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Moébdulo 1: Entendendo Copywriting

Instrucoes iniciais para a montagem de
uma copy:

Para montar uma boa copy, vocé precisa identificar o seu produto ou servico que esta oferecendo,
conhecendo bem o seu nicho de mercado, siga estas instrucdes para elaborar a sua copy.

= Qual o nome do produto/servico;

= Descri¢do do produto/servigo;

= Beneficios do seu produto/servigo;

= Qual a maior dor, o que ele resolve?;

= Quais as caracteristicas?



O que vocé aprendera neste e-book:

Instruc;oe
Basmas

de Copy

/ Estrutura Roteiros
PASTOR Prontos

( Gatilhos
Mentais




Aqui VOCE aprender4:

COPYWRITING:

Como fazer seus  clientes se
apaixonarem pelos seus produtos e
praticamente implorarem para comprar
de voce...




ATENCAO: Vocé vai ter acesso agora....

As estratégias para aumentar muito
suas vendas, sem ser chato.

Mesmo se vocé ja tentou de tudo,
vocé aprendera elaborar copys
automaticamente.



: Y
E necessério saber Copywrinting? w

Eu respondo que nao, pois vocé nao precisa saber o
que é Copywriting, desde que:

« Vocé ndo venda seus servicos ou produtos;
« Nao trabalhe com Marketing Digital e;

« Nao seja um escritor de conteudos, desta forma
tudo bem.



E necess4rio saber Copywrinting?

Entretanto, se vocé trabalha ou quer comegar a
trabalhar, é MANDATORIO que vocé saiba o que é
Copywntlng pois é absolutamente importante para o
sucesso do seu negdcio online.



Esse material é para mim?

Esse material ajuda tanto experts que
desejam alavancar suas vendas, cCOmo

Iniclantes que estdo dando ©0s
Drimeiros passos.



Afinal, o que é Copywriting? 0‘

Copywriting é estrategicamente
entregar palavras (escritas ou faladas)
de modo a persuadir as pessoas para
uma determinada acao.

Copy € um formato de comunicacao
com intuito de vender algo.



E quem faz copy, € o que?

Um copywriter € o responsavel por elaborar o material
(video ou escrito) para ser capaz de cativar, motivar e
iInfluenciar pessoas com o poder das palavras.

Com o propdsito de chamar a atencao, despertando a
curiosidade e interesse e depois levando o seu publico
para a acao.

Em outras palavras copywriter € a eessoa que tem a
habilidade de falar ou escrever para VENDER.



Onde podemos utilizar as estratégias de copy?

E-mail
Marketlng

Titulos de
/ E-mails ou

Posts de r Videos
Redes ;
Sociais \ /

' / Copy )
\- Langamento
Paginas de — o
Sites Produtos/
/ Servigos




ROTEIROS
PRONTOS
DE
COPYWRITING




i

Mo6bdulo 2: Roteiros

Roteiros prontos de Copywriting, basta
que vocé copie e adapte ao seu negocio:

» Preparei estes roteiros para que vocé possa utiliza-los principalmente em videos de
vendas e e-mail marketing, mas também servem para stories, posts, manychat,

entre outros que vocé considere que possa adapta-lo.



Mobdulo 2:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:



Tépico 1:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:



1 - VENDAS

ESTRUTURA DE COPYWRITING PARA VENDAS - USADA
POR TODOS OS TOP PLAYERS DO MARKETING DIGITAL
EM LANCAMENTO DE INFOPRODUTOS

. CHAMADA

PROMESSA HISTORIA OBJECOES



1 - VENDAS

= SUA PROMESSA

Que tipo transformacdo as pessoas vdo ganhar por adquirir o seu produto / servico, que vocé
esta ofertando a elas?

Exemplo: Vocé esta proximo de adquirir o produto gue vai revolucionar a sua vida,
como a de [liste a quantidade/ de pessoas que aderiram a este
/[metodo,/ treinamento,/conceitol..

= PROVAS

Mostre provas para sustentar a sua promessa. Essa fase serve para eliminar a objecao principal
que uma pessoa que nao te conhece, tera’ ao ouvir a sua promessa.

Exemplo: As provas podem ser:

= (Cientificas ou baseadas em resultados (mostrar dados e fatos que comprovem
o gue vocé disse anteriormente)

» Mostrar um ou varios depoimentos de resultados



1 - VENDAS

= SUA HISTORIA

Como essa ideia surgiu? Relatos do fracasso ao sucesso. O que te aconteceu, que te
fez ter sucesso? As pessoas se interessam por pessoas e se envolvem em historias.

Exemplo: Estou neste mercado a X anos, € nem sempre as coisas foram faceis, para
eu chegar até aqui, bati muito a cabeca, e fiz este conteddo incrivel..

= CONTEUDO

Mostre o que tem no curso ou servico que vocé vai receber? Qual € o metddo?
Modulos?

