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Campanhas de conversão para
WhatsApp, Direct e Messenger

LIVE # 190

Bem-vindo, bem-vindo ao PDF supremo da live no 190: Campanha de conversão para WhatsApp, 
Direct e Messenger. Ele está dividido em 5 etapas:  — 9’50”

1) Recursos básicos.
2) Melhores objetivos para mensagens
3) Como escolher o público certo
4) Como fazer anúncios para receber somente mensagens qualificadas. 
5) Criando campanhas na prática (fiz isso ao longo do PDF). 

Sem enrolação, bora pro conteúdo!

Antes de começar a criar sua campanha, você precisa dos seguintes “insumo”:

a) Conta de anúncios
b) WhatsApp Business (não pode ser o pessoal)
c) Messenger da Página (não pode ser do perfil do pessoal)
d) Instagram Comercial (a conta não pode estar no modo “pessoal”)
e) Página do Facebook
d) Anúncios (imagens e/ou vídeos)
e) Alguém para responder as mensagens, de preferência quase instantaneamente (parece óbvio, 
mas, se você não fala, o cliente não se liga nisso)
f) Uma boa oferta. 

11’10”

Recursos Básicos
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Pessoalmente, eu não faço muitas campanhas de mensagens, mas a Comunidade faz aos montes, 
então fui lá qual perguntar quais objetivos de campanha estão funcionando melhor para men-
sagens, e os campeões foram:

1º Engajamento: Apesar do nome não indicar isso, esse objetivo funciona muito bem para gerar 
vendas e um grande volume de mensagens. Além do botão impulsionar, é o único objetivo que 
leva para o Direct do Instagram.
 
2º Vendas: Se o objetivo de Engajamento não funcionar, teste o de Vendas.
 
3º Tráfego: Se nenhum dos dois funcionar, teste o objetivo de Tráfego com o link pro WhatsApp.
 
“Ah, Pedro, e se nenhum funcionar?”

Isso quer dizer que o problema está em outro lugar, não no objetivo.
 
Se você quiser ver o post na Comunidade e conferir as respostas da galera, basta tocar aqui.

Existem três formas de atingir o público certo:

Através do objetivo de campanha
Escolha o objetivo que vá atrair as pessoas mais propensas a enviarem a realizarem o que você 
deseja. 

Com o objetivo de Vendas, o Facebook vai buscar pessoas propensas a comprarem; com o de 
Engajamento, a engajarem com seu canal de mensagens; com o de tráfego, a clicarem no seu 
anúncio.

Todos os três são válidos para conseguir mensagens, só não vale escolher o objetivo de Reconheci-
mento de Marca ou outra coisa nada a ver.

Através da segmentação
Fazer boas segmentações.

Através do anúncio
Transforme seu anúncio num filtro que converse com quem você quer falar e ignore todo o resto.

Dos objetivos nós já falamos, agora quero te mostrar os outros dois na prática, enquanto crio a cam-
panha!

13’40”

Melhores objetivos para mensagens
2

17’50”

Como escolher o público certo
3

https://www.facebook.com/groups/ComunidadeSobral/permalink/1106054263307157/
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Criação na prática 37’00”

MAPA SUBIDO DE CONFIGURAÇÃO DE CAMPANHA NO META ADS

Campanha: objetivo e orçamento 
Conjunto de anúncios: público,
posicionamento e programação
Anúncio: o criativo

Campanha: por que e quanto?
Conjunto de anúncios: pra quem,
onde e quando?
Anúncio: o que?

Campanha

1. Entre na conta de anúncios do seu cliente, aperte no botão verde “criar” e selecione o objetivo de 
campanha desejado (recomendo começar com Engajamento).
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2. Dê um nome para sua campanha e para seu primeiro conjunto de anúncio e anúncio. Quanto 
mais organizado fizer isso, mais fácil será de encontrá-los no depois (isso salva vidas).

Para esse exemplo, vou criar um anúncio para a minha hamburgueria fictícia: a Hamburgueria do 
Subido.

