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No ano de 2012 Pablo Cabral resolveu abandonar a

carreira de Oficial do Exército para empreender no Brasil.

Ao longo da sua ftrajetdria trabalhou vendendo
suplementos, bolsas térmicas, foi vendedor em uma loja
de ténis no shopping e também ja chegou a vender toldos

de porta em porta na cidade.

Tudo isso, porque precisava ajudar a sua familia a

enfrentar uma grave crise financeira iniciada no ano de

2013.

Em 2014 passou na Universidade Federal do Espirito
Santo, onde conheceu um grande amigo, que 0
apresentou a empresa onde trabalhava.

Nessa empresa conheceu ferramentas como Google e
Facebook, chegou a pedir para trabalhar de graga,
recebeu uma proposta e foi contratado apos resolver um

problema operacional da empresa.

Depois de algum tempo pediv demissao, porque queria

ter mais conhecimento sobre as ferramentas digitais.

Trabalhou nas principais empresas de marketing digital
do pais como Pag!, Wine e Kabum gerenciando mais de 90

milhdes de Reais.

Pediu demissao da Oltima para seguir carreira solo, onde
criou o seu primeiro curso online de Google Ads, onde ja
ajudou mais de 3205 empreendedores a conseguir

clientes para negocios fisicos e digitais.

L Em 2021 criou 0 método P.E.D, com o objetivo de expandir
- todo 0 seu conhecimento em reunides semanais e ajudar

_mais pessoas a conseguirem a sua liberdade financeira.

ablo
pco ral

03



&l

GO MU e OE

Pable Cabral
372l s koa

IMSCAEVER-GE

INSULTORIA COM
PABLO CABRAL

Auternardes de Marketing (WhatsApn.
Galendars Gontates Hotmord 2 Eduzzy
Pagle Cabré- 13 ml viswabzacies - Trmna b
el

o - CEL
pablocabrale (a|

383 207mil 1088
Pusieapsor Bogusires  S9guind ol

i0 Cabwa | = Goagie Ads

 nsinando as pessoss 8 otbizsem & ferame nta mal
b rosa de vende.

i - insiriac sara a Menteris At

ik na. b

* e pabloantrsle

iidopor beu nobeee, ana.wicabriio 8 outres 8
Fsoas

tra Ui

foguincie-« Maneage Emall

ng

fules  Camunidace Depamenios

5] B =

Clique nas imagens abaixo para me acompanhar nas redes sociais.

REDES SOCIAIS

g
i pablocabeol com.be

Pl

GOOGLE ADS:

PARA NEGUCIOS LOCAIS
AFILIADO, DROPSHIPDING
E GESTORES DE TRAFEGO

aogle

Ads: Paia Negideios

B o

ablo
pco ral



https://youtube.com/c/PabloCabral?utm_source=E-book&utm_medium=Distribuicao&utm_campaign=Redes-Sociais&utm_term=Ta-Olhando-Minhas-Utms-Ne
http://pablocabral.com.br/blog?utm_source=E-book&utm_medium=Distribuicao&utm_campaign=Redes-Sociais&utm_term=Ta-Olhando-Minhas-Utms-Ne
https://instagram.com/pablocabralc

PARA QUEM E ESTE

Este método que desenvolvi poderd ser utilizado por

comprometimento e esteja disposto a conhecer a

1.TRANSITIVO DIRETO
aplicar tudo que sera ensinado.

E de extrema importdncia que, caso vocé ndo

conheca alguma ferramenta, busque mais

2.TRANSITIVO DIRETO

informacgoes sobre ela, pois 0 método & uma sinergia,
.nele ¢ de extrema importancia. Nao adianta

vocé ganhar uma Ferrari se ndo souber como pilota,

certo? E exatamente isso, vamos cortar em pedacos cada

-0 conteddo das proximas paginas com

certeza vai mudar sua visao e tudo que vocé ACHA | 4 yamos achar onde est4 o erro, ou onde vocé vai

parte do seu processo e do caminho de vendas.

que sabe sobre gestao de trafego. melhorar para potencializar os seus resultados.

vai muito além disso, vai no planejamento, vai na

execugdo e principalmente na dissecagao. Agora, se vocé quer aprender 0 processo e como

Mas Pablo, 0 que é essa dissecagao?

ablo
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Antes de falar do método, eu preciso te

contextualizar.

Muita coisa passa na TV, Jornal e Réadio (vocé ainda
escuta?) mas nem sempre eles falam algo que NOS

gestores de trafego queremos escutar.

No proximo maodulo eu ja vou te contextualizar sobre
tudo que estamos passando, o qudo rapido esta
crescendo 0 mercado e como as pessoas que nao se

especializam, podem ficar pra tras.
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CONTEXTO ATUAL

Nessa parte de contexto atual eu vou comecar a
conversa um pouco mais formal/técnica para depois
irmos direto ao ponto, que € o método que vou te

ensinar.

F

OVERVIEW OF INTERNET USE
A - .

TOTAL MUMBER
OF INTERNET USERS
(MY DEVICE)

160.0 75.0% +6.4% 10HO8M 96.1%

MILLION +5.6 MILLION

we | tha
are. . | Hootsuite

IMAGEM: DIGITAL 2021 BRAZIL (WE ARE SOCIAL E HOOTSUITE).

0 desenvolvimento das tecnologias moveis, tornou A possibilidade de ter acesso a arquivos como de
possivel que celulares tenham maior capacidade de leitura e mosicas, resolver pendéncias bancarias
armazenamento e processamento. Hoje, os celulares atraves de aplicativos, acesso a entretenimento,
tém acesso a internet e navegam numa velocidade comunicagdo e tudo que a nova tecnologia facilita
incrivel, 0 que torna possivel realizar tarefas que vem ganhando um alto nomero de adeptos.

antes so eram feitas através de um computador.

Qblo
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A tecnologia alcangou o comércio e fez grandes
transformacdes nessa area, exigindo mais dindmica
e competitividade. Modificou as relagdes entre
consumidores e empresas e fez surgir oS comercio
eletronico ou E-commerce, que envolve o0 processo
de compra e venda de produtos e servigos no ambito
da internet. Definido como negocios feitos por meios
digitais, como computadores, smartphones e tablets,
essas transacOes comerciais sintetizam-se em um
meio moderno e eficaz que promove 0 crescimento

do setor comercial.