Exemplo: Vocé vai aprender no modulo 1:

ExemploZ2: Como elaborar estratégias para comegar no mercado djgital do absoluto
Zero;

Exemplo3: Como criar um site mesmo sem nenhum conhecimento,

Exemplo4. Reforce outros fatores de aprendizado



1 - VENDAS

= ELIMINANDO OBJECOES

Porque vocé deve comprar este produto? Mostre ao seu cliente as razdes:
Liste todas as razdes:

Razdo 1; Razao 2:

Estas razées devemn eliminar as principais objegoes.

Exemplol1: Nao tenho tempo; (Ndo Existe falta de tempo, e sim de prioridades)

ExemploZ2: Nao tenho dinheiro; (Investimento ndo € custo, mencione o que a pessoa vai perder
de oportunidades na vida se ndo tiver esse conhecimento, liste formas de cortar custos
desnecessarios para investir no curso que mudard a vida)

faca uma lista de 1 a 50 e veja os itens que vocé consegue eliminar para que vocé consiga ter
dinheiro para comprar este curso, gue mudara a sua vida.

Exemplo3: 12 x 49,50 -> o valor da parcela € menor do gue um lanche.

Exemplo4: [sso ndo é para mim. (mostre resultados de alguém que comecou do ZERO)



1 - VENDAS

= GARANTIA
Mostre o seu comprometimento com o cliente. Assuma todos os riscos.

Exemplo: Se vocé achar gue este produto ndo € para vocé, eu assumo todos os
riscos, e te dou / dias de garantia, para que vocé usufrua de todos os conteldos.

Se achar que nao é para vocé, basta me enviar um e-mail gue faco o reembolso do
valor pago, sem perturbagoes.

= ESCASSEZ

Informe o dia que o carrinho ira fechar. Essa é uma oportunidade Unica e limitada.
Exemplique o motivo que o carrinho sera fechado neste dia.

Exemplo: Devido a limitacdo de suporte que tenho gue dar aos alunos desta turma,
terei gue limita-lo a quantidade de X alunos.



1 - VENDAS

= CHAMADA PARA ACAO

Reforce a chamada para acdo. Se ela ndo agir, mostre a dor que a pessoa tera se
ndo aceitar essa oferta agora.

Exemplol. Vocé pode ignorar este recado e seguir a sua vida.

ExemploZ. Vocé podera aprender tudo isto sozinho, porém ficaria bem mais facil se
seguisse todos os caminhos gue te indico.

Exemplo3. Compre agora e acelere os seus resultados.

Exemplo3. Liste os bonus que a pessoa receberd ao realizar a compra neste Exato
momento...

Exemplo4. botdao de compra



Tépico 2:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:

— e e
AT —— —



9 - ESTA TUDO BEM?

Muito usado em e-mail marketing.

Dé um motivo para mostrar que entende o cliente e que talvez ele possa ter um
problema diferente. Justifique a decisao dele.

Dé um motivo para mostrar que ele ndo tenha se interessado. Mostre que vocé
entende a justificativa dele.

ExemploZ. O que vem te impedindo de dar esse passo?
Exemplo3. Vocé vai se arrepender se ndo fizer isso.
Exemplo4. Conte uma historia para envolvimento e faga a chamada para agao.

Histdria + “eu estou te dando essa oportunidade agora ... + chamada para agdo:
entdo cligue no botdao abaixo e faga a sua Inscri¢cio agora mesimo.



Tépico 3:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:
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3- ACONTECEU ALGO?

Muito usado em e-mail marketing, no titulo do e-mail.

O cliente/puUblico estava procurando algo e ndo gostou da sua oferta. Talvez tenha
faltado um algo a mais da sua parte.

Exemplol.: Resolvido. Prego ndo é mais o problema....

ExemploZ: Eu quero garantir gue vocé saia daqui com uma solugdo em maos. Afinal
vocé ja fez um grande esforco e merece uma oportunidade melhor, por este motivo o
preco deste produto hoje sera....

Exemplo3: Recado para: [nome da pessoal.
Exemplo4: Ola [Nome do clientel,

Sabe que as inscrigdes terminam amanhd as 23:59 e vocé ainda ndo fez a sua
inscricdo, por que?



Tépico 4:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:

- —— —
e | [=—" ]



4 - TEM UMA COISA QUE EU GOSTARIA DETE
DIZER

Muito usado em e-mail marketing, no inicio do e-mail.

Dé esperancas e mostre que vocé ainda tem algumas cartas na manga para
apresentar nesse jogo.

Exemplo. Tem alguma coisa que gostaria de te dizer, ainda Existe uma possibilidade.
Para facilitar seu processo de decisdo eu vou tornar tudo mais facil para vocé.

Mostre o gue o seu publico estard perdendo de oportunidade...



Tépico 5:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:

I:[ 5 - EXISTE OUTRA OPCAO ::l EE ::l



5 - EXISTE OUTRA OPCAO

Muito usado em e-mail marketing, ao longo do e-mail.
Faca uma oferta mais barata por algo menor e mais significativo para o cliente.

