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ESTRATEGIA DE
LANCAMENTO

Nosso encerramento na verdade é um comeco: Ndés vamos
comecar a ver estratégias de langamento.

Alguns pontos que eu quero esclarecer sobre estratégia de
lancamento:

A gente so é capaz de aprender aquilo que acredita ndo saber
ou ndo saber completamente.

Nosso maior erro como estrategista é achar que ja sabemos
de tudo e ndo retornar a estratégia, ndo nos abrirmos para
aprender coisas novas.

Fiquem atentos para entender a estratégia porque, quando vocé a
entende de verdade, pode adapta-la para a sua realidade. Além
disso, é a sequéncia que faz com que as pessoas comprem.
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A ESTRATEGIA

Criar uma proposta e na pagina oferecer

. uma promessa
Ativar (cadastrar/marcar)

Ativacdo é técnica

Provocagdo & mexer com a pessoq,
& sentimental

1. Anuncio para Feed

Preparagdo (P.P.L) M ejae] Anunciando Desafio p/ até 90 dias
de envolvimento

12 Video Stories patrocinado Valor Sugerido RS 50,00 dia

Todos os anuncios vao pard pagina

Criar Antecipagdo/ com pixel

Tiro de Alerta

Atrair atengdo das pessoas

Atrair
Contar histoéria

As pessoas costumam ter muita dlvida quanto ao PPL por

esquecerem que,
A diferenca é que, NO PPL, VOCE
INTENSIFICA ESSA RESOLUCAO.

Nessa etapa, fale muito sobre a dor da persona e sobre a sua
solucao.

No conteludo do dia a dia, isso ja é necessario, mas no PPL
vocé deve intensificar isso.

, entre para o
Telegram etc., para que haja marcagcao. QUANTO MAIOR O
PUBLICO COM ENVOLVIMENTO, MAIS BARATO FICA O SEU
TRAFEGO.

Sobre a importéncia de entender a estratégia para adapta-la
a sua realidade: eu ndo faco criativos em video porque me
comunico muito mais por texto, mas eu ja domino a técnica.

A estratégia recomenda que seus anuncios aparecam para o seu
publico de envolvimento de 90 dias. Tende sempre a funcionar
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melhor o publico de menos tempo, mas é importante que vocé faca
para todos os publicos e decida em qual investir um pouco mais
pelos resultados do tréfego.

Quando eu falo que vocés precisam analisar as métricas com
muita frequéncia (hora a hora, talvez), é para perceber esse
tipo de coisa.

, ele depende
bastante do caixa do projeto, mas menos que isso tende a nao
funcionar tdo bem.

Todos os anuncios vao para uma pagina com pixel, seja para se
inscrever no desafio, seja para entregar a isca. Eu recomendo a isca.

Quando vocé ja da algo de valor para a audiéncia antes
mesmo do desafio, o publico chega mais quente e compra
mais.

Uma boa isca digital é algo que resolva o problema da sua
audiéncia.

Quanto mais tempo vocé faz antecipagao, mais
as pessoas costumam ficar ansiosas para comprar.

O ideal é fazer um ou dois tiros de alerta por dia, no meio do
conteudo.

Eu recomendava que a pagina de captura rodasse por 15 dias, mas
isso esta ficando insuficiente, j& que agora ha mais concorrentes.
Agora eu

Mais do que nunca,

porque cada vez mais ha mais concorrentes chegando, e

As pessoas vao ao
Instagram para ver uma novela, ndo conteldo técnico, entéo,
quando vocé conta histdrias, principalmente com a jornada do
herdi, vocé consegue engajar melhor com o publico.

Q&A
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Nao faz sentido captar lead com isca e com inscricdo para
desafio ao mesmo tempo, escolha um ou outro.

O tiro de alerta é feito de modo direto: “tal dia, inicio o desafio
e, tal dia, abro asinscrigdes para isso”. O nosso trabalho como
produtor de conteldo - e como coprodutores precisamos
instruir o expert - é convencer as pessoas durante o processo.

Acabado o PPL, nds iniciamos o evento em si.

O EVENTO

Convidar ao compromisso, jornada
1. Compromisso
Convidar o publico a se desafiar

Consiste em: Qualificagdo de publico, tirar quemn ndo
ird comprar a sua proposta

2. Qualificagdo Evitar que quem ndo se comprometeu, faca
perder dinheiro com remarketing

Mantém as que querem e gue podem
Evento Desafio 30, 21, 14 ou 7 dias

Desafio 7 dias - Chamado de Semana do...