81.5% 90.4%

09.4%

0 comércio eletronico apresenta medidas de
crescimento cada vez maiores a medida que
empresas de todo o mundo se interessam por esse
tipo de negdcio. O desenvolvimento das inovagdes
em TIC viabiliza o surgimento de diferentes formas

de atividades comerciais.

OVERVIEW

76.8%

23.4%

we [ .
are, . ™ Hootsuite
social !

IMAGEM: DIGITAL 2021 BRAZIL (WE ARE SOCIAL E HOOTSUITE).
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A internet também se transformou para ser um

ambiente de publicidade para quem tem como
objetivo vender seu produto ou servigo, atraves de
anoncios nas redes sociais e em sites de pesquisa,
originando o que hoje & chamado de Marketing
Digital (MKT Digital). Como podemos ver na figura 1,0
Brasil possui 160 milhdes de usuarios de internet,
75% de sua populagdo, que passam em média 10
horas didrias navegando em seus dispositivos
(96,1%).

significativa por uma boa parte da populacdo esta

moveis Uma quantidade de tempo

sendo direcionada a navegacao.

Anualmente (Figura 2), o crescimento digital no pais
e de 0,/%, sendo que ha uma média de 7,1% de
usudrios nas redes sociais, demonstrando a
importancia dessas midias no meio digital. 0 meio
digital proporciona um universo de possibilidades e
as empresas de varejo apropriaram suas estratégias
através de publicidade em redes sociais e sites de
pesquisa, para que com apenas um clique sobre o

anuncio o consumidor seja transportado para o site

da loja.

Segundo mostra a figura 3, a maior fonte para
descoberta de novas marcas para internautas de 16 a
64 anos s@o as ferramentas de busca, com 33,9%,
ultrapassando os tradicionais anuncios de televisao
(32,6%) e as antigas recomendagdes boca a boca
(29,4%).

Mas chama a atengdo que em seguida desses, 0S
anincios nas redes sociais ficam na 4° posigao
(28,2%), vindo logo adiante, em 7° lugar, andncios de
sites (25,3%). depois os proprios sites e produtos das

marcas.

ablo
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Hootsuite

GWI.

we .
are, '™ Hootsuite
social

IMAGEM: DIGITAL 2021 BRAZIL (WE ARE SOCIAL E HOOTSUITE).

As atividades dos e-commerces estdo mais
concentradas pelos usuarios da faixa etaria de 16 a
64 anos. De acordo com a figura 4, 815% dos
usuarios relataram ter pesquisado online por um
produto ou servigo para comprar no més anterior.
90,4% visitaram no més precedente a pesquisa sites
de varejo ou alguma loja online e 76,8% adquiriu um
produto online, sendo que 55,4% o fez atraves de um

telefone movel.
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Anualmente (Figura 2), o crescimento digital no pais
¢ de 0,7%, sendo que ha uma média de 7,1% de
usudrios nas redes sociais, demonstrando a
importancia dessas midias no meio digital. 0 meio
digital proporciona um universo de possibilidades e
as empresas de varejo apropriaram suas estratégias
através de publicidade em redes sociais e sites de
pesquisa, para que com apenas um clique sobre 0
anuncio o consumidor seja transportado para o site

da loja.
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MAGEM: DIGITAL 2021 BRAZIL (WE ARE SOCIAL E HOOTSUITE).

Segundo um artigo da Epoca (2020), entre 23 de
Marco e 31de maio, inicio das medidas de isolamento
social e o fechamento do comércio devido a
pandemia do Covid-19, foram abertas mais de uma
loja virtual por minuto no Brasil. Em pouco mais de
dois meses, foram 107 mil novas lojas virtuais
criadas com 0 objetivo de vender 0s mais diversos
produtos, como alimentos, bebidas, roupas, calgados
e produtos de limpeza. Essa foi uma estratégia
encontrada para que empresas sobrevivessem a

subita queda de faturamento por conta da pandemia.

ablo
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Antes de decretado o inicio da quarentena, a
quantidade de novas lojas virtuais era de 10 mil por
més, segundo um artigo da Epoca de 2020. Contudo, 0
fechamento do comércio ndo So apressou a abertura
de lojas na internet, também chamou atencdo de
novos consumidores para o comércio eletronico. 0
presidente da Associagdo Brasileira de Comeércio
Eletrénico - Abcomm, Mauricio Salvador, afirmou que
“esse € o legado positivo de toda situagdo negativa
que estamos vivendo". A pandemia promoveu uma
mudanga na cabeca de todos que tiveram que se
reinventar. A figura 5 mostra que no ano da
pandemia, os sites tiveram 19,39 bilhdes de acessos

do Brasil.
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Em 2020, os sites de e-commerce tiveram 19,39 bilhées de acessos
do Brasil

Acessos Mensais a sites de ecommerce brasileiro (em bilhdes)

jan.f20 fev.i20 mar20 abr.20 mal /20 jun.20

jul£20 ago.f20 sel./20 ouf./20 nevi20 dez. 20

MAGEM: RELATORIO E COMMERCE NO BRASIL (CONVERSION, 2021)

A categoria que mais se destacou no crescimento no
meio digital durante a pandemia foi a de Farmacia &
Salde (Figura 6), sequida da categoria Pet e Casa &
Maveis. Farmacia & Saude liderou o0 més de Janeiro
de 2021, com taxa de crescimento de 102%
comparado a fevereiro de 2020, més em que ela

atingiu 0 nUmero de acessos.

ablo
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Nesse contexto, € fundamental que sejam

destinados recursos visando entender as
necessidades dos usuarios, objetivando facilitar e
influenciar a compra de produtos em suas paginas
de venda. E necessario fornecer uma experiéncia
positiva ao usuario e que a desconsideragdo das
necessidades, dos objetivos e das caracteristicas do
e-consumidor pode ser atribuida ao fracasso dos

empreendimentos da web.
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TOP 5 Categorias com crescimento desde a pandemia

Farmacia & Saude liderou o més de janeiro com a maior taxa de crescimento, 102% comparado a fevereiro/20, més
em que a categoria atingiu o nimero de acessos. Seguido de Pet (97%) e Casa e Mdéveis (79%)

fov./20 mar./20 abr./20 mai./20 jun. /20 jul./20 ago.f20

Més base = Feverairo/2020

set./20 out. /20

nov./20  dez.,/20 jan.j29

Importados

Moda & Acessarios

IMAGEM: RELATORIO ECOMMERCE NO BRASIL (CONVERSION, 2021).