Exemplo. Vocé pode fazer um investimento menor para obter somente este conteddo,
gue ja € muito bom...

Cologue agui o conteudo gue seus clientes se interessam mais.



Tépico 6:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:

- —



6 - PRAZER E DOR

Muito usado em e-mail marketing, ao longo do e-mail.

Compare as escolhas que o cliente tem agora com a dor de desconsiderar essa
oferta.

Exemplo. Essa € a melhor escolha que vocé pode fazer para obter resultados que
tanto procura como...ou como.....Sem precisar investir o prego total do produto Y.



Tépico 7:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:

[— | [/ ]
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7 - DESCASO

Muito usado em e-mail marketing, ao longo do e-mail.

Mostrar descaso tira a pressao da venda e faz o cliente ver que nao se importa, é
mais importante para ele essa decisao.

Exemplo. Agora guero te deixar claro que tenho a consciéncia limpa de gue fiz todo o
possivel para te ajudar a alcangar ..., mas no final a decisdo é sua, ndo me importo,
afinal eu vou continuar obtendo esses otimos resultados.



Tépico 8:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:
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8 - PARE DE PERDER TEMPO

Muito usado em e-mail marketing, ao longo do e-mail.
Vocé ndo precisa reinventar a roda, a solucao ja esta aqui.

Exemplo. Esse € um atalho para o seu sucesso. Para gue perder tempo se eu ja fiz
tudo por vocé e estou aqui deixando tudo prontinho para vocé aplicar agora mesmo.



Tépico 9:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:

- — O
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9 - CHAMADA PARA ACAO

Muito usado em e-mail marketing, ao final do e-mail.

D& uma descricdo Exata dos passos que O SEU CLIENTE deve dar para completar o
seu pedido.

Exemplo. Cligue no botdo que esta abaixo desse video e faga agora mesmo o seu
pedido,/compra / inscri¢do

ExemploZ: Esse € um atalho para o seu sucesso. Para que perder tempo se eu ja fiz
tudo por vocé e estou aqui deixando tudo prontinho para vocé aplicar agora mesmo.



Tépico 10:

Aplique essas 10 técnicas ao seu negocio:

I:[ ::l EE 10 - UPSELL - FIDELIZE O CLIENTE ::l



10 - FIDELIZE SEU CLIENTE COM UPSELL

Upsell é oferecer uma solugdo que traga mais valor ao consumidor e que também
aumente o faturamento dos seus negdcios.

Muito usado em videos para chamadas de ag¢do, como anincios e também em e-mail
marketing, para aumentar ainda mais a fidelizacdo do seu cliente e o seu LTV

(lifetime value).



10 - FIDELIZE SEU CLIENTE COM UPSELL

ESTRUTURA DE COPYWRITING USANDO O UPSELL

%
[ [ \
AQUI TEM VOCE E
|MUTO . . | -

/ DESCONTO

ResPosTA I | ESPECIAL CHANCE

I PERGUNTA MEU I S




10 - FIDELIZE SEU CLIENTE COM UPSELL

= MUITO BEM

Exemplo: Muito bern! Vocé esta quase....

Ola, tudo bem? Aqgui € o [ciclano), e eu quero parabenizar vocé por tomar essa atitude
agora! Vocé esta a apenas alguns minutos de comecgar seu treinamento avangado de
/nome do produto]..

= AQUI TEM TUDO

Exemplo: e eu quero te garantir que agora vocé tem o que precisa para conseguir
[descreva o maior sonho do cliente/publicol..



10 - FIDELIZE SEU CLIENTE COM UPSELL

= VOCE E DIFERENTE?

Exemplo. Acredito que algumas pessoas querem ir além da maioria e realmente
guerem se destacar...

= ECONOMIZE TEMPO E DINHEIRO
Exemplo. e vocé guer fazer isso, gastando o menor tempo e dinheiro possivel..

= PROBLEMA COM DINHEIRO e X

Exemplo. por isso, vocé que € o nosso cliente, terd hoje a oportunidade de adquirir
este [nome do produto/ com 30% de desconto...e colocando em pratica o que vocé
aprenderd [djga o item/ neste curso, € somente um Exemplo de varios aspectos gue
vocé poderd melhorar [no seu negdcio/vida,/ outro relacionado ao produtol..

ludo para que o seu [negocio/vida/salde/outro nicho/ sea o mais
[rentdvel/produtivo/ e que resolva esse problema [descreva o problemal de uma vez
por todas....



10 - FIDELIZE SEU CLIENTE COM UPSELL

= PERGUNTA / RESPOSTA

Exemplo. muitas pessoas possuem esta duvida:
- funciona para mim?

- como fazer?

- liste outras duvidas do cliente/piblico

£ a resposta esta aqui.

