=

O RV BTN G

INDICE

Clique em cada titulo do indice para ser direcionado a pagina

correspondente; e no rosto do mascote para retornar aqui.

01 EXEMPLOS DE GATILHOS MENTAS —F———————————— 01
02 UTILIZANDO COPYWRITNG ———————————————————————— 02
o3 PRETMUO ———————————— 03
04 QUEBRADEPADRAQ —M8M8M8¥ M 03
05 PORMESSAS ESPETACULARES —F— ——————————————— 04
06 CADEIA DO SIM (Gatilhos de afeicggo) —— ——————————— 04
07 PROVA SOCIAL (Gatilhos de Credibiidade) —————— 05
08 OBJECOES (Gatilhos de Autoridade) —M———————————————————— 05
09 PREGCO ANCORA (Gatilhos de Reciprocidade) —M 06
10 CTA-CALLTO ACTION (Gatilhos de Coeréncia) ———————  —————— ——  — —  ———— 06
11 GARANTIA - (Gatilhos de Segurangg) —™@8@ 06
12 EXEMPLO DETEXTOS COM COPYWRITNG —7F——————————————————— 07

13 EXEMPLOS DE ANUCIOS NO GOOGLE —m8 — — ———————— 09




)

PRIMEIRO VAMOS FALAR DE GATILHOS MENTAIS
ANTES DE TRATARMOS DE COPYWRITING

01. EXEMPLOS DE GATILHOS MENTAIS:

Reciprocidade: por natureza o ser humano tende a responder uma a¢ao com outra agao
equivalente, portanto, se deseja que um consumidor faca algo por vocé, sera preciso entregar

algo de valor a ele primeiro;

Prova Social: ja que as pessoas sdo influenciadas por outras, os depoimentos e cases de

sucesso sao poderosos para aumentar a credibilidade de seu conteldo;

Afeigao: visto que costumamos nos conectar com mais facilidade e profundidade com pessoas
que se parecem conosco, tendemos a dar mais atencao e respeito ao vendedor que vive ou ja

viveu um problema semelhante ao nosso;

Autoridade: esse principio sugere que as pessoas tendem a respeitar mais aqueles que sdo

considerados “experts” no assunto abordado;

Coeréncia: quando as pessoas se comprometem publicamente com algo, elas se sentem

pressionadas psicologicamente para se comportar e entregar o resultado anunciado;

Escassez: gatilho “acionado” quando nos damos conta da possibilidade de perder algo com
uma promocao por exemplo e agucamos nosso desejo a fim de nos livrarmos da sensac¢do de

perda.

Local: gatilho associado a geografia e tempo, por exemplo: facilidade para chegar ou

estacionar, é proximo ao metro, horario de funcionamento etc.

Seguranca: sdo gatilhos que agem na dor do medo de ser roubado, Por exemplo:

anuncios que oferecem facilidades de pagamento, como boletos, Pix, parcelamento e outras

opcdes de seguranca financeira.
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02. UTILIZANDO COPYWRITING

Copywriting é uma forma de comunicacdo persuasiva que desperta o interesse do
publico e motiva as pessoas a agirem, incentivando a leitura de artigos e
consequentemente a aquisicdo de produtos e servicos através de uma justificativa

convincente.

EXEMPLOS DE TiTULOS:

e FOCO EM RESULTADOS:
— Como conseguir (resultado), (rapido) e (sem risco)

Ex.: Como conseguir o melhor celular para si em 5 minutos de forma garantida.

e FOCO NA DOR:
— Como (eliminar uma dor especifica sem passar por outra dor)
Ex.: Como perder 5 quilos de gordura abdominal sem dietas torturantes e sem

fazer exercicios fisicos.

e FOCO NA SITUACAO:
— Se e Entao
Ex.: Se o seu celular esta fazendo muito barulho, entdo ele precisa de reparo

profissional.

e FOCO NA ACAO:
— 0 que fazer se

Ex.: O que fazer se vocé pegar o seu vizinho batendo na esposa?

e FOCO NO CONSUMIDOR:

— Lista

Ex.: 7 erros que os construtores cometem ao construir uma piscina e o que fazer
para evitar vazamentos.