Os empreendimentos digitais sdo forgados a alterar
e adaptar seus processos visando competitividade
frente a outros empreendimentos com presenca na
rede para alcangar a credibilidade do consumidor.
Um dos fatores que podem influenciar a confianga
de um consumidor em uma pagina de vendas € a
estética e interface da mesma, tornando esse um

fator decisivo na sua conversao.

Em vista disso, & imprescindivel que entenda-se o
comportamento do consumidor na sua tomada de
decisdo em realizar uma compra pela internet, de

modo

ablo
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que possibilite a fundamentacdo de estratégias
apropriadas na construgdo de paginas de venda,

almejando maior nUmero de conversges.

Em vista disso, & preciso criar estratégias para
encontrar o potencial cliente no momento certo,
expor 0 produto/servigo de forma a preencher sua
necessidade e que seja adaptado a sua realidade.
Estudar, compreender e se adaptar ao cliente é o
diferencial de uma empresa que visa alcangar

conversdes em seus sites.
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repita

essas 3 palavras mentalmente comigo

repetiu?
na

terceira e para gravar de vez...

Vamos utilizar esses 3 verbos como pilares do nosso Pode parecer magico né? Mas é apenas um método
método. nao so te fazer pensar, ele te mostra ONDE pensar e
COMO pensar.

Nao € apenas um método para aumento da
performance da sua midia, € um método para
MELHORAS no processo e consequentemente ele vai

te trazer a melhora nas midias.

E bem desgastante, onde somente os MELHORES vao
conseguir fazer com eficiéncia e eficacia. A parte &
boa, & que se bem executado, oS seus resultados
comegam a aparecer da noite pro dia, uma pequena
mudanca, pode dobrar seu faturamento ou diminuir

seu custo pela metade.

ablo
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Abaixo é um pequeno exemplo de como funciona:

PLANEJAR

Aqui vocé faz todo o planejamento

necessario e ja pensa em todas as variave

que podem acontecer no seu negacio.

iS

EXECUTAR

Ap6s um bom planejamento, vamos direto ao

ponto! Vamos executar tudo que ja
planejamos.

DISSECAR

Aqui abrimos pedago por pedago (quase um

filme de terror, porém com final feliz) e

vamos vendo onde conseguimos melhorar.

ole)

Dlo
cabral
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Se vocé gosta de futebol, imagine que treinamos o
nosso time antes de um grande jogo, e apds esse
jogo nds vamos ver onde erramos para nao errar no

proximo.

No proximo modulo ja vou entrar na pratica como
podemos resolver cada um desses pilares e quais

sdo 0s principais pontos que devemaos enxergar nele.

Eu ndo estou aqui para defender qual é o melhor jeito
de fazer ou qual € o pior, estou aqui para mostrar o
método que desenvolvi e tem dado super certo para

meus produtos digitais e negécios fisicos.

ablo
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(PLANEJAMENTO). NA

PRATICA

Entramos no Planejamento, talvez uma das partes
mais complexas e a0 mesmo tempo uma das que eu

tento ser o mais rapido possivel.

Aqui vocé precisa definir alguns pontos importantes

antes de iniciar as suas vendas.

Vou dar sempre 3 exemplos para vocé que esta

lendo. Vamos utilizar um para negocio fisico, um para

infoproduto e outro para e-commerce.

Vou trabalhar os principais pontos em formas de
bullet points, ou seja, vou colocar topicos e falar um
pouco sobre eles. Pense na sua empresa (mesmo que
seja uma EUgéncia) como ela pode fazer parte disso

tudo.

Quem & o seu publica?

Nivel de consciéncia do seu publico:
Verifique se o publico que vocé quer atingir ja sabe

que precisa do produto ou se ele ainda ndo sabe.

ablo
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Negocio Fisico: A pessoa que quer fazer um projeto
de uma casa, ela sabe que precisa de uma arquiteta?
Sim e ndo! Aqui temos varios niveis, temos a pessoa
que sabe que precisa da arquiteta e temos a pessoa
que vai pesquisar como fazer o projeto de uma casa,

e ai sim ela vai descobrir a arquiteta.

Infoproduto: Temos vocé que precisa de ajuda e eu
quero te oferecer uma mentoria. Tem as pessoas que
ja sabem que precisam de uma mentoria para poder
se especializar cada vez mais e temos também
aquela pessoa que s6 sabe que exite algum erro no
processa dela, algo esta acontecendo para ela ndo
conseguir vender bem, ela sabe que o concorrente
vende mais que ela, porém ela ndo sabe ainda que
precisa da mentoria, pois ainda ndo falei dela. Por
isso existem langamentos e produtos perpétuos, um
evento SEMENTE (caso ndo saiba o que &, ndo se
preocupe) € para aumentar o nivel de consciéncia da

pessoa sobre 0 seu produto.
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: No e-commerce temos um classico

dropshipping e um e-commerce com estoque. No
drop as pessoas na maioria das vezes NAO sabem
que precisam de algo, entdo ela é impactada por algo
que agregou muito valor pra ela na hora, e aiela faza
compra. Do outro lado, temos a pessoa que estd
pesquisando 3 meses seguidos uma maquina de
lavar, ele ja sabe o que precisa, s0 esta esperando a
hora de entrar um prego agradavel para ele concluir

d compra.

Possui site?

Uma das principais dividas que eu recebo € essa,

devo ter wum site para anunciar? Nao

necessariamente, porém eu digo SIM! Toda empresa
precisa ter uma cara, um cartao de visita na internet
(parego um tiozdo falando isso né?).

