Como tirar o melhor proveito deste curso: 


-> COMO -  PORQUE - QUANDO; 
-> A confusão é o primeiro passo para o entendimento;  


Pré-requisitos:

-> Ter uma conta de anúncios;
-> Saber criar landing pages;
-> Ter um pixel instalado nessas páginas; 
-> Criar os seus públicos dentro Facebook/Google;
	- Visitante de paginas especificas
	- Visualizadores de video
	- Envolvimento
	- Lookalikes
	- Interesse
	- Engajamento com seu YouTube
	- Lista
	- Palavras-chave
	- Canais 
	- Afinidade personalizada
	- Intenção personalizada 
-> Criar campanhas no Facebook e Google;








FUNDAMENTOS BÁSICOS SOBRE LANÇAMENTOS:

-> O que é um lançamento?  
	- EVENTO: festa. 
	- ESCASSEZ DE TEMPO (abertura/fechamento de carrinho).

-> Qual tipo de lançamento fazer?
	- Faça o que você sabe.
	- Escolha uma estratégia e domine ela. 

-> Qual tipo de tráfego para lançamento eu vou ensinar? 
	- Tráfego do lançamento interno. 

-> Pré-requisitos essenciais para fazer um lançamento? 
	- Ferramentas (email, páginas, gerenciador anúncios).  
	- Verba. 
	- Audiência.

-> Fases de um lançamento

0) Distribuição de conteúdo. 
1) Planejamento.
2) Captação (chamo as pessoas para a minha festa). 
3) Lembrete.
4) Aquecimento. 
5) Remarketing das Aulas.
6) Remarketing do carrinho aberto. 
7) Disitribuição de conteúdo. 





CHECKLIST DO QUE PLANEJAR ANTES DE COMEÇAR O SEU LANÇAMENTO

(x) Verba: 
	- Total: R$ 10.000
	- Etapa: 70%, 3%, 2%, 12%, 13% (captação, lembrete, aquecimento, cpls, carrinho aberto)  
	- Fonte de tráfego: o resultado do lançamento anterior, preço por lead.  
	- Verba/dia/etapa: 

Captação (21 DIAS) -  7000 reais - 330 reais/dia 
Lembrete (21 DIAS) - 300 reais - 15 reais/dia
Aquecimento (14 DIAS) - 200 reais - 15 reais/dia
CPLS (7 DIAS) - 1200  reais  - 170 reais/dia 
Carrinho Aberto (5 DIAS) -  1300 reais - 260 reais/dia 

(x) Formas de pagamento das fontes de tráfego. 

(x) Criação das páginas e data de entrega.  
	-> Uma página de captura para cada fonte de tráfego.
	-> Uma página para oragnico e uma página para pago.
	-> Página de obrigado.
	-> Blog de lançamento (páginas onde vai acontecer a festa). 
	-> Página de vendas. 

(x) Planejamento dos anúncios.
	-> Captação -> captar os leads.
	-> Lembrete -> anuncios de imagem, videos curtos, contagem regressiva  
	-> Aquecimento -> “o que eu gostaria que as pessoas soubessem antes de chegar na minha festa?” 
	-> Remarketing de CPLS -> MANDAR as pessoas as aulas da festa. 
	-> Remarketing de Carrinho aberto -> inscrições abertas, bônus, depoimento, mostrando o curso por dentro
ultima de carrinho….

(x) Gerenciador de anúncio do Facebook/Google criados com antecedência; 
	-> eles tem um limite de gasto. 

(x) Criar o pixel do Facebook/Google;

(x) Instalar o pixel do Facebook/Google; 

(x) Dentro do Facebook Ads, voce vai ter que verificar o seu domínio;

(x) Configurar a mensuração de eventos agregados (ATUALIZAÇÃO DO IOS14);  
		(x) colocar um evento personalizado na nossa página de obrigado;
		(x) criar uma conversão personalziada através deste evento;
		(x) configurar a mensuração de eventos agregados.