Desafio 21 dias recomendando para quem for
usar o conteudo depois ou precisa
se ambientar a fazer aulas

Tom do Evento: Nao falar em entonagdo
normal - Acelerar a fala, mudar o torm

, pode ser semana de algo,
intensivao, lancamento tematico etc.

Esse evento consiste em

Esse modelo foi criado com 30 dias, muito aprimorado com
21 dias e diminuiu aos poucos.
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Bons exemplos de pessoas que trabalharam muito bem seus
desafios foram o Thiago Nigro e o Joel Jota, porque eles
realmente desafiaram o publico a acordar as 5h da manh3a
para assistir as lives. A ideia do desafio é essa: desafiar a sua
audiéncia a se comprometer com algo que resolve alguns
problemas dela enquanto a qualifica, porque quem aceita
esse desafio e o assiste estd bem mais qualificado que os
demais.

Obvio que

Se a minha audiéncia ndo assiste as lives, isso é um sinal de
que ela ndo vai comprar.

A promessa do desafio:

Se isso ndo acontecer, as
pessoas nao vao comprar, pelo contrario, se acontecer, isso ativa o
gatilho da reciprocidade, entao as pessoas tendem a comprar mais.

A QUALIFICACAO AJUDA A SEPARAR QUEM VAI REALMENTE
SE ENVOLVER E QUEM NAO VAl Se as pessoas que se
envolverem nao estiverem comprometidas, vocé vai gastar muito
mais com trafego.

Eu nunca testei mais do que 7 dias, e vocé prender alguém
mais do que isso hoje é algo muito dificil e que depende
muito do expert. Eu mesma nao conseguiria. Se seu expert for
muito ruim na comunicacdo em lives, faca 7 dias. Eu faco
menos do que isso porque a minha audiéncia é ultra-
qualificada. Para outras pessoas, é perigoso fazer um tempo
menor e ndo conseguir gerar uma transformacdo real nas
pessoas. Deve-se considerar também o nicho.

O desafio de 21 dias é mais comum para quem usa o
conteldo depois - o desafio é o produto - ou quando o
expert precisa se acostumar a dar aulas. Essa estratégia de
vender as proéprias lives ja funcionou bem, hoje, ndo funciona
mais, por isso, nds tiramos as lives do ar depois de 24 horas e
as damos como boénus.
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O seu expert precisa falar mais rapido, ficar com uma
postura melhor, talvez mudar o visual,
Tem que
parecer um evento.

Isso é fundamental principalmente para quem tem a comunicagao
muito fria.

Q&A

Nao tenham medo de parecer que querem vender. A nossa
intencdo é essa e as pessoas fazem isso. Quem ndo quiser
comprar, é até melhor que saia.

Analise a sua audiéncia para descobrir se deve falar o valor
do produto antes - geralmente isso é necessario para
audiéncias com renda baixa. Se o ticket é baixo para o poder
aquisitivo da persona, pode ser sé quando abrir carrinho.
Para descobrir aisca ideal, vocé precisa descobrir a maior dor
da sua persona e resolvé-la. Pode ser repetitivo, mas tudo gira
em torno da persona.

Nao tem problema o expert dar uma boa parte do produto
de graca, jd que muitas pessoas ndo executam.
Comunicagdo fria ndo tem relagdo com o tom de voz. A
comunicagao fria ndo provoca e a quente € pura provocagao.
Comunicagao mais quente tende a vender mais por causa
disso: ela ja faz com que a pessoa mude.

O desafio de 7 dias pode ficar cansativo se vocé nao fizer a
jornada do herdi. Percebam que, aqui no foco, primeiro eu
provoco, depois eu convido vocés para 0 compromisso € ja
dou algo que faga uma introducdo ao conteddo. Eu nao
comeco direto com os conteddos mais densos. O evento
também deve ser assim. O que as pessoas mais precisam é
mudar a mentalidade.

A minha audiéncia é diferente porque ja foi muito qualificada por
grandes players, ja que ela veio basicamente d'O Novo Mercado e
do grupo Estrategistas Digitais
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A minha

lista ainda compra porque ela estd sempre meio aquecida devido
a quantidade de conteldo que eu produzo, mas isso € minoria.

A ideia de um novo lancamento é manter os antigos e atrair
novos? Os antigos ja& continuardo |a de qualquer forma,
lancamento é para vender. Sempre.

