Webindarios



‘Uma das razoes pelas quais
0S webinarios serem tdo
eficazes para o crescimento
do seu negocio é que eles
permitem que vocé forneca
valor antecipadamente,
estabelecendo confianca e
credibilidade antes mesmo
de fazer uma oferta”

— Jason Fladlien







INTRODUGAO A0S
WEBINARIOY:

"Um webindrio ndo € apenas uma apresentacdo online. Ele € um evento cuidadosamente estruturado para gerar
conexdo, educar o publico e conduzi-lo até uma oferta irresistivel. Quem entende essa dindmica e aplica um método
validado, transforma espectadores em clientes de maneira previsivel e escalavel."
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Definicdo de um Webinario

e Um webindrio € uma apresentacdo online ao vivo ou gravada, estruturada para conduzir o
espectador por uma jornada estratégica de persuasdo, gerando vendas no final.

e Diferente de uma aula online tradicional, o webindrio ndo tem como objetivo apenas ensinar, mas
mover o espectador na direcdo da compra.

Principais Beneficios de um Webinario para Vendas

1. Alcance Escalavel: Vocé pode vender para centenas ou milhares de pessoas simultaneamente.

2. Educacdo e Autoridade: O publico tem tempo para entender a solucdo, quebrar objecoes e confiar
Nna sua marca.

3. Conversado Elevada: Ao contrario de paginas de vendas frias, o webindrio permite um processo de
vendas 0o vivo, onde o espectador se engaja emocionalmente.

4. Baixo Custo Operacional: Sem necessidade de locacdo de espaco fisico, equipe de vendas direta
ou custos com producdo de videos longos.

5. Possibilidade de Automacdo: Webindrios gravados podem rodar automaticamente 24/7, gerando
vendas passivamente.




Aula Online (Formato Tradicional)

e Objetivo: Educar, treinar ou ensinar um conteudo especifico.
e Estrutura: Pode ser livre, sem um roteiro de persuasao definido.

e Chamada para Agao: Normalmente incentiva apenas a continuidade dos
engajamento, N0 necessariomente uma venda.

e Exemplo: Um webindrio bonus, dentro de curso de marketing digital que
ensina um maodulo sobre andncios pagos.

Webinario de vendas (Formato Estratégico de Vendas)

e Objetivo: Educar com proposito, preparando o terreno para uma oferta
irresistivel.

e Estrutura: Segue uma ordem estratégica, quebrando objecdes, criando
conexdo e levando o publico atée a oferta de forma natural.

¢ Chamada para Ag¢ao: Clara e direcionada para a compra.

e Exemplo: Um webindrio gratuito sobre "Como Criar Andncios Que Convertem"
que, no final, apresenta um curso pago de trafego pago avancado.




Os webindrios podem seguir diferentes duracdes dependendo do nivel de consciéncia
do publico e do mercado.

1. Webinario de 60 Minutos (Classico)

e Melhor para: Produtos de ticket médio/alto, onde o publico precisa de mais tempo
para maturar a decisdo de compra.
e Estrutura Tipica:
a. Introducdo (10 min): Conexdo com a audiéncia e promessa do evento.
b. Conteudo (30 min): Quebra de objecoes e apresentacdo da solucdo.
c. Oferta (20 min): Apresentacdo do produto, prova social, garantia e CTA final.

2. Webindario de 45 Minutos (Rapido e Direto)

e Melhor para: Produtos de ticket mais baixo ou publicos j& aquecidos.

e Estrutura Tipica:
a. Introducéo (5 min): Conexdo rapida e promessa clara.
b. Conteudo (20 min): Ensino estratégico com provas e antecipacdo da oferta.
c. Oferta (20 min): Oferta direta, respondendo objecoes e CTA forte.

Conclusao: O webindrio de 60 minutos € mais educativo e permite um relacionamento
mais profundo, enquanto o webindrio de 45 minutos € mais objetivo, ideal para publicos
|G prontos para comprar.