= MEU DESCONTO ESPECIAL

Exemplo. aprenda hoje mesmo como [diga o que o seu produto vai proporcionar ao
cliente/ o maior beneficio do seu produto] e adicione o treinamento [nome de outro
treinamento que é o complemento do que o cliente ja tinha se interessado/ ao seu
pedido hoje, com esta oferta super especial..



10 - FIDELIZE SEU CLIENTE COM UPSELL

= SUA CHANCE!

Exemplo. agora o gue vocé precisa fazer € apenas clicar no botao abaixo para confirmar o seu
pedido, que te incluiremos no [metddo,/ treinamento,/ferramenta,/masterclass,/outros/ hoje e
fazemos isso com esse desconto especial que é berm menor do que o preco Exigido
normalmente...

Vocé tera acesso a TODO treinamento e também tera acesso instantaneo ao
/metddo, treinamento,/ ferramenta,/masterclass,/outros/ pelo preco especial de hoje que vocé
vé abaixo:

= FACA A SUA DECISAOQ!
Exemplo. garanta o seu [lugar,/vaga,/sua copia agora mesmoj/
Cologue o botdo “QUERO FAZER O UPGRADE AGORA™

Se vocé ainda tem alguma duvida, e quiser saber mais a respeito, figue a vontade para
[ler/ver/ouvirl esse contelido que preparamos para vocé logo abaixo [link para abrir o
contelddo]

Aguardo vocé!



AUMENTE SEU RELACIONAMENTO COM UPSELL

Se vocé chegou até aqui, merece esse
bdnus:

- Ja ouviu falar em como aumentar o
relacionamento com UPSELL?

- Nao?

- Nao tem problema, por isso que estou



AUMENTE SEU RELACIONAMENTO COM UPSELL

Muito usado em videos e também em e-mail marketing para chamadas de uma nova
acao.

= INSCRICAO CONFIRMADA

Exemplo. Parabéns!

Sua compra foi concluida com sucesso. Vocé receberd todas as informagées por e-
mail (se for um video) ou neste e-mail (se for um e-mail)..

= NOVA OPORTUNIDADE

Exemplo. agora estou aqui, porque eu tenho uma oportunidade que talvez seja
Interessante para voce...



AUMENTE SEU RELACIONAMENTO COM UPSELL

= ENVOLVIMENTO DE OUTRAS PESSOAS

Exemplo. muitas pessoas pedem isso, € uma coisa que nos nao ofereciamos antes,
mas muita gente esta pedindo isso, e nos comegamos a oferecer..sdo centenas de
pessoas que ja participam deste [treinamento,/metodo,/ outro/auldol..

= PRODUTO

Exemplo. muitas pessoas pediram [nome do produto com upgrade,..

= mas [seu nome/ o que seria o [nome do produto com upgrade/?



AUMENTE SEU RELACIONAMENTO COM UPSELL

= USE OUTROS EXEMPLOS

Exemplo. Ndo sei se vocé ja conhece isto [liste algum bom exemplo do seu nichol.

Exemplo?2 Se for um auldo para 500 pessoas

Nao sei se vocé conhece ou ja foi na Disney ou ndo, mas guando vocé vai ld, vocé
tem a op¢cdo de comprar o Fastpass', gque te dard uma op¢do privilegiada que te
poupard muito tempo, te dando op¢do de entrar primeiro...

= ADAPTE AO SEU NEGOCIO

Exemplo. no nosso caso o [treinamento,/metodo,/outro/auldol..te da o direito de liste
0s Exemplos associados...

Exemplo?2 associado: no nosso caso, o ‘fastpass’, te dard a oportunidade de acessar
a aula 30 minutos antes do publico geral, assim vocé podera escolher o lugar gue
quiser, para gue tenha mais condicées de focar...



AUMENTE SEU RELACIONAMENTO COM UPSELL

= CHAMADA PARA ACAO

Exemplo. entdo se vocé e uma pessoa que faz questao de [use exemp/os associados
ao seu produto/servico), entio aqui embaixo tem um botdo, nele vocé poderd fazer o
upgrade do seu [produto/servico/ pelo preco gque esta ai indicado.

COLOQUE O BOTA 10 “QUERO FAZER O UPGRADE INOME DO PRODUTO/SERVICO]”
Valor do investimento R$197.00
= FACA A SUA DECISAOQ!

Exemplo. se vocé ndo quiser fazer este upgrade, esta tudo bem, isso foi simplesmente
uma eX/genC/a tao grande dos nossos clientes, que nos acabamos /mp/emenz‘ando
mas se vocé ndo quiser esta tudo bem, basta vocé clicar no botao ‘NAO OBRIGADO™
(se for video) ou [gnorar este e-mail (se for e-mail).

De um jeito ou de outro, te vejo no [treinamento/auldo.../



MODULQO 3 - FORMULAS PERSUASIVAS

£ssas sdo formulas para anuncios ideias para facebook ads, google
adwords, tweets e chamadas em redes sociais...
Podendo ser usada tanto em frases curtas como em posts mailores.