(x) Associar a página do Facebook, Perfil do Instagram e Canal do Youtube às contas de anúncio;  

(x) Planejamento dos públicos que vamos utilizar nas campanhas;

(x) Criar os públicos que vamos utilizar; 

(x) Lista de pesquisas que o meu possível cliente faz (lista de palavras-chave);  

(x) Lista de canais e sites que meu possível cliente consome;

(x) Lista de anúncios e públicos que já funcionaram nos lançamentos anteriores; 










CAMPANHAS DE CAPTAÇÃO NO FACEBOOK ADS


1) Utilize o evento personalizado para criar a conversão personalizada que vai ser utilizada na campanha.


2) Utilize CBO. 
	-> Utilizar os “mínimos” para garantir um valor gasto em conjuntos que estão gastando pouco.
	-> Utilizar os “máximos” para garantir um valor gasto MENOR em conjuntos que estão gastando muito. 


3) SEMPRE exclua da sua campanha o público de quem já converteu.


4) Hierarquia de públicos 

Adapte os seus públicos de acordo com o seu tamanho e o tamanho da sua escala. 
	-> Os públicos que vamos utilizar, e como vamos organiza-los nos nossos conjuntos de anúncio. 


- Quanto menor o tamanho dos seus públicos, maior tem que ser a grandeza** deles. 

**grandeza = número de dias, % de visualização 

- Quanto maior o tamanho da minha escala ($$$$), maior tem que ser os meus públicos 


00 - Caiu na página de captura
01 - Viu seus anúncios do lançamento
02 - Caiu da página de vendas ou no checkout - 180D
03 - Envolvimento IG - 60D
04 - Visualizou algum video 75% 60D 
05 - Lista Completa
06 - Visitou site - 60D
07 - Envolvimento IG - 180D 
08 - Visualizou algum video 50% 365D 
09 - Envolvimento - 365D
10 - Visitou site - 180D 
11 - Lookalike 5% - Cadastros no Evento 
11 - Lookalike 5% - Alunos
11-  Lookalike 5% - Envolviemnto IG 30D
11 - Interesses  
11- Brasil 



5) Alguns públicos SEMPRE devem ser utilizados:

QUENTES:
- Captura
- Viram os seus anúncios
- Envolvimento FB&IG
- Visualização de vídeo - 25/50/75/95% 
- Lista de emails
- Página de vendas ou captura
- Pessoas que ja viram algum CPL do lançamento anterior
- Cadastrados em lançamentos anteriores
- Visitou site 


FRIOS: 
- Lookalike dos cadastros no evento
- Lookalike dos seus alunos
- Lookalike Envolvimento IG 30D ou Lookalike Visualizaou Vídeo 95% 30D
- Lookalike da lista completa de emails 
- Interesses varios
	-> Unidade (1 unico interesse/conjunto) 
	-> Genericos (vários interesses mais genéricos)
	-> Especificos (vários interesses mais especificos)
	-> Grupo (ferramentas de marketing, empreendedorismo, anúncios, publicidade) 
- Brasil (genero + idade) 



6) Hierarquia de campanhas
	-> Como vamos organizar nossas campanhas


a) Separar campanhas por níveis de aquecimento:
	-> Se você tiver com vontade.
	-> Se você quiser ter mais controle de quanto gasta em publico quente/frio. 

básica: QUENTE/FRIO


complexa: 
CAMPANHA SUPER QUENTE
CAMPANHA QUENTE
CAMPANHA MORNO 
CAMPANHA FRIO - LOOKALIKE
CAMPANHA FRIO - INTERESSE


b) Separaras campanhas por segmentações&anúncios específicos

HOMEM/MULHER -> anuncio que só para homem/anuncio só para mulher 

ESTADOS -> anuncios especificos por estados

FAIXA ETARIA DE IDADE -> 18-24  /// 25-45 // 45+

DISPOSITIVO -> android iphone 

CAMPANHA PARA QUEM MORA FORA BRASIL -> 
		- idioma portugues + localização EUA
		- interesse: expatriados (Brasil)  + localização EUA
		- interesse que só um brasileiro teria + localização EUA  


c) Separadas por posicionamentos: 
	-> Agiliza o processo de criação
	-> Mais controle de quanto gasta em cada posicionamento 