Muitas pessoads se perguntam: o que € melhor, um webindrio ao vivo ou um webindrio
gravado? Ambos tém vantagens e desvantagens.

1. Webindario ao Vivo

PROS

e Interacdo direta com a « Depende da presenca do
audiéncia. apresentador.

« Possibilidade de personalizar » Risco de problemas técnicos
o abordagem e responder durante a transmissao.

perguntas ao vivo.

e Mais engajamento e
conversoes em tempo real.

Melhor para: Lancamentos, eventos especiais, publicos que precisam de mais conexdo
antes da compra.




2. Webinario Gravado (Evergreen)

PROS

« Funciona 24/7, gerando « Menos interacdo diretao
vendas automaticas. com a audiéncia.

e Pode ser otimizado » Pode perder a sensacdo de
continuamente para melhorar exclusividade e urgéncia.

aS conversoes.

e Escalabilidade maxima,
permitindo vendas
constantes sem necessidade
de presenc¢a Ao Vivo.

Melhor para: Estratéegias de funil perpétuo, onde vocé quer um sistema rodando
no automatico para captar leads e gerar vendas continuamente.







GOMO ESGOLHER 0 TEMA
GERTO PARA SEU WEBINARIO

Se ele nao for
atrativo, poucas pessoas vao se inscrever, e se for genérico demais, a conversdo serd baixa.

-

Critérios para escolher um bom tema:

Relevancia para o publico-alvo: O tema precisa tocar
em dores, desejos e necessidades reais do seu publico.

Relacionamento com o produto/servigo: Deve conduzir
naturalmente a oferta que serd feita ao final.

Fator de curiosidade: O titulo do webindrio deve instigar
a audiéncia a querer saber mais.

Beneficio explicito: O espectador precisa entender
claramente o que ele ganha ao participar.




DEFINIGAO
DE OBJETIVOS:

Todo webindrio precisa ter um objetivo claro e mensurdvel. Se vocé ndo sabe onde quer chegar,

qualquer resultado parecera bom (ou ruim).

/

Os principais objetivos de um webinario:

Venda direta: Fazer uma oferta ao final e converter
espectadores em clientes.

Captura de leads qualificados: Criar uma lista de
interessados para futuras acoes de venda.

Aguecimento de audiéncia: Educar e preparar seu
publico para um grande lancamento.

Posicionamento e autoridade: Mostrar conhecimento
e construir confianca com a audiéncia.

“

Dica: Defina um objetivo
principal e um secundario.
Exemplo:

Objetivo principal: Vender um
curso de RS 2.000

Objetivo secunddario: Criar uma
ista de leads qualificados para
remarketing



ESGOLHENDO 0 MELROR
FORMATO PARA SEU WEBINARIO

O formato do webindrio depende do publico, do nicho e do objetivo final. Existem trés formatos principais:
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e Estrutura: 60-75% de conteudo + 25-40% de pitch de venda.

e Melhor para: Venda de cursos, mentorias e infoprodutos.

e Exemplo: Aula sobre “Como Criar uma Copy Irresistivel” que, no final, oferece
um treinamento completo.

e Estrutura: Q&A ao vivo, onde o especialista responde perguntas do publico.

® Melhor para: Construcao de autoridade e vendas de alto ticket.

e Exemplo: Sessdo ao vivo onde um coach financeiro responde duvidas e, ao
final, apresenta sua mentoria.

e Estrutura: Demonstracdo pratica do produto, seguido da oferta.

e Melhor para: Softwares, ferramentas e produtos fisicos.

e Exemplo: Empresa de automag¢do mostra ao vivo como um software de e-mails
pode triplicar as conversoes.




1 LOGISTICA
TECNICA:

Ter uma boa estrutura técnica evita imprevistos e garante uma experiéncia fluida para o publico.

-

e Melhores opg¢goes:

« Zoom Webinars (profissional e estavel)
« StreamYard (excelente para transmissoes ao vivo integradas com redes sociais)
« Webinardam (focado em webindrios de vendas)

e Camera: Webcam HD ou cdmera DSLR para uma imagem profissional.

e Microfone: Qualidade de dudio € mais importante que a do video. Microfones
condensadores como o Blue Yeti sdo ideais.

e lluminac¢do: Luz branca neutra ou softbox para uma iluminacdo profissional.