Vamos para o0s exemplos..

ablo

Fis 0 Vocé pode mandar o seu cliente para
0 WhatsApp em campanhas de Facebook, mas onde
ficam todas as informagées da empresa quando seu
site & buscado no Google? Nao construa sua mansao
em lote que ndo é seu, aproveite toda a poténcia de
pesquisas no Google para potencializar o seu
negocio. Vocé consegue fazer isso tudo de forma

gratuita e sem gerar custos para a empresa.

-Um infoproduto sem uma pagina de

vendas, nao é um infoproduto né? Aqui mais do que
nunca vocé realmente precisa planejar um bom site
para vender o seu produto, tenho uma estrutura que
gosto muito de usar, essa estrutura & muito boa para

comegar.

« Headline atrativa: Mostre a promessa do seu
produto
« Video de vendas: Um video com uma boa

estrutura, faz vocé vender mais (comprovado)

pco ral
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« |dentifigue o problema do usudrio que vocé

consegue solucionar
« Forneca a solugdo
« Mostre quem é vocé
» Apresente os beneficios
« CTA(Call-to-action)
« Depoimentos: Em videos e/ou prints
« Oferta
« CTA(Call-to-action)
FAQ
CTA (Call-to-action)

E-commerce: Acho que sem site ele ndo existiria né?
Todo site de e-commerce precisa de SEQO bem
estruturado, pois ele vai trazer o seu resultado a
médio/longo prazo. Uma coisa que as pessoas mais
pecam € criar um e-commerce, cadastrar um

produto e achar que ele vai vender sozinho, ndo é

iSso que se faz!

ablo
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Faca descricoes BEM feitas do produto, cologue
imagens ou videos de manuseio do produto, faga um
FAQ tirando as principais dovidas.

Tudo isso vai afetar a sua taxa de converséo e vai

fazer voce ter resultados bem melhores.

odos os pixels estao implementados?

Negocio Fisico: Depois que vocé tem o seu site, 0
ideal & vocé colocar os pixels de remarketing para
poder re impactar os clientes novamente com suas
midias. Lembra da arquiteta? Se a pessoa entrar no
seu site e ndo falar com vocé de primeira, vocé pode
sim anunciar especificamente para ela, pois voce ja
sabe que ela tem interesse. E mais facil vender para

quem ja conhece sua marca.

18



‘Nesse aqui um pixel bem instalado,

tanto na pagina de vendas quanto no seu gateway de
pagamento (hotmart, eduzz, monetizze, etc) é
essencial. Pois nele vocé vai quebrar objegdes com
Seus anuncios.

Lembra do nivel de consciéncia? Eles sdo bem
diferentes de quem acessou seu site 1x e quem ja
entrou no seu checkout, certo? Com o pixel vocé

manda a mensagem certa para a pessoa certa.

No e-commece o0 pixel ele vai pra outro
PATAMAR, o que quero dizer com isso? O nivel de
consciéncia do seu produto vai ser ainda mais
complexo do que os outros 2 exemplos. Temos a
pessoa que viu o produto, a que adicionou no
carrinho, a pessoa que foi no checkout e a pessoa
que adicionou o cartdao mas nao pagou. Vocé entende
como cada PONTO de friccdo desse deve ser

abordado de um jeito diferente?

ablo
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Qual midia & melhor? Google ou Facebook?

Acho que li e escutei isso desde o comego, todo
mundo tem essa dOvida, mas ninguém para pra

pensar que sempre vai depender.

0 meu professor de fisica do 30 ano sempre me dizia
que a resposta certa era "depende do referencial” e

acabei adotando isso para a vida.

Se 0 seu publico mais quente tende a pesquisar 0 Seu
produto no Google, com certeza o Google (pesquisa)
vai ser melhor, agora se 0 seu pablico NAO conhece
sua solugdo/produto, ai vocé parte para o facebook

para gerar mais tragdo no produto e gerar demanda.
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Negdcio Fisico: Quem vocé acha que teria mais
chances de virar cliente por um custo menor?
Imagine uma pessoa que quer fechar a varanda do
apartamento. Ela acaba de pesquisar no Google
“vidragaria em sao paulo” e a outra € uma pessoa que
a ferramenta supde que ela tem interesse em

vidracaria e esta passeando no Instagram.

Eu chutaria que a do Google tem mais chances, pois
0 nivel de consciéncia dela sobre o produto é bem
maior do que de alguém que tem um sSuposto
interesse. E com esse pensamento que vocé deve

decidir a PRIMEIRA midia que sera utilizada.

Infoproduto: No infoproduto eu gosto de utilizar
muito as duas ferramentas e elas podem ser
combinadas de um jeito ESPETACULAR. Imagina que

vocé visitou a pagina de vendas da minha mentoria

através do Instagram,

logo ap6s isso vocé ficou com dovidas e foi

impactado com a quebra da sua obje¢ao enquanto
navegava no YouTube (cada impacto o seu nivel de
consciencia do produto vai aumentando), ai ap6s isso
eu aparego de novo no seu Insta (nesse momento
vocé ja quer comprar) e logo apds isso vocé vai no
Google, digita "MENTORIA DO PABLO CABRAL" e vocé
faz a compra. Viu como todas as midias foram

importantes?

E-commerce: Em e-commerce eu gosto muito de
comecar pelo Google Shopping, pensa em uma
satisfacdo que eu tenho dos resultados, agora

triplica ela e vocé sabera o resultado real.

Mesmo tendo o Google Shopping eu ndo gosto de
abandonar 0 meu remarketing no Facebook Ads, isso
traz um ROI (retorno sobre o investimento) muito

bom para a sua empresa.

ablo
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Qual ferramenta vai me auxiliar?

Se vocé for gestor de trafego, lembre que vocé

sempre tem que pensar como dono da empresa, ou
seja, 0 que posso fazer para melhorar todo esse

processo e usufruir dos beneficios?

