ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA
CRIAR UMA MAQUINA DE VENDAS NO WHATSAPP



1) POR QUE INVESTIR NO WHATSAPP?

2) QUAL A VANTAGEM DE VENDER PELO
WHATSAPP?

3) DICA PARA COMECAR

4) GERANDO RELACIONAMENTO E VENDA
5) FUNIL DE VENDAS

I N D I C E 6) GATILHOS MENTAIS
7) SCRIPTS DE VENDA

8) FERRAMENTAS UTEIS




Atualmente, mais de 1,3 bilhdo de
usudrios em todo o mundo usam o
WhatsApp para troca de mensagens,
especialmente as geragcdées mais
jovens.

De acordo com dados da propria
plataforma, o aplicativo & usado em 128
paises e através dele, mais de 60

bilhdes de mensagens e 1,6 bilhdo de
fotos sGo enviadas todos os dias.

Segundo a empresa de marketing
Baum Digital, 80% dos usudrios
asiaticos, europeus e latino-
americanos usam o WhatsApp
diariamente como principal meio de
comunicacdo.




Em uma lista de e-mail, por exemplo, a
taxa de abertura é de 15%. Imagine
agora que, numa lista de 50 mil
pessoas cadastradas, apenas 7,5 mil
irGo abrir.

J& a taxa de abertura das mensagens
no Whatsapp é de quase 100%. O indice
de engajamento é de
aproximandamente 80%.

O Whatsapp néio € uma ferramenta
para substituir as demais, serd mais um
poderoso brago para maximizar suas
vendas e relacionamento com teu
cliente.

Qual a
vantagem
de vender

pelo
Whatsapp?




Uma dica para
comecar

N&o use teu nimero pessoal, compre outro chip e use o
Whatsapp Business. Nunca misture seus contatos
pessoais com os profissionais. No inicio pode ndo parecer
ter sentido, porém com o tempo vocé verd como isso pode

influenciar.




Gerando
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Grupos de

Ofertas

7

E importante que o usudrio que esteja
nesse grupo entenda o motivo pelo qual ele
esta |4, suas ofertas.

Importante deixar claro e, se o usudrio
permanecer no grupo, € porque mesmo
que inconscientemente, ele deseja.

Desperte o senso de exclusividade:
'Promogdées e langcamentos EXCLUSIVO
APENAS para guem estiver hesse grupo”
Tome cuidado para que suas ofertas ndo
virem SPAM, elas devem ser MATADORAS e,
para isso, deverd variar de 15 a 30 dias,
dependendo do seu negoécio.

Outro pronto, ndo importa que tipo de
oferta vocé ird fazer, o importante € que
faca sentido e seja relevante para o cliente.



Diferentemente da tatica anterior, esse tipo
de grupo ndo deverd ter ofertas pois
poderd desencadear reacdes do tipo: "Me
falaram que néo teria SPAM aqui!”

Como oferecer entdo minha oferta no
grupo?
Simples, através de um contelddo. Por
exemplo, vocé pode enviar um link de um
contelddo do seu blog e Ia dentro terd a
oferta.

Se vocé estd vendendo acai, pode
compartilhar no grupo um video sobre
alimentacdo para atletas e dizer algo
assim: 'O _agai € bom para dar energia e
suportar os treinos, entdo vou mostrar
como prepard-lo. Estou aqui tomando

meu acai, o Acai do Bom."

#HTatica 2
Grupos de

Conteldo e
Relacionamento




Quando um cliente demonstrar interesse a
respeito de algo que vocé ofereceu ou tem
a oferecer, vocé pode:

e Converter o mais rdpido possivel,
fornecendo o link direto no grupo;

I nte resse e Criar um grupo especifico para aquelas
J pessods e fazer uma oferta Unica;

e Utilizar a boa e velha labia para gerar

co n tq to conversdo e vender seu produto
chamando a pessoad no particular;

® Criar uma lista de transmissdo para

comunicar simultaneamente com todos,

de uma forma bem produtiva. (Para isso,
o cliente deverda ter seu contato salvo,

Individual e
I_i st q d e sendo ndo ird receber a mensagem)
Transmissdo




ATTRACT the COMMUNITY
ENGAGE the CROWD
EDUCATE the COMMITTED

CONVERT the CUSTOMERS
REMEMBER the CORE

Funil de
Vendads

QUER MAXIMAR SUAS VENDAS? PRECISA ENTENDER
DE JORNADA DO CONSUMIDOR.