SLIDES E ROTEIRC

e Use apresentacoes visuadis bem organizadas para manter o
audiéncia focada.

® Nunca improvise totalmente! Um webindrio de vendas precisa ter
um roteiro estratégico.

TESTES E BAGKUPS

e Teste tudo antes: Internet, slides, dudio e link de transmissdo.

® Tenha um backup: Caso a plataforma falhe, esteja preparado
para migrar para um plano B (ex.: YouTube Live).

Dica: Webindrios ao vivo tém uma taxa de conversdo maior, mas
exigem mais preparacao técnica. Webindrios gravados sao mais
escalaveis, mas precisam ser otimizados continuamente.







CRIANDO UM WEBINARIO
INTERATIVO:

A participacdo ativa aumenta o tempo de retengdo € as conversoes. Pessods que interagem se sentem
mais envolvidas e tém mais chances de comprar ao final.

p

Perguntas no chat:

@ "Coloca aqui no chat de 0 a 10, o quanto vocé gostaria de dominar esse método?"
® "Quem aqui |a tentou [solucdo que seu produto resolve] e se frustrou?"

Uso de enquetes e sondagens

@ Pergunte algo relacionado ao tema para manter as pessoas engajadas e interagindo.
e Exemplo: "Quantos aqui |a tentaram fazer anuncios online? Digite 1 para sim, 2 para ndo."

Chame pessoas pelo nome

® "JOoAo, excelente pergunta! Deixa eu te explicar..."
@ Isso gera conexdo instantdnea e mantém a atencdo da audiéncia.

Use expressoes para estimular agao mental

@ "Imagina como seria se vocé pudesse...?"
@ "Pensa nisso por um segundo..."

Faca microcompromissos ao longo do webinario

® "Se vocé estd comigo até aqui, escreve 't dentro' no chat!"
@ Isso cria engajamento e mantém as pessoas envolvidas psicologicamente.




GOMO LIDAR GOM QUEDA DE
ATENGAO DURANTE 0 WEBINARIO

E normal que parte da audiéncia comece a dispersar ao longo da apresentacdo. Aqui estdo técnicas
para resgatar a atengao quando perceber uma queda no engajamento:

p

Alterac¢cao no tom de voz:

® Se vocé falar no mesmo ritmo o tempo todo, as pessoas "desligam". Varie o tom e
crie picos de energia.

Interagoes estratégicas:

® "Quem aqui ainda estd comigo? Digita 'sim' no chat!"

® "Atencdo: Essa proxima parte € a mais importante de todo o webindrio!"
Mudanca de slide ou elemento visual:

® Quando o slide ndo muda por muito tempo, a aten¢cdo diminui. Mude os slides para
gerar uma nova "ancora visual'.

Uso de "mini-recap"” para reforgcar os pontos principais:

e "Até agora, vocé aprendeu [resumo rapido]. Agora, deixa eu te mostrar o proximo
passo!"

Criagao de um momento de tensdo ou misterio:

® "Agora vem a parte que muda tudo... espera um segundo - isso pode ser a virada
que voce precisava!"




GOMO GARANTIR QUE A
AUDIENGIA GREGUE ATE A OFERTA

O maior erro dos webindrios € perder a audiéncia antes do pitch. Vocé precisa "preparar o terreno" para
que as pessoas queiram saber mais sobre a solug¢ao.

p

Criar antecipag¢ao:

® "Daqui a pouco vou te mostrar como aplicar isso no seu negdécio de
forma rapida e simples!"

Fazer promessas de valor ao longo do webindrio:

e "Se vocé ficar até o final, eu vou te dar um bonus surpresa que pode
acelerar seus resultados!"

Fazer checkpoints:

® "Até aqui, faz sentido para vocé? Se sim, coloca um 'sim' no chat!"
® Técnica do “vocé estd gostando?”