Negdcio Fisico: J& tive casos que o comercial ndo
atendia o telefone por esse motivo minhas
campanhas nao davam certo! Adianta levar cliente e
ele ndo conseguir falar? Tenha isso tudo em mente
na hora de fazer o seu mapeamento sobre as
ferramentas que podem te ajudar. CRM, Chat Online,
Trackeamento de Ligagdo, sao inomeras ferramentas
que podem fazer as suas campanhas voarem e vocé

ndo precisa nem encostar na campanha.

produto: No infoproduto tem uma ferramenta
otima chamada Hotjar, ela faz um mapa de calor para
vocé saber onde 0s usuarios estao indo no seu site,
além disso temos o tdo amado GOOGLE ANALYTICS,
que vai mostrar as paginas, quais campanhas estao

dando resultado e até qual o seu pUblico ideal.

p(o:b ©
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E-commerce: Para e-commerce podem ser

ferramentas mais simples, desde um botdo do
WhatsApp para tirar dovidas, até uma ferramenta
que recupera carrinho abandonado. Nao podendo
esquecer de ferramentas essenciais, como o Google
Analytics! Ele é o coragdo do E-commerce, sem ele

vocé ndo consegue fazer nada de 0til nas midias!

P

ablo
cabral
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(Quais sao os eventos importantes para mim?

Eventos sao festas? Nao, sdo eventos que o seu pixel
do Facebook e/ou Google precisam pegar para sua

estratégia funcionar.

Pense nele como algum acontecimento importante
no seu site, algo que vocé queira dizer para as

ferramentas que vocé esta no caminho certo.

0 negacio fisico pode ser um evento
quando a pessoa solicita algum contato via
WhatsApp no seu site ou até quando ela envia um

formulario pedindo cotacdo de algo.

Infoproduto pode ser a captagao de um

e-mail, lembra que vocé passou por um formulario
antes de pegar esse e-book? 0 preenchimento do
seu e-mail é um evento importante para mim,
preciso registrar isso tanto no meu Facebook Ads
quanto no meu Google Ads. Quando vocé tiver o nivel
de consciéncia que a mentoria pode te ajudar, ai
vocé vai comprar a mentoria e na pagina de Obrigado
pela compra vou informar para o Google e para o

Facebook que vocé fez uma compra.

ablo

pco ral

Mas pg isso tudo, Pablo? Dentro da parte do
“Dissecar" vocé vai entender bem mais.
varios  eventos

Aqui  temos

importantes e vou te falar sobre eles.

Visualizagdo de Produto, Adicionar Produto no
Carrinho, Adicionar na lista de desejo, cadastrou no
site, Iniciou a finalizagdo de Compra, inseriv as
informacdes de pagamento, finalizou o pedido e

alguns outros.

Pablo, vocé esta chato com esse nivel de
consciéncia, mas preciso falar! Se imagine como
consumidor, vocé entende que cada vez que vocé faz
uma acao dessa vocé esta com mais desejo pelo

produto? Isso que precisamos trabalhar!
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Existe um publico reprimido?

Coloquei muito esse tdpico pois tem pessoas que

estdo fazendo langamentos ou vendendo
infoprodutos e esse publico reprimido ajuda muito a
impulsionar as vendas. Vou te dar exemplos reais

aqui...

Negocio Fisico: A nike quando langa algum ténis
exclusivo, Xiaomi ou Apple com celular novo, temos
fila para comprar, certo? Mas se vocé pensa que S0
acontece com marcas gigantes, a lojinha de roupa

perto da sua casa faz a mesma coisa.

Quando tem langamento novo de produto, ela manda
uma mensagem no WhatsApp para a lista dela e isso
faz ela vender bem mais. Isso & uma demanda
reprimida para novos produtos. Vocé pode utilizar
isso nas midias também, veja se 0 seu produto existe

uma demanda e tente atacar ela do melhor jeito.

ablo
pco ral

Infoproduto: Muito aqui conhecem uma férmula para
fazer langamento, correto? Ela & uma retengao de
publico para em um dia especifico abrir as vendas e

ai todo esse publico fazer as compras.

Minha mentoria é um exemplo (novamente), pois ela
eu abro a cada 3-4 meses, e as pessoas aguardam
essa data pois sabem que as vagas sdo limitadas.
(Pablo vai ficar falando da sua mentoria em todo o e-

book? Uai, existe algum exemplo melhor? hahaha)

E-commerce: Vejo muito e-commerce de moda
fazendo esse tipo de langamento quando sai uma
colecdo nova, vocé consegue impactar antigos
compradores, pessoas fiéis a marca e fazer ter um
pico de vendas e aumento significativo na receita.
Lembrando que um cliente satisfeito € muito mais
barato pra ele comprar de novo de vocé, use e abuse

desse publico.
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Orcamento definido?

Me fala quanto precisa que eu vejo se posso. Essa é

uma frase classica que vocé vai escutar do cliente.

No proprio Google vocé tem um
Planejador de Palavras-chave, onde vocé consegue
colocar o segmento do cliente, as palavras que
normalmente achariam o seu cliente e ele ja te da
uma opgao de verba para solicitar. Além de ja te dar
uma quantidade de cliques meédia que vocé pode

receber, com base no histdrico. (Tem como nao amar

0 Google?)

Infoproduto € um pouco mais

complicado escolher quanto deve investir, eu
normalmente vou no feeling, caso vocé nao tenha
feeling tenho uma dica.

Feche a sua parceira ou pense que vocé pode
RASGAR X reais (ndo rasgue antes de ler o restante

do e-book), isso mesmo, rasgar o dinheiro.

ablo
pco ral

Quanto de dinheiro ndo faria falta para vocé em
testes de midia? Isso serve um pouco para tirar o
medo de investir e também para ficar tranquilo

quanto ao retorno.

Eu coloco em média o valor do produto por dia na
midia, e busco inicialmente apenas 1 venda, para
assim fazer as otimizagdes até alcangar muito mais

vendas ao longo do dia.

: No e-commerce vocé precisa entender
muito a margem do produto, quanto menos margem,
menor tem que ser seu CPA (Custo por aquisicéo)
para valer a pena as vendas. Nao adianta vender
R$5.000 se investir R$4.000, com os R$1.000 que
sobraram o dono da empresa nao paga nem 0S

impostos direito.