FEED 
STORIES

d) Campanhas de teste:
- ANUNCIOS
- PUBLICOS


7) Sempre tenha entre 4 e 8 anúncios em cada conjunto de anúncio. 


OTIMIZAÇÃO DE CAMPANHAS NO FACEBOOK ADS


Fazer alterações e períodos pré-determinados em busca de uma melhora nos resultados. 



Melhora nos resultados: diminuição do nosso CPA mantendo a escala desejada. 

a) 2000 leads -  4000 reais   - CPA  2 reais 
b) 3000 leads  -  7000 reais - CPA 2,33 reais


10x de ROI ->  posso pagar mais no lead
5x de ROI -> posso pagar mais no lead
3x de ROI  -> manter o preço do lead
2x de ROI -> pagar mais barato no preço do lead. 


Períodos pré-determinados: de quanto em quanto tempo eu otimizo as minhas campanhas?

-> Tempo: 14 dias. 
10 em 10 dias: 1 otimização
7 em 7 dias: 2 otimizações
4 em 4 dias:  3-4 otimizações 
3 em 3 dias: 4-5 otimizações
2 em 2 dias:  7 otimizações 
-> Filhas caindo do penhasco: resultados muito ruins ou muito bons. 
-> Mairo te ligando: pressão alheia. 


Alterações:

1 - Lances 

+++ orçamento +++ cpa  +++escala
- - - orçamento  - - - cpa  - - - escala 

2 - Públicos

-> Diminuir o tamanho dos públicos:  ENVOLVIMENTO 180D -> ENVOLVIMENTO 90D
	- perder escala e melhorar meu CPA
	- quando eu to conseguindo a escala desejada, mas o preço por lead não está ideal 

-> Aumentar o tamanho dos públicos: LOOKALIKE 1%  -> LOOKALIKE 3% 
	- ganhar escala e piorar o meu CPA
	- quando eu preciso de mais escala  

-> Encontrar novos públicos:	testar audiencias que voce ainda não testou. 
 

3 - Criativos: 

-> Você está sempre um anúncio distante de dobrar os seus resultados.
6-8 anuncios em cada conjunto de anuncio 


4 - Estrutura de campanha: 

FEED/STORIES
QUENTE/FRIO
HOMEM/MULHER
18-24 /25-35 / 35-45/ 45+  

5 - Página de captura: 

 






CAMPANHAS DE CAPTAÇÃO NO GOOGLE ADS


1) Instale sua conversão na página de obrigado. 


2) Utilize sempre 3 tipos de campanha:

- True View for Action
- Pesquisa para o seu nome 
- Pesquisa para termos relacionados ao seu nicho 

3) SEMPRE exclua da sua campanha o público de quem já converteu.


4) Hierarquia de públicos 
	-> Os públicos que vamos utilizar, e como vamos organiza-los nos nossos conjutnos de anúcios e campanhas. 


- Quanto menor o tamanho dos teus públicos, maior tem que ser a grandeza** deles. 

***grandeza = número de dias

- Quanto maior o tamanho da minha escala ($$$$), maior tem que ser os meus públicos.