Perto do pitch, pergunte: "Vocés estdo gostando? Esta fazendo sentido?"

® Se o publico responde "sim", ele fica mais propenso a ouvir a oferta.




GOMO GARANTIR QUE A
AUDIENGIA GREGUE ATE A OFERTA

O maior erro dos webindrios € perder a audiéncia antes do pitch. Vocé precisa "preparar o terreno" para
que as pessoas queiram saber mais sobre a solug¢ao.

p
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® Se o publico responde "sim", ele fica mais propenso a ouvir a oferta.







A PSIGOLOGIA DA
APRESENTAGAO DA OFERTA

Muitos apresentadores falham no momento da oferta porque mudam drasticamente o tom e a energia do webindrio.
E essencial entender que a oferta deve ser uma continuacgéo natural da apresentag¢do, ndo uma ruptura.
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Mudancga brusca de tom: Se vocé estava empolgado e envolvente, e de repente
fica frio e técnico, a audiéncia perde o interesse.

Apressar a oferta: Algumas pessoas tém medo de parecerem "vendedores
demais" e fazem a oferta de forma timida, sem destaque.

Nd&o criar um momento de transig¢do: O publico precisa ser conduzido até a oferta
de forma natural e sem resisténcia.

® Validag¢do: Antes de apresentar a oferta, reforce que o que foi ensinado |G trouxe
muito valor.

e Linguagem de inclus@o: Frases como "Se vocé gostou do que aprendeu até aqui,
vai adorar o que eu preparei para vocé agora."

® Relembrar o problema: O webinario comegou com um problema; agora é hora de
lembrar como ele ainda precisa ser resolvido.




MANTENDO A ENERGIA E A
ATENGAO DURANTE A OFERTA

No momento da o!erto, o publico tende a dispersar ou ficar cético. Sua missdo € manter a rotacdo
alta e o espectador emocionalmente engajado.

p

e Tom de voz firme e animado: Venda € energia. Se sua energia cai, o desejo de compra da
audiéncia também cai.

® Ritmo acelerado: A oferta precisa ter um ritmo dindmico, sem longas pausas ou hesitagoes.

e Uso de perguntas retoricas: Exemplo: "Agora, imagina o impacto disso no seu dia a dia... Faz
sentido?"

e Continuidade no storytelling: Conecte a oferta a transformacdo desejada, reforcando o
que o espectador ganha ao comprar.

Exemplo de transicdo suave para a oferta:

"Agora gque voceé viu exatamente como [método] pode transformar [problema], imagine ter um
PASSO a passo estruturado, suporte direto e acesso as ferramentas certas para aplicar isso
da maneira mais rapida e eficaz. Foi por isso que eu criei [nome do produto]."




ESTRUTURANDO A

OFERTA NO WEBINARIO

A estrutura da oferta deve ser clara, irresistivel e seguir uma légica persuasiva.
Aqui estd o formato ideal para apresentd-la:

p

® O produto deve ser apresentado como a solugao definitiva.

® Evite apenas descrever; associe a oferta a um conceito poderoso.

Exemplo:
"O [Nome do Produto] ndo € apenas um curso/programa. Ele € o caminho comprovado para
voceé finalmente [grande transformacdo]."

® Liste claramente tudo o que o comprador recebe.

e Use o formato “vocé vai receber...” para tornar concreto o valor da oferta.

Exemplo:
"Vocé terd acesso a 8 mddulos completos, planilhas personalizadas, suporte semanal e uma
comunidade exclusiva para tirar duvidas."




® Mostre por que esse produto é diferente e superior a outras alternativas.

® Use linguagem que conecte com o desejo emocional da audiéncia.

Exemplo:
"Diferente de outros treinamentos, aqui vocé ndo vai precisar perder meses tentando
descobrir sozinho. Tudo |G estd estruturado para vocé apenas seguir o plano."

e Antes de revelar o preco, gere percepe¢ao de alto valor.