[Na secdo de Formulas vocé vai encontrar estratégias rdpidas para
aplicar em titulos, tweets, e-mails, blog posts e muito mais/

[Aproveite esses métodos prdticos para deixar suas chamadas e textos
muito mais persuasivos/



MODULO 3 - FORMULAS PERSUASIVAS

- Andncios (Formulas Persuasivas)
- Férmula (AIDA)
- Férmulas (3 porques)
- Formula Uma boa historia...
- Férmula (IPPC)
- Férmula (PA.R)
- Férmula (4Us)
- Férmula (4Cs)
- Férmula (A.D.P.)
- Férmula (E.H.S)
- Férmula (C.V.B)
Formula (PR.S)



Formula AIDA (Persona Ana)

A > Atencdo. Consiga a aten¢do da
pessoa;

/ -> Interesse: Dé conteudo interesse
D -> Desejo: Beneficios do produto
A -> Acdo: Pergunte por uma resposta

Exemplo. Atengao! Primeira versdo do
nosso projeto liberado: copys
automaticas rapidamente! Quer entrar?

Resumindo a jornada de compra da Ana em um diagrama:

- Ana & impactada
ATRACAD @I por um anincio
na rede social.

Ana acessa o link
do andncio & na
landing page se .
interessa pela isca
digital divulgada.

Ana recebe e-mails
marketing e percebe

"""""""" @ que precisa de adquirir
o produto oferecido.

Ana visita a pagina de
vendas, é convencida
pela copy e vai até o
checkout fazer a compra.

No diagrama, deu pra perceber em quais pontos da jornada Ana foi
influenciada pelos gatilhos mentais. Percebeu o quao importante

eles sao?



Formula (3 Porques)

- 1. Porque vocé/produto é o melhor?
« 2. Porque eu deveria acreditar em vocé?
« 3. Porque eu deveria comprar agora?

Ex. Recomendado por 70% das corretoras. Tiramos a dor de cabega dos investimentos e
recomendamos apenas lucro certo.



Formula Uma Boa Historia

Toda grande historia precisa de:
« 1. Um herdi

2. Um objetivo
3. Um confiito
4. Um mentor

5. Uma moral



Formula Uma Boa Historia

Toda grande historia precisa de:

1. Heroi Relutante

DESCRICAO: Vocé é um herdi que descobriu algo incrivel mas ndo sabe se deveria compartilhar este
conhecimento com as pessoas e por algum motivo estava receoso. Até tomar esta decisdo de ajudar outras
pessoas...

Ex. Confesso que figuei relutante de revelar este segredo (o gque vocé vai revelar) isso porgue
(dé uma razdo para ndo guerer revelar)
uando comecei a (agdo) encontrei obstdculos enormes para aprender a
habilidade profissional) porgue ndo existia muita informa¢do congruente sobre (assunto
principal). Eu tive que (dificuldade enfrentada 1) e isso sem contar o
(perda de algo valioso).

Nao foi facil mas depois de pensar muito eu decidi compartilhar esse segredo que eu

(esforco que vocé teve que fazer para conseguir) isso porque eu acredito que
(fale algo com significado emocional - sua missdo/proposito/paixdo).

Entdo se vocé quer (beneficio) sem precisar (objegdo)

Cligue neste link e acesse agora o nosso (curso gratuito/video/aula/software)




Formula IPPC

[Formula Imagem - Promessa — Prova — Comprometimento]

1. Imagem - Pinte uma imagem que chame a atenc¢do e gere interesse
2. Promessa - Descreva o seu produto/servigo que ird entregar

3. Prova - Provenha suporte para a sua promessa

4. Comprometimento — Pega por comprometimento

Ex. Sem malis correrias a noite! Remédios entregues na sua porta 24 horas por dia.
Ligue agora 324253....



Formula PA.R

[Foérmula Problema - Agitar - Resolver/
1. Identificar um problema.

2. Agitar o problema.

3. Resolver o problema.

Ex. Travado olhando para uma tela branca? Vai deixar o blogueio criativo vencer de novo OU vai lutar contra.
Veja agui como: WWW.........



Formula 4Us

[Férmula Util - Urgente - Unico - Ultra Especifico]

1. Util- Seja dtil ao leitor

2. Urgente - Crie um senso de urgéncia

3. Unico - Mostre um beneficio que seja tnico

4. Ultra Especifico - Seja direto ao ponto em cada parte

Ex. Webinario Quarta: Respondendo todas as perguntas sobre SEO, ndo importa quanto tempo demore. Faltam
apenas 5 lugares.

Garanta a sua vaga em www........



Formula 4Cs

[Férmula Claro - Conciso - Captativo — Credibilidade/

Ex. Lembre-se de tudo. Até do aniversdrio da sua sogra. Tente a agenda de compromissos mais popular da
Internet, acesse aqul...WWW....



Formula ADP

[Formula: Antes - Depois - Ponte/

1. Antes - Aqui esta o seu mundo com um problema.
2. Depois - Imagine como seria ter esse problema resolvido.
3. Ponte - Aqui esta como vocé chega la.