A ideia é muito parecida com o infoproduto, comece
com metade do ticket médio do site (se o valor
médio dos pedidos é de R$ 200, comece com R$ 100 e
busque pelo menos uma compra) e depois vai
melhorando até diminuir ainda mais o CPA.

Entenda qual é o CPA ideal e faga o célculo com base

nele.
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Qual € o caminho completo de venda?

Esse é tdo importante quanto os outros.

Pablo, eu fui contratado para gerir o trafego

somente, ndo pra tudo.

Esse e-book ndo € pra vocé que ndo quer se
interessar pelo todo, aqui é para aplicar o0 método

P.E.D!

Negocio Fisico: Entenda de ponta-a-ponta, desde a
hora que o cliente ligou para empresa atraves do seu

anuncio.

A empresa tem um sistema onde essa pessoa é
cobrada depois novamente caso nao tenha fechado?
Quanto tempo o e-mail demora para responder? 0

cliente & bem atendido?

J& peguei casos que o cliente nem o telefone atendia
e eu achando que estava abalando la nas campanhas,
nesse dia eu descobri que realmente ndo faz sentido
0 meu trabalho se ndo existir uma sinergia de todo o

processo.

ablo
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Se vocé tem 3 ligagdes por dia e o cliente deixa de
atender 1, no final do més vocé perdeu 33% de
vendas, sabe quanto isso pode valer? O seu contrato
COm a empresa, pois pode ser a margem que eles nao

possuem para te pagar.

Outra falsa crenga € achar que vocé falar ndo vai
acontecer nada, as vezes o time comercial nao foi
quem te contratou e voceé precisa SIM repassar para

quem te contratou o que pode estar ocorrendo.

Infoproduto: Nesse exemplo pense j& na pessoa que
acessou a sua pagina ou que viu 0 seu andncio pela
primeira vez, ela faz todo o processo de compra e ai
vocé gastou dinheiro pra tudo isso, porém ela chega
no comego do curso e ndo curte o curso. Vocé acha

que ela vai comprar outro produto seu?

26



Exatamente nisso que vocé tem que bater! Veja se o
seu produto ou do produtor tem uma entrega fora do
normal, um pos-venda bem estruturado, isso vai
ajudar muito na hora das vendas de um produto mais

caro.

85% das pessoas que compram a minha mentoria &
pelo simples motivo de ter gostado da minha
didatica, gostou do meu curso de Google Ads e
entrou em um nivel de consciéncia que ela sabe que
com uma ajuda de um especialista ela pode ir muito

mais longe. Entdo tenha tudo isso mapeado no seu

planejamento.

ablo
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-Nu e-commerce nao é diferente dos

outros 2 exemplos, todos 0S processos precisam ser

vistos. Principalmente se o0 seu e-commerce tiver

um alto grau de recompra.

0 seu CPA vai ficar mais barato, porém sera limitado
esse publico, vocé tera pouca demanda reprimida.
Com um bom ponta-a-ponta feito, vocé com certeza

ird crescer a sua base e ajudar na escala de vendas.

Algo importante de lembrar, leve sempre pelo menos

3 orcamentos de ferramentas importantes que vao

ajudar no bom funcionamento do processo.
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& mindmeister.com f

mind =

e 1 O mapeamento mental & uma técnica
D | CA DO PABI_O PARA VU C E poderosa gue ajuda vocé a visualizar
seus pensamentos @ comunica-los as

outras pessoas; Alem disso, o
mapeamenta mental incentiva um fluxo

livre de ideias, o que o torna o formato

Vocé pode utilizar o https://www.mindmeister.com/,

ideal para sessces de brainstorming e
solugdo criativa de problemas.

eu particularmente gosto muito dele e ele faz um

mapa mental onde vocé consegue olhar o todo e 8 & -
===
estruturar do melhor jeito possivel para voce.
L]

Come criar um mapa mental

Adidone elementos visuais: enriqueca seu
mapa adicionande cores, icones & imagens a

topicos individuars. Um software de

= s &

Team lead Let's try...
John We could also...
Jane How about...
New Project
Research What if?

Design 0 (] How much?

TO-DOs QUESTIONS

Where?

Implementation
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(EXECUTAR). NA

PRATICA

Acho que agora é a parte mais emocionante, aqui

vocé vé tudo que vocé planejou de um jeito macro e

RE] VOU FAZER!

A execucdo é importante que ela seja feita com um
checklist sempre, ou seja, vocé precisa pontuar cada

coisa do seu planejamento e ir marcando como feito.

Eu fiquei dias e horas ou horas e dias pensando como
eu explicaria do melhor jeito possivel a execugdo. Eu
decidi que vou pegar todos os exemplos do
planejamento e vou mostrar o caminho que a pessoa
deve seguir para implementar, acho que assim iria

clarear muito a sua mente e seria mais facil absorver

tudo.

ablo

Quem & o seu publica?

0 nivel de consciéncia do seu publico serd utilizado

para:

consciéncia merece receber uma mensagem exata.
Se 0 seu pablico esta querendo comprar X, vocé deve

mostrar X.

Se o cliente esta com dificuldade em entender a
entrega do seu produto, ndo tem porque anunciar pra
ele que o seu preco & o menor, ele ndo quer prego,

ele quer saber da entrega.

Essa parte da execugao € super importante.

comunicacgao deve ser feita para quebra de objecdes
e com intuito de trazer a mensagem certa para 0

publico certo.

pco ral
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Segmentacao para 0s seus anncios; A segmentagdo
casa muito com a criagao das artes pro Facebook,
até pg a arte produzida, devera ir para o publico

daquela consciéncia.

Titulos dos Anuncios do Google; O seu titulo tem que
fazer sentido com o que a pessoa esta buscado, ndo
adianta eu mostrar “sapato vermelho" para quem
quer “ténis azul”, quanto mais especifico vocé for,
menos vocé vai gastar por venda e mais resultados

vao aparecer

Argumentos de Venda; 0 argumento é utilizado tanto
em uma mensagem no WhatsApp quanto na pagina
de vendas, entender seu publico e escrever o que ele

quer ler, vai ser essencial para as suas vendas.

ablo
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Possui site?