® Utilize ancoragem de preco comparando com outras solugcoes mais caras.

Exemplo:
"Uma consultoria personalizada comigo custaria RS 10.000. O método que eu ensino aqui é o
mesmo, mas com um investimento muito menor."

® Adicionar bonus cria urgéncia e torna a oferta irresistivel.

® O bonus deve complementar a oferta principal e ter alto valor percebido.

Exemplo:
"'Se voceé se inscrever hoje, vai receber um bdnus exclusivo: um treinamento extra sobre [tema
complementar] que sozinho custa RS 997."




® Reduza o medo da compra oferecendo garantia de satisfagao.

® Pode ser garantia de reembolso ou de resultado.

Exemplo:
"'Se em 15 dias vocé ndo sentir que esse método € para voce, devolvemos 100% do seu
Investimento, sem burocracia."

e Sem um motivo para agir agora, o espectador tende a procrastinar.

e Use limitagao de tempo ou de vagas para incentivar a decisdo imediata.

Exemplo:
"As inscri¢cdes vao até domingo das 23h59, ou até as 50 vagas serem preenchidas."

® A CTA deve ser clara, sem margens para duvida.

® Use comandos diretos como "Clique no botao abaixo e inscreva-se agora!"







0 PAPEL DO O&A E_
D0 GHAT NA GONVERSAC

Nem todo mundo toma a decisdo de compra de forma imediata. Muitas pessoas tém diavidas ou objecdes que
as impedem de avangar, e € justamente no momento da interac¢do que vocé pode dissolver esses bloqueios.

p

® Quebra de objeg¢oes ao vivo: Se um espectador tem uma duvida, muitos outros
podem ter a mesma questdo. Responder publicamente pode convencer vdarios
Ao mesmo tempo.

® Criagdo de conexdo e confianca: Quando vocé responde perguntas
diretamente, demonstra transparéncia e autoridade.

® Eliminag¢do de desculpas: Algumas pessoas precisam de um “empurrdao final”
para tomar a decisdo.

® Engajamento da audiéncia: Quanto mais interativo, maior a retencdo da
audiéncia até a CTA final.

Dica: Se seu objetivo é vender, o Q&A ndo pode ser um momento aleatorio do
webindrio. Ele deve ser estrategicamente posicionado para reforcar a oferta e
acelerar a tomada de decisdo.




GOMO ESTRUTURAR UM
0&A QUE QUEBRA OBJEGOES

Muitos apresentadores deixam o Q&A acontecer de forma desorganizada e sem estratégia, respondendo
perguntas aleatodrias sem conexdo com a oferta. O ideal € usar o Q&A como ferramenta de persuasdo.

p

1. Abertura estratégica:
® Antes de abrir para perguntas, reforce a oferta.

® Exemplo: "Muitas pessoas |G garantiram sua vaga, mas eu sei que alguns de
vocés podem ter duvidas antes de tomar essa decisdo. Entdo, agora vou
responder as principais perguntas que sempre surgem para garantir que VOCes
facam a melhor escolha para vocés."

2. Selecao inteligente das perguntas:
® Ndo responda perguntas aleatoérias que desviem o foco da oferta.

® Priorize perguntas que:
Quebrem objegoes (ex.: “E se eu ndo tiver tempo para aplicar isso?”)
Reforcem a oferta (ex.: “O que estd incluso no curso mesmo?”)
Criem urgéncia (ex.: “As vagas sdo realmente limitadas?”)




GOMO USAR 0 GHAT PARA
CRIAR ENGAJAMENTO E URGENGIA

Se o chat do webindrio for bem conduzido, ele pode funcionar como um termémetro de engajamento
e uma ferramenta de conversao poderosa.

p

Perguntas para manter a ateng¢ao ativa:

 "Até aqui, estd fazendo sentido para vocés? Digitem 'SIM' no chat!"
 "Se isso |G aconteceu com vocé, escreve 'EU' nos comentdrios!"