Fazer evento de lancamento é muito cansativo. Muito
cuidado para ndo confundir a exaustdo do expert com o
cansaco da audiéncia. E normal que caiam as visualizacdes
nas lives, mas ndo deixem o expert querer diminuir o
lancamento por achar que a audiéncia estd cansada sendo

que o cansaco é dele.

A minha preferéncia pessoal ndo pode ser confundida com o que
funciona ou ndo para a audiéncia.

VENDA

Inicio do Desafio numa terga, push no
Domingo e abertura de carrinho.

Carrinho = Carrinho de 1, 3 ou 7 dias

Carrinho de 1 dia & importante
para reabertura

Unica Dor

Venda Proposta tnica de valor = Unico Problema

Unico discurso Sempre dialoga com medo
ou gandncia, nunca os dois

Sempre vender algo com promogdo

Produto Oferta Mesmo em caso de assinatura, oferecer um
perido gratis
Vantagem clara, ou prego ou conteudo ou
exclusividade no assunto

Escassez

O Icaro recomenda que se abra o carrinho domingo ou segunda-
feira. Para o meu nicho, domingo tem funcionado muito bem. Para
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emagrecimento, por exemplo, segunda-feira pode funcionar
melhor. Eu recomendo que vocés testem.

Nés precisamos ter cuidado com o domingo. Por exemplo, se ele
for seguido por um feriado, ou tiver um final de campeonato ou
algum evento que concentre audiéncia, ndo vai dar muito certo.

Para alguns nichos, os langamentos
funcionam melhor antes dessas datas, mais uma vez o exemplo do
emagrecimento: final de ano, antes das férias e do carnaval, esses
produtos funcionam melhor.

DURACAO DO CARRINHO:

1 dia eu acho muito pouco - as pessoas costumam utilizar no
flash open, mas eu ndo gosto dessa estratégia. Essa é uma
decisdo muito pessoal,

3 dias eu considero ideal,

7 dias € muito dificil de manejar, gasta muito mais trafego, e
dé muito mais trabalho, pois vocé tem que manter a audiéncia
engajada.

A maioria dos carrinhos tém um boom no primeiro e no ultimo dia;
nos do Raul, por exemplo, isso ndo acontece, mas essa forca de
venda no primeiro dia é importante e a auséncia dela
mostra uma falta de consciéncia do publico.

Sempre use uma Unica dor, um Unico problema e um unico
discurso.

E muito mais dificil vocé construir um discurso de medo e ganéncia
ao mesmo tempo, e funciona melhor usar os dois separados.

Prints de resultados ativam o gatilho da ganancia, mas o meu
discurso é construido com base no medo, até por causa das
dores da minha persona.
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A estrutura do langamento prevé sempre a venda como uma
promocao, eu faco isso por meio do super bénus, mas também é
possivel afirmar que é a Unica vez que serd aquele valor, por
exemplo. Hd quem use lotes, mas eu ndo gosto.

Nés somos obrigados a dar os 7 dias de desisténcia. O
problema disso é que pode acontecer muito suporte.

VANTAGEM CLARA: preco, contetdo ou exclusividade no assunto
pode ser um bonus, um contetdo diferente para quem comprar no
primeiro dia, etc.

, de todos esses,
A maior dificuldade em vender perpétuo é
justamente a falta de escassez.

JORNADA DO HEROI

Aplicar esfor¢o para o cliente saia do

Estagio O1 - Consciéncia Limitada do estagio Ol

Problema - Mundo Comum ) .
Produzir conteudo para trazer o problema

< consciéncia

Provocar o aumento de consciéncia
Estagio 02 - Aumento da Consciéncia -

CT=E. 8 EIEE I IE Seguir produzindo conteudo para esse

estagio tambeém

Jornada do Heréi = Estdgios Desconfianga

Estagio 03 - Relutancia a Mudanga - |~ Medo
Recusa aoc chamado

Producgge de conteudoe e esforgo para
o estagio

Momento da Compra

Estagio 04 - Superagac da Relutancia

Encontro com o Mentor
Evento € para tirar o lead do estdgio 0L
e levar ac estagio 04

A jornada do herdi no evento do desafio é justamente
E genial tirar o expert da jornada do herdi e colocar o
aluno nessa jornada.

No estdgio 1, a nossa audiéncia nao sabe o problema que
tem.
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A gente produz conteddo para
E necessario muito tempo nessa
etapa.