[Descreva um problema, descreva um mundo onde aquele problema ndo existe e entdo explique como chegar l4]

[Esse é uma formula persuasiva simples que pode ser aplicada em blogs, twitter, facebook, e-mails e onde mais
vocé quiser/

Ex. Criar imagens bonitas custa tempo. Imagine cortar 1 em uma hora o que vocé pode fazer em 15 minutos.
Aqui como: www.......



Formula E.H.S

[Férmula Estrela - Historia - Solug&o]
1. Estrela - O personagem principal da historia
2. Historia - A historia por si mesma

3. Solugdo - Uma explicagdo de como a estrela vence no final

- [Essa formula ndo precisa ser linear. Vocé pode contar sua histdria e apresentar sua estrela ao mesmo tempo.
E a estrela pode ser qualquer coisa seu produto/servico/idéla ou até mesmo seu cliente/

Ex. Alcance suas metas! Saia mais cedo na sexta. Solugdes de marketing para empresarios do futuro.



Formula C.V.B

[Formula Caracteristicas - Vantagens - Beneficios/

1. Caracteristicas - O que vocé ou seu produto pode fazer
2. Vantagens - Porgue isso é util
3. Beneficios - O que isso realmente significa para a pessoa

Ex. Andlise completa do perfil social da sua empresa para te ajudar a planejar postagens e conseguir mais
cligues. www.....



Formula BR.S

[Formula Problema - Reagdo - Solugado/
1. Problema - Mostre um problema

2. Reagdo - Mostre a dor /' sofrimento que esse problema pode causar
3. Solugcdo - Dé uma solugdo para o problema

Ex. Vocé ja perdeu clientes porque ndo soube convencer da sua oferta? Frustrante ndo é mesmo? Entao veja
esse método garantido e comprovado.

Cligue aqui e saiba mais....



Mo&bdulo 4: Gatilhos Mentais

O gue sdo Gatilhos Mentais?

Resumidamente podemos dizer que sdao padrdes da linguagem persuasiva que de alguma

forma causam efeitos emocionais no cérebro humano.

Quando decidimos tomar uma acao, por exemplo, a decisao ¢é inicialmente consciente, mas
logo em seguida o sistema limbico (emocional) assume o controle e coordena a acdo de
dezenas de musculos nas pernas e bracos, garantindo que demos um passo, e depois outro

e assim sucessivamente para aquela acao...

Ao aplicar os gatilhos mentais de forma correta, vocé € capaz de cativar, motivar e engajar

as pessoas, influenciando-as a agir.



Mobdulo 4: Gatilhos Mentais

5 Gatilhos Mentais que explodem muito suas vendas

1. Reciprocidade;
2. Escassez;

3. Autoridade;

4. Surpresa;

5. Curiosidade



Mo&bdulo 4: Gatilhos Mentais

1. Reciprocidade

E dando que se recebe, lembra? E preciso dar alguma coisa de graca, ajudar sem
pedir nada em troca, consequéncia de um propdsito verdadeiro.

Vocé tem vontade visceral de fazer alguma coisa pela pessoa e ela te agradece por
compartilhar tal material, dizendo "obrigado”.

Obrigado vem da palavra “Obriga” a “Acdo” que € a reciprocidade.

Como podemos dar reciprocidade no mundo digital? Com conteldo de valor, sendo
genuino, verdadeiro, integro, gerando autenticidade.

Temos que gerar valor com integridade.



Mobdulo 4: Gatilhos Mentais

2 Escassez

Vocé tem uma oferta e ela esta acabando, faz a oferta para a pessoa tomar a acao
de compra agora, no ato.

Exemnplo.
lempo = 10 minutos
Quantidade = restam apenas 2 vagas

As pessoas odeiam ficar fora de algo, e ai que vocé vai conseguir ganhar.

Esses dois juntos € que vao deixar a sua escassez bem forte.



Mo&bdulo 4: Gatilhos Mentais

3. Autoridade

Vocé ndo pode buscar ser uma autoridade apenas por sua qualificacao. Ter autoridade ndo
é ter diploma, nao sao apenas as suas certificacdes, principalmente no mercado digital vocé
pessoa precisa ter resultados.

O que gera autoridade € o resultado.

Como vocé vai ter autoridade, sem resultado? Sem manipular, ajudando a pessoa,
entregando um conteddo gratuito e de qualidade, vocé gera autoridade, a partir dai vocé
comeca a mostrar os seus resultados.

Exemplo. Inclusive nos ja ajudamos mais de 5 mil pessoas a ter resultados com esse metodo
de copywriting.

Vocé se torna Expert em algo, quando esta condicionado a buscar Exemplopertise, tende a
convencer mais outras pessoas por autoridade, deve ser integro, e assim a autoridade sera
percebida por outras pessoas.