Utilizar depoimentos e testemunhos ao vivo:

« Se possivel, peca para clientes ou alunos comentarem sobre suas experiéncias no chat.
 "Se vocé [a faz parte do nosso programa, comenta aqui o que achou!"

Criar efeito manada na compra:

» Mencionar sempre que alguém esta comprando.
» "Parabéns, Jodo, por garantir sua vaga! Quem mais | fez sua inscricdo? Comenta aqui!"
« Se a plataforma permitir, exibir notificacdes automaticas de novas compras.

Evitar distracoes no chat:

 Se surgir alguém com comentdrios negativos ou perguntas fora do contexto, tenha um
moderador para filtrar.
» Se for ao vivo, simplesmente ignore ou redirecione o foco para perguntas mais relevantes.




GOMO SE PREPARAR PARA ELAS

PERGUNTAS FREQUENTES E

Se vocé |a realizou webindrios antes ou conhece as principais objecdes do seu publico, pode se antecipar
ds perguntas mais comuns e respondé-las de maneira estrategica.

1. "Isso realmente funciona?"

Resposta: “Essa € uma duvida super valida! Eu também pensava assim antes de ver os
resultados acontecendo. Mas ve|a esse caso do [nome do cliente], que comecgou
exatamente como vocé e hoje @ conseguiu [resultado].”

2. "Tem garantia?"

Resposta: “Sim, e eu faco isso porque confio 100% no método. Se dentro de [X] dias vocé
sentir que ndo é para vocé, devolvemos seu investimento sem burocracia.”

Resposta: “Claro! Vocé terd acesso a [detalhe do suporte], para que possa tirar suas
duvidas e ter acompanhamento sempre que precisar.”

4. "E se eu ndo tiver tempo?"
Resposta: “O nosso método foi criado justamente para qguem tem uma rotina cheia. Com
apenas [X] minutos por dia, vocé |& pode aplicar e ver os primeiros resultados.”

5. "O prec¢o vai subir?"
Resposta: “Sim, essa € uma condi¢cdo especial apenas para qguem estd aqui Ao Vvivo.
Depois que fecharmos as inscricoes, o preco voltard ao valor original.”







A IMPORTANCIA DO FOLLOW-UP
E QUANDO ELE DEVE COMEGAR

O follow-up € a segunda etapa do webinario, e pode ser responsavel por até 50% das vendas
quando bem feito.

p

® Nem todos compram na hora: Algumas pessoas precisam de mais tempo ou
argumentos para tomar uma decisao.

® Duvidas e insegurangas: Algumas objecdes podem surgir apos o webindrio e precisam
ser trabalhadas.

® Publico frio vs. quente: Enquanto alguns tomam decisdo imediata, outros precisam de
mais contato com a oferta antes de converter.

® Aumento da urgéncia: O follow-up reforca a escassez e a urgéncia, incentivando a
compra antes que a oferta expire.

Imediatamente apos o webinario. O primeiro email deve ser enviado dentro de no maximo
1 hora depois do evento, enquanto a oferta ainda estd fresca na mente do publico.




5.2 ESTRUTURANDO A CAMPANHA
DE FOLLOW-UP POS-WEBINARIO

O follow-up ndo deve ser um Unico email de lembrete. Ele precisa
ser estruturado como uma sequéncia estratégica que aquece e
converte os Indecisos.

MODELO DE SEQUENGIA
DE FOLLOW-UP: —




"anlﬁnDn Pnn Pnnllclpnn!" e Agradecimento + Reforco da oferta

e Link para quem quiser rever a apresentacao

(EN"I"D“ I.nﬁu npns 0 WEBINAHIUJ e Chamada para a¢cao para garantir a oferta

e

Assunto: Vocé esteve |d... e agora? Uma oportunidade Unica para vocé
Olda, [Nome],

Que incrivel ter vocé com a gente no webindrio de hoje! Se vocé chegou até aqui, tenho
certeza de que |G percebeu o quanto esse método pode transformar [drea do
problema] e abrir um novo caminho para voceé.

Mas agora vem a parte mais importante: o que vocé vai fazer com esse conhecimento?