Depois disso, vai aparecer a tela das configurações em nível de campanha, onde, além do objetivo, 
você deve escolher o orçamento.

3. Eu sempre gosto de ativar a opção de Otimização de Orçamento de Campanha, em que o 
próprio Facebook vai decidir quanta verba gastar em cada conjunto de anúncio, e recomendo que 
faça o mesmo.

4. Escolha entre um orçamento diário ou total para a campanha.

Orçamento diário: quanto você quer gastar por dia.
Orçamento total: quanto você quer gastar ao longo de um período (ex: R$100 ao longo de 
7 dias).
Obs: É somente com o orçamento total que você consegue escolher os horários em que 
seus anúncios vão rodar, opção ideal para deliveries.
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Conjunto de Anúncios

1. Em “Conversão”, selecione “aplicativo de mensagens” como localização de conversão e mantenha 
“clique para enviar mensagem” como tipo de anúncio.

2. Selecione para quais canais de mensagem você quer enviar a pessoa. É possível escolher mais 
de um, mas recomendo começar com um único, de início, para ter mais controle de testes.
Obs: WhatsApp e Instagram quase sempre vão funcionar mais do que Messenger, mas vale testar.
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3. Selecione a conta do Facebook e do WhatsApp Business do seu cliente. Se o WhatsApp já não 
estiver linkado com a página do Facebook, aqui mesmo vai aparecer a opção de fazer isso. É bem 
tranquilo.

Ps: eu já fui trouxa o bastante de deixar meu cartão de crédito aparecer numa live uma vez, mas 
hoje não . Esse é o número comercial da minha equipe, não o meu.

4. Defina uma data de início e uma de término (caso tenha escolhido orçamento total) para seu 
conjunto de anúncio.

No início, também teve outra vez que fui trouxa. Não sabia que só dava para escolher o fuso horário 
da conta uma vez, então marquei qualquer coisa e não consegui mudar mais. Então o fuso horário 
da minha conta é o do Pacífico .

5. Agora chegamos, oficialmente, onde iremos criar a segmentação do público.

SEGMENTAÇÕES — 31’00”

Clicando em “editar”, seu primeiro passo vai ser escolher a localização do seu público.
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Antes de selecionar o local, diga para o Facebook quais pessoas dali você quer. Recomendo, quase 
sempre, com exceção de nichos de hotelaria, selecionar “pessoas que moram nessa localização”.

Para marcar uma localização, basta digitar o nome ou o CEP dela na barra de pesquisas ou marcar 
um pino no mapa.

Nessa imagem você vê o exemplo de um CEP (bairro Higienópolis em Londrina) e dois pinos.
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Repare que um está vermelho, isso quer dizer que eu estou excluindo esta localização, pois quero 
atingir as pessoas do bairro Brasília, com exceção da área perto do aeroporto.
Obs: quando você seleciona um pino, ele fica com um raio de 16km ao redor dele. Você deve ir lá, 
manualmente, e diminuir para o raio desejado.
Obs: você pode adicionar quantas localizações quiser.

Depois, segmente por características demográficas, como idade e gênero.

Você também tem a opção de anunciar para pessoas que já interagiram com seu negócio, através 
dos públicos personalizados. Eles podem ser divididos em três categorias:

Públicos muito quentes: Clientes (através de uma lista de e-mail ou telefone) e quase clientes 
(adicionaram um produto no carrinho ou visitou a página vendas). 

Público quentes: Pessoas que se envolveram com seu Instagram ou Facebook nos últimos 30, 7 ou 
1 dia e quem visitou seu site nos últimos 30, 7 ou 1 dia.
 
Público morno: Pessoas que se envolveram com seu Instagram ou Facebook nos últimos 365 dias 
e visitantes do site dos últimos 180 dias.

E, por último, pode segmentar por interesses ou pessoas semelhantes, que são os públicos frios. 
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46’25”

Como fazer anúncios para receber somente
mensagens qualificadas

4

Para negócios locais, como uma pizzaria, não é tão interessante usar públicos de interesses para 
vender, a menos que você já tenha muita verba pra investir ou já tenha anunciado muito para o 
mesmo público.
 