Mobdulo 4: Gatilhos Mentais

4. Surpresa

Usar a surpresa ao seu favor, por exemplo, ofertas relampagos. E uma 6tima forma
de ativar o gatilho mental da surpresa.

Duas formas de colocar este gatilho mental na sua estratégia:

1 - Super oferta

E realizar uma super oferta, com um super desconto e fazer a pessoa agir naquele
momento, para aproveitar este super desconto, sendo realmente uma oportunidade
imperdivel.
Vocé faz uma acao dessa junto com o gatilho mental da escassez, e conseguira os
resultados.

Exemplo. Vocé tem ate 23:59 de hoje para comprar o produto, restam tantas horas
e apenas mais 2 vagas para a minha mentoria.



Mo&bdulo 4: Gatilhos Mentais

4. Surpresa

2 - Overdelivering

A premissa de overdelivering é fidelizar o cliente.
Com isso vocé promete algo na entrega do seu produto ou servico e oferece muito

mais, dando bénus ao que vocé ofertou.

A pessoa compra um determinado produto ou servico, e vocé oferece muito mais, e
com isso gera valor percebido no cliente, gerando a surpresa e assim faz a pessoa
querer comprar ainda mais de vocé, fidelizando-o como um cliente em potencial.



Mobdulo 4: Gatilhos Mentais

5. Curiosidade

Mais usado no dia-a-dia, muito recomendado para gerar o clique. Fazer a pessoa
ficar curiosa para ver o que tem dentro de algo.

Para ativar esse gatilho na pessoa, vocé usa isso por meio da subjetividade, vocé
precisa mesmo ser subjetivo.

Esse gatilho serve para que vocé faca a pessoa ir até ao seu contetdo, é onde vocé
quer que o seu cliente chege, e nesse local, vocé tera a oferta de e-book gratuito ou
a oferta de um produto/servico.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

Siga esta estrutura de copy, para
rapidamente montar a sua estratégia de
vendas, usando o poder da persuaséo.

A estrutura que vamos utilizar abaixo é a PASTOR, essa técnica de copy ¢
frequentemente utilizada por grandes players do mercado digital, ao final desta leitura
voceé se identificard, pois assim como eu, provavelmente ja recebeu vdrios e-mails ou
viu em paginas de vendas com esse formato.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

PROBLEMA (Perdeu dinheiro)

WS SOLUGCAO (aprender as melhores técnicas de marketing digital)

AMPLIFICAGAO DO PROBLEMA (Perdeu dinheiro por ndo saber as técnicas de marketing
digital)

gl TESTIMONIAL (PROVA SOCIAL)

OFERTA (do produto)
RETORNO (Garantia): Se ndo der certo, entdo...devolvemos o seu dinheiro.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

»  PROBLEMA + AMPLIFICACAO DO PROBLEMA

AMEACA (se, entéo)
Exemplos:

1. Se {SITUACAO ESPECIFICA E EMOCIONAL ACONTECENDO}, ent&o talvez {SEU PIOR MEDO
SEJA VERDADE}

Exemplo: Se [vocé estd engordando mesmo fazendo dieta), entdo talvez [seu metabolismo
seja o culpadol.

2. O que fazer se {SITUACAO ESPECIFICA E EMOCIONAL RUIM ACONTECENDO}

Exemplo2: O que fazer se [suas costas ndo param de doer/?
{SEUS CLIENTES}, Cuidado: A nova farsa com {..} que vocé deve evitar



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

»  PROBLEMA + AMPLIFICACAO DO PROBLEMA

AMEACA (se, entéo)
Exemplos:
3. {SEUS CLIENTES}, Cuidado: A nova farsa com {..} que vocé deve evitar

Exemplo3: [Investidores)/, cuidado: A nova farsa com [promessa de dinheiro facil] que vocé
deve evitar.

4. 9 mentiras que {GRUPO DE PESSOAS/EMPRESA} GOSTA(M) DE CONTAR

Exemplo4: 9 mentiras que a [Inddstria Farmacéutical gosta de contar que pode estar te
impedindo de emagrecer com sadde.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

»  PROBLEMA + AMPLIFICACAO DO PROBLEMA

DOR (Se, entio)

5. Se {UM FORTE DISPARADOR EMOCIONAL ESTA ACONTECENDO}, entdo {SEU PIOR MEDO
PODE SER VERDADE}

Exemplo: Se [vocé sente dor nas costas ao sentar-sel, entdo [vocé pode precisar de cirurgial.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

. SOLUCAO
COMO

a. Como conseguir {RESULTADOS} {RAPIDAMENTE/FACIL,/PRATICO} {SEM
RISCOS,/GARANTIDO}

Exemplo. Como conseguir [fechar uma venda/ [muito mais rapidamente/ [sem assustar seus
clientes]/:

b. Como {TRANSFORMAR UM PROBLEMA} {EM UM BENEFICIO}

Exemplo2: Como [transformar sua carecal lem uma ima de mulheres);

c. Como vocé pode {FAZER ALGO} enguanto vocé {FAZ ALGO DIFERENTE}

Exemplo3: Como vocé pode [ganhar dinheiro] enquanto vocé [dorme]/



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

. SOLUCAO

OBJECOES

Férmula: Expressédo de forca + Beneficios/Resultado + Tempo - Inimigos/Objecdes
[Expressdo de forga]: A maneira mais simples do mundo...

