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O PROBLEMA NÃO É O EMPRESÁRIO NÃO ACREDITAR NO RÁDIO,
O PROBLEMA É QUE NINGUÉM PROVOU PARA ELE QUE ISSO FUNCIONA!

VENDER ESPAÇO EM VEZ DE RESULTADOS



COMMODITIES PRODUTO EXPERIÊNCIA



PRODUTO EXPERIÊNCIA



COMMODITIES EXPERIÊNCIA



COMMODITIES PRODUTO



COMMODITIES PRODUTO EXPERIÊNCIA

ESPAÇO SPOT ESTRATÉGIA



Quem são os seus CLIENTES?



O meu cliente (1), pode virar cliente do meu cliente (2)?

OUVINTE ANUNCIANTE
CLIENTE 1 CLIENTE 2



OUVINTE
CLIENTE 1

Que tipo de comportamento ele tem?



COMPRA PRESENCIALMENTE?
• Fala com quem na loja?
• Diz o que?
• Em qual loja vale a promoção?

COMPRA ONLINE? – WHATSAPP, INSTAGRAM OU SITE
• Cupom ou código de desconto, link especial, print que vale bônus;
• Crie uma chamada nas redes sociais para divulgar o número do WhatsApp;
• Antecipe a divulgação para o ouvinte ter condições de anotar o número do WhatsApp;
• Ofereça o suporte do WhatsApp da rádio para informar o contato da loja ao ouvinte;
• Chamada para ação no perfil da rádio;

Que tipo de comportamento ele tem?

COMPRA AOS SÁBADOS?
• Crie uma condição ou promoção para o dia específico



Influenciadores de hoje fazem o que os radialistas fazem há décadas, 
influenciam os clientes a comprar. A diferença é que eles têm mais 

recursos. O radialista não tem link, não aparece diretamente em vídeo, 
é preciso adaptar à realidade do rádio 

com o apoio das ferramentas existentes.

SOMOS OS PRIMEIROS INFLUENCERS DA HISTÓRIA



ANUCIANTE
CLIENTE 2

Crie a estratégia e venda o resultado!

É PRECISO MENSURAR!



ANUCIANTE
CLIENTE 2

É PRECISO MENSURAR!

EDUQUE O LOJISTA A PERGUNTAR PARA O CLIENTE
ONDE ELE OUVIU A PROMOÇÃO



Crie a estratégia e venda o resultado!

FOTO DO DIAL: pede para o passageiro pegar o celular e tirar uma foto do dial do carro, essa foto na 
loja ganha uma condição especial;

PALAVRA CHAVE: ao chegar na loja ou enviar mensagem no WhatsApp o ouvinte fala a palavra chave e 
ganha uma condição especial;

LISTA VIP: manda o nome para o WhatsApp da emissora, monta uma lista e envia para a loja por tempo 
limitado. Os 10 primeiros tem um desconto X, os próximos 10 um desconto Y (cria urgência e escassez);

CADASTRO INDIVIDUAL: peça para o ouvinte mandar o nome e a data em que ele pretende ir na loja e 
crie uma lista baseada em escassez. Se ele for no dia informado ganha uma super condição;



Crie a estratégia e venda o resultado!

CONDIÇÃO EXCLUSIVA: cria uma condição, oferta ou produto exclusivos para aquela oferta anunciada 
durante o programa;

PROMOÇÃO E CONDIÇÃO: campanha promocional para clientes novos e condições especiais para 
clientes antigos da loja;

AÇÃO PONTUAL: só hoje, só amanhã, somente até as 12h00;

COMPARATIVO: elabore uma campanha específica combinada com o cliente e faça um comparativo 
com o anúncio na emissora concorrente;

PROVA SOCIAL: depoimentos de empresários que tiveram resultados;



Sem mensurar você precisará CONVENCER o cliente todas as vezes.

Se PROVAR uma única vez que o rádio funciona,
nunca mais precisará convencê-lo de nada!

LEMBRE-SE



DICA EXTRA – IA



www.coachtigo.com.br

65 99987-3687
66 99606-4670

@diegohurtado
@marciamarian0

@coachtigo


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22