Essa é a hora que caso o seu cliente ndo tenha um

site, vocé precisa tomar algumas decisdes bem

importantes.

Fazer o site dele pago: Eu gosto de utilizar muito o
Wordpress + Elementor Pro para fazer o site, pois é
simples e rapido. Porém se vocé ndo tem muita
expertise na area, vocé pode ir tranquilamente para
algumas ferramentas que ja deixam vocé montar um

site.

Infoproduto e Negacio Local: klickpages.com.br

E-commerce: Temos varias plataformas, tais como

tray, loja integrada, nuvemshop e outras no mercado.
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Fazer o site gratuitamente: As vezes o cliente ndo

tem verba para criagao do site, ou até tem porém

estad com medo de investir.

Vocé pode criar gratuitamente um site no Google

Meu Negécio, caso seja Negdcios Locais, para

também, onde ele acaba sem bem mais limitado.

Para— eu conhego a Loja

Integrada, porém eu recomendo sempre comegar

com uma plataforma paga.

odos os pixels estao implementados?

Caso seja um cliente novo que nunca utilizou o pixel
e voce precisou criar tudo do zero, entdo sim esta na
hora de vocé ir direto no site dele e implementar os

principais pixels.
Vocé consegue aplicar todos os pixels com o Google
Tag Manager de um jeito super simples, caso vocé

tenha programador, vocé pode mandar pra ele tbm.

Lembre que essa tarefa & bem importante, ok?

Q
pco ral

Qual midia & melhor? Google ou Facebook?

Depois que vocé decidiu o que vai fazer na midia,
vocé precisa criar todas as contas caso elas ndo

estejam criadas.

Uma coisa que eu gosto de frisar & que a conta é do
cliente e ndo nossa. Entao o faturamento, endereco,

cartdo, tudo deve ser do cliente.

Fiscalmente vocé ndo deve pagar pela midia, pois
isso da problema de bi-tributacdo e isso ndo é nada

bom.

Lembre que a midia bem feita vai POTENCIALIZAR

muito os seus resultados.

Ap6s sua campanha pronta, vocé vai precisar

otimizar ela, certo?
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Isso vamos ver no topico de “Dissecar”, que € onde
vamos abrir nossas campanhas e vamos nUmero por

numero!

Qual ferramenta vai me auxiliar?

Nao adianta ter o seu Google ou Facebook ads
configurado se vocé ainda ndo esta utilizando a

ferramenta auxiliar.

0 seu Google Analytics vocé pode implementar
diretamente na sua pagina ou caso seja e-
commerce, ele sempre vai ter um lugar para colocar

0 cOdigo UA-XXXxxx.

Se vocé nao tiver achando o lugar, s6 entrar em
contato com o suporte da sua plataforma, que vai te

explicar exatamente onde fica.

Outra execucao que acho essencial para todos
(fisico, infoproduto e e-commerce) é o fato de ter
um botdo do Whatsapp, pois com ele vocé vai tirar
ideia, insights e ver as objecdes que o0s clientes

estao tendo relacionados ao seu produto.

ablo
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Nem que seja s6 no comego, tente fazer uma forga e
adicionar ele, seus resultados vao mudar

exponencialmente.

Quais sdo 0s eventos importantes

Com os eventos ja mapeados, esta na hora de aplicar

todos eles.

Eu recomendo demais 0 Google tag manager, pois ele

certamente vai te auxiliar na insercao dos eventos.

0 google tag manager & uma ferramenta que 0
Google fez para quem ndo sabe mexer em codigo e
ndo quer ficar dependendo de programador para

mexer no site.

Todos os eventos podem ser implementados por la.
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Existe um publico reprimido?

Crie publicos no seu Google Ads e no seu Facebook
Ads para impactar esse publico, ele certamente vai
te trazer um resultado em curto prazo, pois ele &€ um
cliente que ja esta bem perto de comprar, so falta

aquele empurrao final né?

Lembrando, o fato de ter o pixel instalado vai te
ajudar a “segurar” esse publico para vocé atingir eles

de um jeito muito mais eficiente.

Orcamento definido?

Com seu orgcamento definido e plataformas
escolhidas, basta aplicar dentro da ferramenta de
sua escolha, caso vocé tenha o meu curso de Google
Ads, utilize a planilha que temos 4 no planejamento

que aqui a sua execucao vai ficar bem mais facil.

ablo
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Qual é o caminho completo de venda?

Entendeu qual € o caminho completo de vendas e

mapeou 0 que deve ser implementado?

Hora de colocar em pratica, no passo anterior vocé ja
mostrou as ferramentas e o prego. Caso a empresa
tenha aceitado, hora de utilizar ela ao seu favor,
implemente 0 que vocé conseguir e o restante deixe

para os profissionais das suas respectivas areas.
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(DISSECAR). NA

PRATICA

Se vocé for da area da salde, esse nome pode

parecer meio nojento, né?

Mas a ideia & que realmente seja essa associacao,
vamos pegar cada parte do processo e vamos ver

onde vamos melhorar.

Vou te provar por A+B que sim, podemos aumentar e
muito o faturamento com algumas agdes simples.
Nessa parte vamos usar um pouco de matematica
simples, qualquer coisa pega uma calculadora e me

acompanhe.

Vou puxar um pouco dos exemplos que demos no
decorrer do nosso e-book e vamos puxar exemplos

reais, pois so assim eu acredito que seja mais facil

para voce entender.

ablo
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0 primeiro que vou utilizar é o site:

Imagine que o seu site tenha uma média de 5 mil
visitas no més e dessas visitas vocé consegue pegar
200 leads. Vocé esta investindo em meédia 2500 por

meés para trazer todas essas visitas e leads.