Mas segmentar por interesses não tem segredo: basta selecionar o mais óbvio. 
 
Quer falar com dentistas? Selecione o interesse em dentista. Não existe esse interesse? Busque por 
odontologia. E por aí vai.
 
Atenção: Cuidado para não limitar muito seu público. Se você segmenta, por exemplo, apenas um 
bairro da sua cidade e ainda restringe as características demográficas e adiciona um interesse, o 
público fica tão pequeno que o Facebook nem roda seus anúncios.

“Pedro, não entendi nada do que você falou”
 
Se quiser entender melhor sobre públicos no Facebook Ads, toque aqui para assistir às aulas de 
segmentação do Curso Subido ou aqui para assistir à live 134.

Resumo das segmentações

Localização: pessoas que moram em uma determinada região (país, estado, cidade, CEP, etc.).
Demográfico: pessoas de uma determinada idade e gênero.
Públicos muito quentes: clientes (lista de email/telefone) e quase clientes (adicionou produto no 
carrinho ou visitou a página vendas). 
Públicos quentes: Envolvimento IG/FB (1,7, 30 dias), Visitantes do site (1, 7, 30 dias)  
Públicos mornos: Envolvimento IG/FB (365 dias), Visitantes do site (180 dias) 
Públicos frios: interesses e lookalike (semelhante). 

Como disse, o próprio anúncio também é uma forma de segmentar as pessoas que vão interagir 
com ele. Por isso, antes de continuarmos com a criação, vou te explicar exatamente como fazer 
isso.

É muito comum ver gestores falando: “meu cliente disse que recebeu muita mensagem, mas era 
só gente curiosa que não queria comprar.”

https://comunidade.pedrosobral.com.br/c/curso-subido-de-trafego/modulo-002-trafego-no-facebook/3ef815416f775098fe977004015c6193
https://comunidade.pedrosobral.com.br/ct/gravacoes-das-lives/5ef698cd9fe650923ea331c15af3b160
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Entenda o seguinte: se não estão chegando mensagens qualificadas para você, em 10% das vezes 
a culpa é da segmentação, em 90% é do anúncio.

Para atrair pessoas qualificadas para seu canal de mensagens, é necessário construir um criativo 
que converse diretamente com elas e seja ignorado pela maioria das pessoas. 

Caso contrário, vai aparecer um monte de curioso no seu WhatsApp, o pixel do Facebook vai se 
acostumar a mandar gente desqualificada pra você e o cliente vai reclamar depois.

Para felicidade dos gestores, existe um feijão com arroz muito simples que podemos seguir em 
nossos anúncios para evitar isso:

Faça uma pergunta

Comece o anúncio com uma pergunta que faça o cara se identificar.

“Por acaso você é dentista?”;
“Está com fome nessa sexta de noite e ainda não sabe o que comer?”;
“Você é do bairro Higienópolis?”.

Endereço

Sempre deixe claro o endereço para o qual o anúncio se destina, seja fazendo uma pergunta ou 
não.

Preço do produto

O preço é um ótimo filtro de pessoas desqualificadas.

Se eu sou um tatuador caro e divulgo meu serviço através de anúncios, sem deixar claro o preço, 
muita gente vai me mandar mensagem perguntando quanto custa e depois vai vazar quando ver 
que é caro. 

Por isso, preferencialmente coloque o preço, isso vai diminuir seus custos e fazer o Facebook 
entender melhor quem é seu público ideal.

Benefício claro do produto

O que a pessoa ganha se comprar seu produto?

Expresse isso através de um texto, uma imagem ou um vídeo, mas tome cuidado com compara-
ções de antes e depois — criativos assim são proibidos pela plataforma, só vale tentar se você estiver 
disposto a se arriscar a tomar um bloqueio.