Se voceé realmente quer [beneficio principal - ex.: gerar mais leads, construir um
negocio escaldvel, transformar sua saude], entdo essa pode ser a oportunidade que
faltava.

E a melhor parte? Preparei algo especial para quem esteve ao vivo com a gente.

® Por tempo limitado, vocé pode garantir sua vaga no [Nome do Produto] com
condi¢des exclusivas que NAO estardo disponiveis depois de [data].

Aqui estd o link para vocé dar o proximo passo agora:
«- Clique aqui e garanta sua vaga antes que a oferta expire!

Além disso, caso queira revisar os principais insights do webindrio, deixei a gravagdo
disponivel por tempo limitado:

*- Acesse a gravag¢do do webindrio aqui.

Agora a decisdo estd nas suas mados. Vocé pode voltar a rotina e deixar essa
oportunidade passar... ou pode agir agora e comegar sua transformacgao.

Fico no aguardo da sua inscricao e te vejo do outro lado.

[Seu Nome]
[Seu Cargo ou Empresd]

\




"RESUMO DO WEBINARIO + PRINCIPAIS - roconricso e do conceias

e Reforco do valor da oferta
INSIGHTS" (ENVIADO NO DIA SEGUINTE)

e Chamado para ac¢ao direto para compra

e

Assunto: O que vocé perdeu se saiu antes do final do webindrio...
Ola, [Nome],

Se vocé esteve no webindrio ontem, sabe que entregamos um contelddo poderoso sobre [tema
do webindrio]. Mas se vocé saiu antes do final... bom, vocé perdeu a melhor parte.

# Aqui estd um resumo rapido do que cobrimos:

[Insight 1] - O grande erro que impede [publico-alvo] de alcanc¢ar [beneficio].

[Insight 2] - Como [estratégia/método] pode acelerar [resultado desejado] em tempo
recorde.

[Insight 3] - A formula exata que eu uso para [beneficio] sem precisar de [objec¢cdo comum].

Agora, aqui estd a parte mais importante: vocé ndo precisa apenas saber dessas informagdes
- vocé pode coloca-las em pratica e ter os mesmos resultados que nossos alunos.

Fol exatamente por isso que eu criei o [Nome do Produto], um programa completo que te leva
pela mao e te guia passo a passo para alcancar [grande transformacao].

? Oportunidade Exclusiva

Para quem participou do webindrio, estamos mantendo as condi¢gdes especiais de inscri¢cdo
abertas por mais algumas horas. Depois de [data], essa oferta serd encerrada e vocé pode
perder esse acesso privilegiado.

® Garanta sua vaga agora antes que seja tarde!

Se vocé estd realmente comprometido com [objetivo principal do publico], essa € a melhor
chance gque vocé terd. Ndo deixe para depois.

Nos vemos do outro lado!

[Seu Nome]
[Seu Cargo ou Empresd]
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"n"EBnnNDn UEJE ﬁES" e Responde as principais duvidas que impedem a compra

e Traz testemunhos ou estudos de caso

(48 HORAS APOS 0 WEBINARIO) + Reforga garantia e suporte

a I

Assunto: "Mas serd que isso funciona para mim?"

Olda, [Nome],

Se vocé ainda ndo garantiu sua vaga no [Nome do Produto], provavelmente vocé tem alguma divida ou
preocupacao que esta te impedindo de tomar essa decisdo agora.

E eu entendo. Tomar decisoes de investimento - especialmente quando se trata do seu futuro - pode gerar
INnseguranca.

Por isso, hoje eu quero responder algumas das principais objecdées que costumam aparecer nesse momento.

¥ Sim! A maioria dos nossos alunos comecou do zero e hoje @ estd conseguindo [beneficio]. O método foi
criado para ser simples, direto e facil de aplicar, independentemente do seu nivel de experiéncia.

¥ Justamente por isso criamos um passo a passo otimizado que exige apenas [X minutos por dia] para ser
aplicado. Vocé pode aprender no seu ritmo, sem precisar largar tudo.

