ele no
decorrer da conversa

Apresentar solugbes possiveis para os
ABORDAGEM problemas que ele acabou de falar
Ol, sou Gabriel Martins, sou Gestor de
Anincios, e trabalho com publicidade de
negécios locais, encontrando clientes
ideias para a sua Barbearia. Gostaria de
conversar mais a respeito sobre 0s
beneficios que posso trazer para o seu
negécio através da gestao de anincios.

Via Mensagem no Direct

Entenda se o seu cliente j4 faz anéincios

Veja se o seu dliente possui site

Estratégia

Fazer um Dossié do seu cliente

Fazer uma breve analise da rede social
dele

logais estao desesperaaaaaaaados
esperando vocé bater na porta deles

Anuncio com objetivo de 'Visualizagao de

Marca uma reuniao presencial ou online ou
uma propria ligagao

Veja se ele te pixel instalado no site

Veja se as imagens s&o atrativas

Veja o engajamento da rede social dele

Comentérios
Entre nas postagens e veja se tem. Marcagdes

Curtidas

Quantas vezes ele posta por dia, ou qual é
2 frequéncia de postagem dele.



COMO CAPTAR CLIENTES PARA GESTAO DE ANUNCIOS
1. SABIA SER UM GESTOR DE ANUNCIOS

1.1. Conhecer a ferramenta
1.1.1. Facebook

1.1.2. Google

1.2. Saber falar sobre o publico alvo do cliente

1.3. Saber as segmentacdes que vocé consegue fazer dentro da ferramenta de anudncios
2. ENTENDER O OBJETIVO DO CLIENTE

2.1. Imergir no negécio dele

2.2. Conhecer as dores dele (do cliente)

2.3. Realize o levantamento do publico-alvo junto com o seu cliente

2.4. Conhecer o produto ou servico do seu cliente

2.5. Alinhar as metas com o cliente

2.6. Quem vai criar os banners e os videos para os anudncios? Se nao for vocé, importante vocé
saber direcionar o seu cliente. Direcionar para qual tipo de empresa ou pessoa ele pode entrar em
contato para realizar essa criacao das arte

2.7. Quanto que vai ser investido em andncios

2.7.1. Inicialmente R$300 (verba de guerra)



2.8. Nivelar o cliente

2.8.1. nivelamento de expectativas
3. FEEDBACK

3.1. Deixe o seu cliente sempre a parte de tudo que esta acontecendo

3.2. Faca um alinhamento com ele de quantas reunides terao no més
3.2.1. Comece com alinhamento apés a primeira semana

3.2.2. Reuniao de 15 em 15 dias

3.3. Como fazer isso

3.3.1. Através de relatérios dos dados que o facebook te fornece
4. PROSPECCAAO DO CLIENTE

4.1. Esteja pronto pro NAO
4.2. Segredo aqui, é que nao existe abordagem perfeita

4.3. Qual é o melhor negécio para vocé fazer a gestao agora que vocé esta iniciando neste mundo
4.3.1. Negocio Locais

4.3.1.1. Exigem menas experiéncia de vocé

4.3.1.2. Melhor campo de batalha para aprendizado



4.3.1.3. Com pandemia, milhares de nogocios logais estao desesperaaaaaaaados esperando
vocé bater na porta deles

4.4. Olhava o google maps
4.5. Andando e olhando os negédcios que tem em volta da sua cidade
4.6. Instagram / Facebook

4.7. Andncios
4.7.1. Anuncio no facebook, segmentando para administradores de fanpages, empresarios
4.7.1.1. Anuncio com objetivo de 'Visualizacao de Video'
5. ABORDAGEM
5.1. Buscar o conto com o dono do negdcio

5.1.1. Porque quanto voce fala com um funcionario, as chances de ele repassar a informacao
pro dono sao pequenas, e mesmo que as vezes ele passe essa informacdes, ela nao vai chegar
do jeito que vocé espera

5.2. O segredo é que nao existe abordagem perfeita
5.2.1. Existe a que mais tem se encaixa no seu perfil e que mais gere resultado de prospecao
5.3. Quem é vocé, o que vocé faz e o que vocé pode trazer de beneficio pro seu cliente

5.4. Gerar conexao com o cliente na abordagem

5.4.1. Escuta, escuta, escuta e escuta, escuta



5.4.2. Entenda quais sao as dores dele, entenda os objetivos que ele tem com o negdcio

5.4.3. Enquanto ele fala, vocé faca perguntas para coletar informacdes importantes pra vocé
gerar mais conexao com ele no decorrer da conversa

5.5. Apresentar solucdes possiveis para os problemas que ele acabou de falar

5.6. Estratégia

5.6.1. Via Mensagem no Direct

5.6.1.1. Ol3, sou Gabriel Martins, sou Gestor de Anuncios, e trabalho com publicidade de
negdcios locais, encontrando clientes ideias para a sua Barbearia. Gostaria de conversar

mais a respeito sobre os beneficios que posso trazer para o seu negdcio através da gestao
de anuncios.

5.6.1.1.1. Marca uma reuniao presencial ou online ou uma prépria ligacao
5.6.2. Fazer um Dossié do seu cliente
5.6.2.1. Entenda se o seu cliente ja faz anuncios
5.6.2.2. Veja se o seu cliente possui site
5.6.2.2.1. Veja se ele te pixel instalado no site
5.6.2.3. Fazer uma breve analise da rede social dele

5.6.2.3.1. Veja se as imagens sao atrativas



5.6.2.3.2. Veja 0 engajamento da rede social dele
5.6.2.3.2.1. Entre nas postagens e veja se tem...
5.6.2.3.2.1.1. Comentarios
5.6.2.3.2.1.2. Marcacoes
5.6.2.3.2.1.3. Curtidas

5.6.2.3.2.2. Quantas vezes ele posta por dia, ou qual é a frequéncia de postagem dele
6. PRECIFICACI:\O E CONTRATO
6.1. Feeeeeeeeeeeling

6.1.1. Va no seu sentimento

6.1.1.1. Se achar que pode cobrar 500, cobre, se achar que é 1000 cobre, se achar que é de
graca, faca de graca

6.2. Para qguem tem experiéncia
6.2.1. J& tenho uma certa experiéncia, posso cobrar de acima de R$1000
6.2.1.1. Preciso de 4 clientes de R$1000

6.3. Contrato
7. NIVEL DE CONSCIENCIA DO CLIENTE



7.1. Consciente do problema de negécio, mas ele nao sabe da solucao e nao sabe quem tem a
solucao

7.2. Consciente do problema, sabe da solucao, mas ele nao te conhece

7.3. Consciente do problema, sabe da solucao e também te conhece