Escassez

Se seu produto tiver alguma escassez, comunique isso no seu anúncio (não minta).

Exemplos:
Últimas unidades;
O desconto vai acabar;
Vagas limitadas;
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Bônus para os primeiros;
Até hoje, às 21h59;
etc

Chamada para ação clara no anúncio

Deixe claro que, se a pessoa clicar no anúncio, vai ser redirecionada para o WhatsApp (ou outro 
canal de mensagens). Muitos usuários clicam no anúncio para ver do que se trata e desistem 
quando veem que leva para o WhatsApp.

Olha só esse anúncio que a Betina, minha designer, fez pra mim

Você tá doido, se eu vejo um desses a noite peço na hora.
Pergunta e endereço: “Mora no bairro Higienópolis?”
Preço: R$24,90
Escassez: “Peça seu hambúrguer até às 23h59 e ganhe 1 porção de fritas grátis”.
Benefício: a foto do hambúrguer.

Busque fazer anúncios tipo esse, fazendo as adaptações necessárias para seu negócio.

“Faço os anúncios em imagem ou em vídeo, Sobral?”

Para essa live, fiz um post na Comunidade pedindo que os subidos mandassem anúncios para 
WhatsApp que deram bom. Agora, o post tem mais de 300 comentários e é uma mina de ouro. 

Vou deixar alguns exemplos abaixo, mas você pode conferir a postagem completa tocando aqui.

https://www.facebook.com/groups/ComunidadeSobral/permalink/1118722602040323/
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ANÁLISE DE ANÚNCIOS — 58’20”
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Bora voltar pra criação!

6. Depois de configurar suas segmentações, é hora de definir o posicionamento, onde seu anúncio 
vai aparecer.

Para 99% das pessoas, a opção “automático” vai funcionar melhor, mas, se você já manja dos 
paranauê, pode definir isso manualmente.

Atenção: não coloque no design ícones que parecem com um botão ou tenham a logo de outra 
empresa, ainda que seja a do WhatsApp. Isso vai contra as políticas do Facebook e pode dar 
bloqueio.

Se quiser mais referências de anúncios, basta pesquisar por “WhatsApp”, “Hamburguer”, “Pizza”, 
“Entrega grátis” e coisas do tipo na biblioteca de anúncios.

FINALIZAÇÃO DA CAMPANHA — 1h21’15”
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4. Adicione um texto principal, um título e uma descrição, só não viaja na maionese, não adiciona 
um tanto de emoji, não escreve muito texto, seja direto ao ponto. Se não se sentir seguro com seu 
texto, toque em “adicionar opções” e coloque novas variações;

Feito isso, pode partir para a aba de anúncio.

Anúncio

Aqui não tem segredo nenhum:

1. Selecione sua página do Facebook e sua conta do Instagram;
2. Em “configurações do anúncio”, deixe em “criar anúncio” e selecione “Imagem ou Vídeo único” 
ou “Carrossel”, a depender da sua escolha;
3. Em “criativo do anúncio”, clique em “adicionar mídia” e coloque seu anúncio. Obs: Não esqueça 
de adicionar uma versão para feed e outra para story;
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5. Em chamada para a ação, deixe sempre “enviar mensagem para whatsapp”;
6. É possível adicionar um modelo de mensagens com perguntas pré-determinadas e uma respos-
ta automática. Dá pra customizar como quiser e criar vários modelos;
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Duplicando anúncios e conjuntos de anúncios

Parabéns! Seu anúncio já está pronto. Se você quiser (e eu recomendo isso) pode criar novas 
variações de criativos e anunciar para segmentações diferentes.

Para fazer isso, basta selecionar o anúncio/conjunto que já está pronto, clicar em duplicar e fazer as 
alterações que desejar
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CONCLUSÃO

É isso, meu amigo! Esse foi um PDF foi bem direto ao ponto e mão na massa, mas eu te garanto: 
se você fizer isso, é impossível não ter resultados.

Te vejo na aula nº 191!

Abraço,
Pedro Sobral
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