MOSTRAREMOS AS 5 ETAPAS DO FUNIL DE VENDAS,
ISSO VAI MUDAR SUA VISAO!






Primeira etapa € bem simples, fazer com
que as pessods conhecam a tua empresa
ou produto. Fazer com que facam parte do
teu pablico alvo.

O objetivo & levar um usudrio para o site,
para um post, blog ou landing page.

As taticas mais comuns para atrair séo:

Marketing de Conteldo;
SEO otimizado;

Redes sociais;

Links patrocinados;






Apbds chamar a atencdo, € hora de criar um
relacionamento mais profundo, envolvendo os
usudrio com seu produto.

INCENTIVE A SE RELACIONAREM COM VOCE,
NAO E A MESMA COISA QUE INCENTIVAR UMA
COMPRA!

Nessa etapa de funil, o teu cliente ainda ndo
estd pronto para fazer uma compra.

E importantissimo entender que, nesse

momento, & hora de converter visitantes em
leads, por exemplo, pode oferecer um ebook
em troca de e-mail.

Estratégias Fundamentais :

* Criar uma landing page;

e Chamada para agéio (Call to action):
"Assista ao nosso webinar sobre como
melhorar as suas vendas’.

* Formuldrio para o cliente preencher para
acessar a oferta.

Envolver






Nesta etapa, é fundamental nutrir o teu futuro
cliente com matericis e conteddos que
ajudemm a compreender:. quem €& sua
empresda, o que seu produto tem a oferecer e
quais as vantagens se seus servicos.

Ofereca valor ao teu cliente sem que ele
precise pagar por isso.

Agora, é essencial usar alguma plataforma de
e-mail marketing para potencializar a
educacdo do teu potencial cliente. Pois, desta
forma, esse processo ficard mais
automatizado.

Importante ir avangando pelas etapas de
forma gradual até que o futuro cliente esteja
apto para a préxima etapa.






Sabe aquele discurso arrojado de vendas?
Pois bem, agora € o momento!

PARA REALIZAR ESSAS AGOES E MUITO
CUSTOSO MANUALMENTE, DEVERA CONTRATAR
E UTILIZAR AUTOMAGAO DE E-MAIL PARA ISSO.

Nessa etapa de funil, o teu cliente ainda néo
estd pronto para fazer uma compra.

Agoraq, o teu potencial cliente esta pronto
para virar de fato um cliente, so6 falta vocé
dar essa oportunidade para ele.

Dicas:

* Envie Promocgdes por e-mail;

* Ofereca frete gratis;

* Ofereca um cupom de desconto para quem
abandonou o carrinho ou quer fazer a
primeira vendaq,;

Converter






Vocé sabia que é muito mais BARATO e FACIL
vender para alguém que jd é teu cliente do
que conquistar um novo? O custo chega a ser
mais 8 vezes menor.

Muitos cometem a falha de, depois que o
cliente fecha a venda, deixar o cliente para la
por ja ter concluido a venda.

® ® A . : ~
F I d e I I z q r Vocé precisa investir em agoes de
relacionamento como:

Ofereca upsells e estimule compra cruzada;
Mande mensagem em datas especiais com
promocdes exclusivas;

Agradeca sempre que uma compra for
feita;

Ofereca canais de comunicacgdo para o

pbs-compra como SMS ou grupos/canais
no Telegram/Whatsapp;

Peca indicagdes para seus clientes e
ofereca algo em troca;



GATILHOS
MENTAIS

Sdo decisbes que o0 nosso cérebro toma no
"piloto automatico” para evitar o nosso
esgotamento diante de tantas escolhas.
Aprenda como utilizar isso ao seu favor.