5)  Possíveis públicos: 

QUENTES:
- Captura
- Viram os seus anúncios
- Envolvimento Youtube (like, compartilhou, adicionou à playlist)  
- Visualização de vídeo do YouTube
- Inscritos no canal
- Lista de emails
- Página de vendas ou captura
- Pessoas que ja viram algum CPL do lançamento anterior
- Cadastrados em lançamentos anteriores
- Visitou site 

FRIOS: 

- Canais
- Palavras-chave 
- Similar dos cadastros no evento
- Similares à lista de alunos
- Similares à envolvimentos com o YouTube
- Público alvo de mercado: pessoas ativamente procurando sobre aqueles assuntos.
- Afinidade: pessoas que tem afinidade com esses assuntos. 
- Intenção personalizada: lista de palavras-chave 
- Afinidade personalizada:  lista de palavras-chave
- Usuários de determinados aplicativos
- Pessoas que visitaram determinados lugares
- Pessoas que acessam determinados sites 
- Tópicos 
- Brasil (genero + idade) 


6) Hierarquia de campanhas


a) Separar campanhas por níveis de aquecimento:

básica: QUENTE/FRIO

complexa: 
CAMPANHA SUPER QUENTE
CAMPANHA QUENTE
CAMPANHA MORNO 
CAMPANHA FRIO 
CAMPANHA CONGELANDO 

b) Separar campanhas por segmentações&anúncios específicos

HOMEM/MULHER
FAIXA ETARIA DE IDADE
DIPOSITIVO 
CAMPANHA MORA FORA DO BRASIL 

c) Separar campanhas de teste. 


7) Sempre tenha entre 4 e 8 anúncios em cada conjunto de anúncio. 





OTIMIZAÇÃO DE CAMPANHAS NO GOOGLE ADS 


Fazer alterações em períodos pré-determinados em busca de uma melhora nos resultados.  



1 - Lances
+++ lance +++ cpa +++ escala
- - - lance - - - cpa - - - escala 

- conjuntos de anúncio
- programação de anúncios
- estados
- dispositivos 


2 - Públicos
-> Diminuir o tamanho dos públicos:  Viram meus vídeos 180D -> Viram meus vídeos 60D
	- Ja estou na escala desejada e quero um CPA menor 


-> Aumentar o tamanho dos públicos: Inscritos 180D  -> Inscritos 540D	
	- Não estou na escala desejada e posso pagar uma CPA 


-> Adicionar novos públicos



QUENTES:
- Captura
- Viram os seus anúncios
- Envolvimento Youtube (like, compartilhou, adicionou à playlist)  
- Visualização de vídeo do YouTube
- Inscritos no canal
- Lista de emails
- Página de vendas ou captura
- Pessoas que ja viram algum CPL do lançamento anterior
- Cadastrados em lançamentos anteriores
- Visitou site 

FRIOS: 

- Canais
- Palavras-chave 
- Similar dos cadastros no evento
- Similares à lista de alunos
- Similares à envolvimentos com o YouTube
- Público alvo de mercado: pessoas ativamente procurando sobre aqueles assuntos.
- Afinidade: pessoas que tem afinidade com esses assuntos. 
- Intenção personalizada: lista de palavras-chave 
- Afinidade personalizada:  lista de palavras-chave
- Usuários de determinados aplicativos
- Pessoas que visitaram determinados lugares
- Pessoas que acessam determinados sites 
- Tópicos 
- Brasil (genero + idade) 


3 - Criativos 
-> Você está sempre um criativo distante de dobrar os seus resultados.  


4 - Estrutura 
- Temperatura
- Mudar uma estratégia de lance (Target cpa -> maximizar conversões)  
- Especificas por idade
- Especifica por estado 
- Fora do brasil 


5 - Página de captura 
- Faça infinitos testes A/B com as suas páginas de captura 





CAMPANHAS DE AQUECIMENTO E LEMBRETE 


Aquecimento: 

-> O que eu gostaria que o meu possível cliente soubesse antes de chegar no lançamento?  