¥ Vocé ndo estd sozinho. Nosso programa oferece suporte completo, com [mentorias, comunidade privada,
acompanhamento personalizado, etc.], para garantir que vocé tenha clareza e suporte em cada passo.

¥ Simples. Vocé tem [X dias] para testar o programa. Se por qualquer motivo ndo achar que é para voceé,
basta enviar um email e devolvemos 100% do seu investimento - sem burocracia.

Agora, se alguma dessas duvidas estavam te impedindo de tomar sua decisdo, esse € o seu momento.
A oferta especial para quem participou do webindrio ainda estd disponivel, mas ndo por muito tempo.
® Garanta sua vaga agora e comece sua transformagao!

Se restar qualquer outra duvida, me responda este email. Vou adorar te ajudar.

Nos vemos em breve!

[Seu Nome]
[Seu Cargo ou Empresd]
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- "n 0FEHT" ESTA SE E“GEHH"ND“!" ¢ (;ri_c:igﬁo maxima de urgérlcic: e escossez
(UI_TIMU nln nn UFEHTAJ e Ultima chamada para agao

e

Assunto: Ultima chance: a oferta se encerra hoje & meia-noite

Olda, [Nome],
Este & o ultimo aviso.

Dentro de algumas horas, as inscrigées para o [Nome do Produto] serao encerradas e essa oferta
especial ndo estara mais disponivel.

Se vocé ainda ndo tomou sua decisdo, agora é a hora.

A O que acontece depois de hoje?

@ O preco especial vai expirar e ndo serd mais oferecido.

™ Os bonus exclusivos nao estardo mais disponiveis.

® O programa sera fechado e vocé pode ter que esperar meses até uma nova turma abrir (se houver
outra).

Por que vocé deveria agir agora?
Porque vocé sabe que isso pode transformar sua vida. E se vocé tem um objetivo, a Unica coisa que te
separa dele é a decisdo de agir.

Se voceé deixar essa oportunidade passar, o que vai mudar na sua vida amanha? Provavelmente nada.

Mas se voceé decidir entrar agora, daqui a algumas semanas ou meses vocé pode estar colhendo
resultados reais.

Entdo, essa é sua ultima chance. Nao deixe para depois.
® Garanta sua vaga agora antes que a oferta expire!
Nos vemos |d dentro,

[Seu Nome]
[Seu Cargo ou Empresd]
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GOMO USAR WHATSAPP E RETARGETING
PARA REENGAJAR 05 INDEGIS03S

Além do email, outros canais podem ser usados para reforgar o follow-up.

- I

e Enviar mensagens personalizadas para quem demonstrou interesse mas
NAO comprou.

e Criar um grupo exclusivo para tirar ddvidas e gerar escassez.

Exemplo de mensagem:
"Oi [Nome], vi que vocé participou do webindrio e ainda ndo garantiu sua

vaga. Queria saber se ficou alguma duvida ou se posso te ajudar com algo
antes que a oferta se encerre."

e Exibir anuncios no Instagram, Facebook e YouTube para reimpactar quem
assistiu.

e Criar andncios com depoimentos e provas sociais para quebrar objecodes.

e Incluir andncios refor¢cando o tempo limitado da oferta.




COMO LIDAR COM QUEM NRO
GCOMPROU E PREPARAR 0 PUBLIGO
PARA A PROXIMA OPORTUNIDADE

Nem todo mundo vai comprar de imediato, mas isso ndo significa que a pessoa nunca comprard.

4

Segmentacdo da lista: Separar leads em "quentes" (quase compraram) e
"frios" (ndo interagiram muito).

Campanhas de nutrigcdo: Continuar enviando conteudo de valor para
manter o lead engajado.

Nova oportunidade: Convidar para um proximo webindrio ou oferecer um
produto alternativo de ticket mais baixo.

Dica: Sempre encerre a oferta como prometido. Se disser que o preco
especial acaba domingo, ele deve acabar. Caso contrario, vocé perde
credibilidade para futuras campanhas.