Gatilho de
Historia

Contar uma  historia, contar detalhes
relevantes com a persond, criando uma
histéria no qual faga ela se conectar com a
dor que o personagem esta passando.



Gatilho da Emoc¢ao

Ocasionar transformacéo em algo para a pessoq, o que pode transformar na
vida daquela personaq, ser impactante emocionalmente.ocasionar
transformacgéo em algo para a pessoq, o que pode transformar na vida
daquela persona, ser impactante emocionalmente.




Gatilho de
Especificidade

Gerar confiangca de quem vai comprar de vocé,
ser especifico em seus anuncios, deixar tudo
explicado cada parte da situagdo ou servigo.




Gatilho de
Escassez

Quando vocé tem uma oferta com um limite
para acabar, ndo da tempo da pessoa pensar.

Por exemplo:
e Oferta valida apenas para hoje;
e Restam apenas 5 vagas e estd acabando;



Gatilho de
Antecipacdao

Antecipar previamente um pouco do que ele
vai ver durante o contetdo, exemplo: Nesse e-
book vou apresentar para vocé as melhores
técnicas para se livrar das filas dos processos.



Gatilho de
Prova Social

Gerar efeito manada, faz com que as pessoas
estdio vendo outras pessoads provar que algo
funciona, através de demonstrag¢éo ao vivo,
texto, video e entre outros.



Gatilho de Autoridade

Aquilo que vocé fala tem um peso muito maior, auxilia a valorizar seu produto, como
exemplos: certificacdes, conteddos, ser mais relevante no mercado.



Scripts de Venda
para o Whatsapp

Vocé pode adptar para seu negécio, deixe a criatividade te
levar. Sempre funcionou para as centenas de profissionais
que usufruem de nossa metodologia de empoderamento.






Exemplo 2

Ol& [nome do contato]!

Sou [seu nomel].

Estou com um conteldo incrivel na érea
de [assunto de interesse do cliente].
Quero te enviar esse conteldo
gratuitamente em seu e-mail.

Estou aguardando seu e-mail para
realizar o envio, ok?






Ferramentas Uteis

A seguir iremos mostrar algumas ferramentas gratuitas e pagas que iréo
te auxiliar nesse jornada completa.



\

OBOT Ml

Robot
Million 2.0

Ferramenta poderosa para coleta de
novos contatos e automatizacdo dos
disparos para o Whatsapp, filtrando por
DDD e um nicho segmentado.

Site: www.robotmillion.com.br/v2




mailchimp

Mailchimp

Plataforma de automacgdéo de marketing
que ird te ajudar nas etapas do funil
para para disparos de e-mail.

Site: www.mailchimp.com



Ubersuggest

Ferramenta de pesquisa e andlise de
palavras-chaves que irdo te auxiliar a
descobrir quais sdo os termos relacionado
ao teu negdécio ou o que mais desperta
atencdo dos usudrios.

Site: www.neilpatel.com/br/ubersuggest/



Hotjar

Ferramenta excelente para mapear areas
de calor do teu site que mostra os pontos
onde o mouse dos usudrios mais
passaram ou clicaram, isso & 6timo para
saber qual parte do teu blog ou site € mais
Ou menos acessado.

Site: www.hotjar.com/



Trakto

Deseja criar ebooks de uma forma
profissional, simples e facil? Essa é a
ferramental!

Site: www.trakto.io/




Klickpage

Ferramenta para criacdo de paginas para
langcamentos e construgéo de audiéncia.
Muitos usam também para criacdo de
paginas de vendas e iscas digitais.

Site: www.klickpages.com.br



Buffer

Esta ferramenta vai te ajudar a agendas
os posts nas suas redes sociais de uma
forma simples e pratica. Na correria do
dia, sabemos o quanto isso economiza em

tempo.

Site: www.buffer.com