FACEBOOK 
Campanhas de visualização de vídeo
Campanhas de envolvimento 

Grupos anúncio: 
00 - Cadastrados no lançamento (80% $$) 
01 - Página de captura
02 - Checkout + página de vendas 


GOOGLE ADS 
Campanhas Video Discovery Ads 

Grupos anúncio: 
00 - Cadastrados no lançamento (80% $$) 
01 - Página de captura
02 - Checkout + página de vendas 


Lembrete: 


FACEBOOK
Campanhas alcance: 

Grupos anúncio: 
00 - Cadastrados no lançamento (80% $$) 
01 - Página de captura
02 - Checkout + página de vendas

GOOGLE ADS: 
Display (estratégia de lance de CPM) 
Bumper Ads (vídeos de 6 segudos não puláveis) 

Grupos anúncio: 
00 - Cadastrados no lançamento (80% $$) 
01 - Página de captura
02 - Checkout + página de vendas







CAMPANHAS DE REMARKETING DE CPL’S E CARRINHO ABERTO


1) Hirarquias de campanhas e de conjuntos anúncios. 


- 1 CAMPANHA PARA CADA CPL 
- COM O OBJETIVO DE CONVERSÃO OU TRÁFEGO (facebook)
- UTILIZAR CAMPANHAS DE DISPLAY, YOUTUBE, SEARCH. 
- SEPARAR OS CPL’S POR URL’S
 	-> semanadotrafego.com.br/aula1  
 	-> semanadotrafego.com.br/aula2
 	-> semanadotrafego.com.br/aula3  


CAMPANHA CPL1 
	-> (ABO)
	-> EXCLUIR O PÚBLICO QUEM CAIU NA PÁGINA DO CPL1
	-> UTILIZAR A CONVERSÃO DE QUEM CAIU NA PÁGINA DO CPL1 

00 - Cadastrados no lançamento ($$)  
01 - Checkout + Pg. Vendas 180D
02 - Página de captura do lançamento
03 - Lista completa
04 - Envolvimentos 7-14D


CAMPANHA CPL2 
	-> (ABO)
	-> EXCLUIR O PÚBLICO QUEM CAIU NA PÁGINA DO CPL2
	-> UTILIZAR A CONVERSÃO DE QUEM CAIU NA PÁGINA DO CPL2 
00 - Cairam na página do CPL1
01 - Cadastrados no lançamento 


CAMPANHA CPL3 
	-> (ABO)
	-> EXCLUIR O PÚBLICO QUEM CAIU NA PÁGINA DO CPL3
	-> UTILIZAR A CONVERSÃO DE QUEM CAIU NA PÁGINA DO CPL3 

00 - Cairam na página do CPL2 
01 - Cairam na página do CPL1
02 - Cadastrados no lançamento 

  

I)  Dividir a verba entre os CPL’s
II) Dividir a verba entre os público de cada CPL  


2000/DIA DE VERBA  


SEG -> CPL1 (2000)  

TER -> CPL1 (2000)  

QUA -> CPL1, CPL2  (2000)

QUI -> CPL1, CPL2 

SEX  -> CPL1, CPL2, CPL3 

SAB -> CPL1, CPL2, CPL3 

DOM -> CPL1, CPL2, CPL3 




VERBA DE REMARKETING: 30k

-> 50% PARA CPL’S -> 15k (2150/dia)  
-> 50% PARA CARRINHO ABERTO -> 15k (3000/dia)  




1 CAMPANHA PARA CARRINHO ABERTO

00 – Caiu no checkout ou página de vendas – 30D 
	-> 800-1000
 01 – Viu qualquer um dos CPL’s (CPL1 + CPL2 + CPL3)  
	-> 2500
 02 – Cadastrados no lançamento
	-> 500-1000
 03 – Caiu no checkout ou na página de vendas 180D
	-> 200-500 
 04 – Lista Completa
	-> 300 
 04 – Principais publico quentes (envolvimento 14D, vídeo views recentes)
	-> 1200 -> $$$$$

05 – Caiu na captura do lançamento
	-> 150-300  






