[Beneficios/Resultado]: de como perder 21 quilos

[Tempol: em apenas 28 dias

[Inimigos/Objecdes]: sem precisar contar calorias ou passar de fome

Exemplo: A maneira mais simples do mundo + de como perder 21 quilos + em apenas 28 dias
— sem precisar contar calorias ou passar de fome.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

. SOLUCAO
GANCHO (PROMESSA IRRESTIVEL) + BENEFICIOS

Trabalha com necessidades e desejos dos seus leads. Algo que desperte a curiosidade. Uma
promessa praticamente impossivel.

Exemplo. Descubra como aumentar suas vendas, usando essas palavras hipnoticas
poderosas.

Faca uma lista com todos os beneficios do seu produto.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

« TESTIMONIAL

PROVA SOCIAL

Funcionou para tais pessoas.
Prove gue a sua oferta é verdadeira.

Exemplos:
a. (FACA ALGO} Como {PESSOA FAMOSA}: 20 maneiras para {...}

Exemplo: [Faca apresentacées] como [Steve Jobs]: 20 maneiras para [arrasar na hora da palestral

b. Férmula: Como {NUMERO IMPRESSIONANTE} conseguir {RESULTADO DESEJADO} em {PERIODO
DE TEMPO} sem ter {ALGO DESEJADO}
ExemploZ2: Como [2.350 pessoas/ conseguiram [ganhar dinheiro com marketing digital/ em [menos

de 12 meses/ sem ter que [estudar tanto].



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

- OFERTA

PRODUTO

Descreva-o. Faca uma breve descricdo do seu produto que prove que vai resolver o problema
da pessoa, gerando uma transformacao.

Use argumentos légicos que comprove que o seu produto ndo é uma mentira.

Classifique sua oferta como uma oportunidade Unica. Algo que realmente ensine o seu
publico, ao mesmo tempo que valorize a sua solucao.

Exemplo. “Aplicando o que eu vou te ensinar nesse curso...”

‘Ao aplicar este passo-a-passo do curso para o seu negocio, vocé terd mais tempo e
dinheiro, aumentando a sua qualidade de vida, tendo mais tempo para a sua familia,
melhorar a sua saude, etc’.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

- OFERTA

BONUS

Maximize a sua oferta com a entrega dos boénus. E o que vocé oferecera ao seu cliente ao adquirir
0 seu produto.

Deixar claro que ndo faz parte do produto.
O bonus precisa gerar valor agregado ao cliente, deve ser percebido por ele.

Exemplo. Compre o livro por R$90,00 + R$10,00 de frete (ndo tem ganho do cliente, embora tenha
pagado mais barato).

Ou

Exemplo. Compre o livro por R$100,00 + Frete grdtis (Paga mais caro, mas percebe o valor
agregado).

As pessoas gostam de ganhar as coisas, e deve estar claro para elas.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

- OFERTA

PRECO

Justifique o preco, dizendo que poderia cobrar muito mais caro, mas ao realizar a compra naquele
momento, tera um preco mais baixo, junto com todos os outros bonus que possuem valores
imensuraveis;

Mostrando valor a ser pago e o resultado que ira trazer;

Direcionar o foco para INVESTIMENTO e nao CUSTO;

Exemplo: Eu poderia cobrar facilmente, R$497,00 por todos esses bénus, mas hoje ele sai de graca
para voce.

Exemplo: Em todos os treinamentos vocé aprendera:
Item 1; 2 e 3...(enumere os beneficios)

Exemplo. Vocé precisa comprar hoje, vagas limitadas. Este curso transformard a sua vida.



Mobdulo 5: Estrutura PASTOR

« RETORNO

GARANTIA

Um dos maiores medos das pessoas € de se arrepender por ter comprado algo.
Vocé deve transferir o risco da transacdo totalmente para vocé ao invés do comprador.

A quantidade de pessoas que ira converter € muito maior que pessoas que agem de ma fé e
cancelam a compra sé para economizar, depois que viram o seu conteldo.

Geralmente, para cursos online, quanto maior a garantia, maior o seu retorno.

Exemplo. Se ndo der certo para vocé, basta vocé entrar em contato, entao devolveremos todo o
seu dinheiro.



Moédulo 6: As5 Principais Objec6es

1. Nao tenho tempo suficiente.
2. Nao tenho dinheiro suficiente.
3. Nao vai funcionar para mim.
4. Eu ndo acredito em vocé.

5. Nao preciso disso.

[Lembre enquanto escrever, busque resolver pelo menos uma das objecdes.]