Visitas: 5.000

Leads: 200

Taxa de Sucesso (ou conversdo): 4% (a cada 100
pessoas, 4 viram leads)

Investimento: R$ 2.500

Custo por Leads: R$ 12,50

Entdo vocé instalou o Hotjar para acompanhar o site
e ViU que as pessoas estavam parando muito em um

determinado lugar, no caso no meio da pagina.
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Apos isso, vocé utilizou uma ferramenta chamada

Google Optimize (essa ferramenta faz testes a/b, ou
seja, ela coloca duas variaveis e diz qual foi melhor)
e criou uma nova pagina com um botao e formulario
diferente. Incrivelmente a sua taxa de conversao

aumentou de 4% para 7,5%. Sabe o que acontece?

Visitas: 5.000

Leads: 375 (Aumentou)

Taxa de Sucesso (ou conversdo): 7.5% (a cada 100
pessoas, 7.5 viram leads)

Investimento: R$ 2.500 (mesmo valor)

Custo por Leads: R$ 6,60

0 seu custo por lead baixou 48% com apenas um

ajuste na pagina.

Vocé ndo mudou NADA no seu andncio, vocé mudou

apenas na pagina e com isso ja teve sucesso nos

seus resultados.

ablo
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Vocé fica satisfeito com isso? Nao! Vocé deve
sempre aplicar novos testes na pagina até achar o
melhor formato possivel e com isso ter muitos mais

resultados.

0 Google Optimize € super importante para essa
etapa pois ele consegue fazer testes em paralelo,

entao ele ndo acaba pegando fatores sazonais.

Imagine que voceé esta vendendo ovo de pascoa, voce
tem a pagina A antes da pascoa e a pagina B depois
da pascoa, por sazonalidade é 6bvio que a pagina A

vai vender mais.

Porém no google optimize vocé consegue fazer o
teste junto e testa a pagina A e B antes da pascoa,
assim ela te traz o melhor resultado, sem depender

dos fatores externos.
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E um trabalho continuo, por isso no Método P.E.D!
temos uma seta que volta para a execucao, pois ela

nunca pode parar.

Qual midia € melhor? Google ou Facebook?

Ap6s suvas campanhas rodando vocé precisa
comecar a analisar alguns resultados, vou pegar o

exemplo anterior, ok?

Imagine que o seu site tenha uma média de 5 mil
visitas no més e dessas visitas vocé consegue pegar
200 leads. Vocé esta investindo em média 2500 por

meés para trazer todas essas visitas e leads.

Visitas: 5.000

Leads: 200

Taxa de Sucesso (ou conversdo): 4% (a cada 100
pessoas, 4 viram leads)

Investimento: R$ 2.500

Custo por Leads: R$ 12,50

ablo
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Nesse caso vocé ndo conseguiu acessar a pagina e

mudar alguma coisa na pagina.

Vamos para o seu anincio agora de Google Ads por

exemplo:

A cada 165.000 pessoas que viam 0s Seus andncios,
apenas 3,03% clicaram nele, ou seja, vocé tinha um
CTR de 3,03%

Impressdes: 165.000

Cliques/Visitas: 5.000

CTR: 3,03% (cliques / impressdes)

Leads: 200

Taxa de Sucesso (ou conversdo): 4% (a cada 100
pessoas, 4 viram leads)

Investimento: R$ 2.500

Custo por Leads: R$ 12,50
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E 0 seu anlncio era exatamente assim:

Porém vocé usou uma ferramenta de teste do Google

Ads e colocou um andncio mais chamativo.

Incrivelmente o seu CTR aumentou de 3,03% para
58% pois 0 anlncio estava mais chamativo e

conseguiu trazer mais gente.

Vamos colocar aqui que o Google entendeu que 0 Seu

anoncio tinha qualidade e diminuiv o0 cpc, no que

acabou resultando no mesmo investimento.

E 0 seu novo cenario seria:

A cada 165.000 pessoas que viam 0S Seus anUncios,

5,8% clicaram nele.

ablo
pco ral

Impressdes: 165.000

Cliques/Visitas: 9.570

CTR: 5,8% (cliques / impressdes) seta pra cima
Leads: 383 seta pra cima

Taxa de Sucesso (ou conversao): 4% (a cada 100
pessoas, 4 viram leads)

Investimento: R$ 2.500

Custo por Leads: R$ 6,52 seta pra baixo.

0 seu custo por lead diminui apenas com a mudanca
de um anuncio, l6gico, levamos em conta que 0 seu

custo por clique diminuiu também pela qualidade.

Mas isso pode ser aplicado para o Facebook Ads do
mesmo jeito, se vocé tem um anoncio que tem o CTR
de 0,5% e coloca um novo que vai ter dar um CTR de
1,5%, vocé pelo menos triplica o seu resultado e

diminui para ¥ o seu CPA (custo por aquisicao).
Por isso € importante ter o teste continuo de

criativos tanto no Facebook Ads quanto no Google

Ads, isso que vai ditar a regra do jogo.
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(Quais sao os eventos importantes para mim?

Isso aqui é o que vai te ajudar a analisar se 0 seu

resultado esta indo bem ou ndo. Vamos de exemplo?!

-e vocé tem o evento de checkout

implementado, vocé consegue saber quantas
pessoas estdo indo da pagina de vendas para o

checkout.

_ Com oS eventos vocé consegue ver

qual seu custo por adigdo no carrinho, visualizagao

de produto, tudo isso sdo pequenas melhorias que

devem ser feitas.

ablo
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Qual é o caminho completo de venda?

Pegue o processo, coloque em um quadro e comece

a ver onde vocé consegue melhorar em cada etapa.
Desde a parte da aquisicao do cliente, atendimento
do cliente, como o lead é tratado e até como chega

no final.

Um e-mail que vocé for disparar, pode fazer toda a

diferenga.
Lembre que algo que sobe de 1% para 2%, nao é
apenas 1 ponto percentual, & na verdade 100% de

aumento em alguma taxa.

Tudo é de extrema importancia dentro do processo.
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Esse e-book tem como intuito te ensinar um pouco

do método que é utilizado dentro da minha mentoria

Nele conseguimos te provar por A+B que vocé
consegue alterar pequenas coisas fora da midia ou
dentro da midia que vdo aumentar exponencialmente

0 seu resultado.

Caso vocé queira saber um pouco mais sobre a
mentoria e/ou como ela funciona, acesse 0 link

abaixo e veja quando abre a proxima turma.

ablo
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