No estagio 2, nds tiramos a pessoa da fase sem consciéncia e
a chamamos para uma aventura.

Essa é a fase do PPL.

Nessa etapa, nds comecamos a

Nés ndo podemos parar de criar o aumento de consciéncia, porque
todos os dias chegam pessoas novas que precisam disso.

DENTRO DO EVENTO, NOS TAMBEM PRECISAMOS IR
QUEBRANDO AS OBJEQOES DOS CLIENTES, e € nisso que
consiste a etapa trés.

Sempre que for criar o seu evento, pense muito bem nessa jornada.

No estagio 4, a pessoa ja entendeu que vocé é o mentor ideal
e é aqui que elas compram.

EU NAO FIZ AS PRIMEIRAS ETAPAS NO EVENTO PORQUE
PASSEI MESES FAZENDO ISSO POR E-MAIL EINSTAGRAM. Essa
forma é, inclusive, mais dificil, mas como eu ndo queria fazer muitas
lives, preferi o caminho mais dificil.

Depois desse passo entra a oferta.

OFERTA
Histdria
Oferta Sequéncid

Gatilho
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Nessa parte, vocé deve

A oferta é sempre sobre dor, com oferta, discurso
que propoe solucao.

TRAFEGO

Frio
Visitou
Engajou
Viu video
Trafego Quente
Te seque

CQuando vocé monta essa lista, vendera
sempre para ela

Terceiro/ofiliado

Ernissor de Trc'nfego
Parceiro envolvido

Eusdfaco para produto perpétuo
e para captacdo de leads, depois que eu ja captei na minha base.
Quando é assim,

O remarketing é feito para publico quente, para quem ja se
relacionou com vocé.

Eu ndo uso emissor de trafego, mas funciona, mas antes de
comprar emissao de trafego para qualquer influencer, vocé precisa
pedir dados, visualizacdo de stories, engajamento nos posts, etc.

Hoje tem robo até para encher lives.
Além disso, mesmo quando vocé compra emissor de trafego,
é necessaria uma preparagado, um aquecimento da audiéncia
dele junto com a sua/do seu expert.
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Eu faco tréfego para captar lead direto nas iscas (60%), para
lembrete, para avisar as pessoas que as aulas estao disponiveis por
24h (10%), e para remarketing (30%). E interessante que vocé teste
para descobrir o que mais se adequa a sua estratégia, mas

A jornada do herdi é um mapa fantastico para quem vai criar
conteudo.

Q&A

Aqueles resumos que vocé pediu para fazer das lives
aumentaram as pessoas interessadas em fazer o curso?

Nao. Na préxima, eu vou tentar outro tipo de estratégia.

Precisamos melhorar muito a oferta, vocé tem alguma
recomendacgao?

O TPD, do Icaro de Carvalho, que infelizmente ndo esta mais a
venda, e o curso do Robert, quando ele abrir. Para vocé melhorar
oferta, tem que aprender copy.

O material gratuito do Erico Rocha também pode ajudar.

A jornada do herdi pode ser trabalhada todos os dias, ndo sé
no evento de abertura de carrinho.

Podemos fazer a pesquisa de persona junto com a captacéo
fria dos leads?

E muita coisa para colocar junto. Além disso, vocé nem sabe se esse
lead que vocé esta captando é a sua persona. Fora que: como vocé
vai anunciar algo para publico de interesse sem saber quem é esse
publico? Vocé precisa saber a persona antes da captacgao.

Eu solicito o pixel do emissor do trafego ou uso o do préprio
expert?
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Se vai ser para o publico dele, tem que usar o pixel do emissor de
trafego. Até porque, por isso vocé consegue medir o engajamento,
também.

Escolha plataforma para fazer seus lancamentos. Lancar
no Youtube é bem mais dificil do que no Instagram.

Eu fico um pouco confuso na jornada do herdi, por isso ndo
consigo colocar isso em préatica nos meus conteudos.

Faca. Escrita depende muito
de prética. Treine e deixe que a audiéncia valide isso. No meu feed,
eu ainda me seguro um pouco para falar as coisas, mas é onde eu
mais tomo cuidado para sempre fazer isso, é sé olhar |a.

D34 para fazer trafego e remarketing sem ter lista?

Inconcebivel. Nosso Unico ativo é a lista. Facam uma lista.

, € a culpa vai ser sua. Se o expert perde a conta no
Instagram e vocé nao fez lista, a culpa por perder os leads é sua.
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