Ex.: 100 lugares para conhecer antes de morrer sem gastar muito.
e FOCO NA ABORDAGEM:
— Situagdo de senso comum (Por que ndo funciona e como solucionar?)

Ex.: Por que quanto mais eu rezo, mais me afasto da graca e o que fazer

para alcanc¢a-la?

Ex.: Por que dietas ndo funcionam e o que fazer para perder peso?




Ex.: Por que vocé em vez de escolher um celular somente pela lente, ndo escolhe

)

também pela velocidade de processamento?

e MAGICA:
— Como pegar um problema e transforma-lo em solugao.
Ex.: Como perder peso comendo mais comida.

Ex.: Como ganhar dinheiro trabalhando menos.

03. PRE-TITULO

Sdo formas de segmentar seu publico provocando as pessoas a lerem seu titulo,

ou seja, faz o publico-alvo ficar curioso a ler.
Exemplos:

PRE-TITULO 1: “Importante! idosos e criancas devem tomar cuidado com essa nova
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doenca!” (Publico-alvo: Pessoas que se preocupam com idosos e criangas).
TiITULO 1: “Nova doenca que afeta criancas e idosos pode levar a cegueira.”

PRE-TITULO 2: “Atencdo pescadores do Pantanal!” (Publico-alvo: Pescadores).

TiITULO 2: “Nova espécie de jacaré-crocodilo é descoberta no rio Paraguai.

04. QUEBRA DE PADRAO

Mostrar ou dizer algo fora do comum que chame a atencdo dos leitores, causando

uma reac¢do do tipo: O que? Como assim?

Ex.: Conheca a nova tecnologia, concorrente do Google Analytics, que me fez
ficar milionario em menos de um ano. Ou seja, existe uma tecnologia de analytics

superior a do Google, sendo que foram eles que inventaram isso? (essa pergunta

faz os leitores ficarem tdo curiosos que os levam a ler imediatamente).




05. PORMESSAS ESPETACULARES
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Essa promessa é feita com 4 elementos:
e Identidade / Dificuldade / Descoberta / Resultado

Ex. Eu era um estudante de direito (identidade), que morava com meus pais e
pegava 6nibus lotado as 5h30 da manha para ir a faculdade (dificuldade). Até que,
depois de formado, eu descobri que da para ganhar dinheiro (descoberta) ajudando
0os empresarios a receberem do governo parte dos impostos que eles pagam sem
necessidade. E hoje essa profissdo me ajudou a vender mais de 3 milhdes de reais
em menos de um ano (resultado) e agora vou dividir este conhecimento com vocé

(promessa).

06. CADEIA DO SIM (Gatilhos de afeigdo)

Quanto mais sim vocé fala para seu publico, maior é a tendéncia é de vocé
conquista-lo. O cliente diz muito mais sim para as pessoas com as quais ele se

identifica.

Ex.: “Vocé também se sente cansado de gastar muito para ser encontrado nas

redes sociais e ndo ver retorno?” (sim).

Ex.: “Vocé provavelmente trabalha muito e quer ter mais tempo com sua familia,

certo?” (sim).

Ex.: “Eu procuro correr de manha porque o ar é mais puro e me sinto mais disposto,

pode ser que aconteca o0 mesmo com vocé?” (sim).

Ex.: “Se vocé gosta de escrever e passar sua mensagem, ter um
blog é uma 6tima opg¢do. Se vocé também acredita nisso, vocé esta no lugar

certo!” (sim).

07. PROVA SOCIAL (Gatilhos de Credibilidade)

Mostrar um numero significativo de consumidores que também estdo comprando

o seu produto ou servigo. Ex.: depoimentos.




Quando muitos agem de certa maneira, nés também tendemos a agir igual.
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08. OBJECOES (Gatilhos de Autoridade)

S3ao motivos que as pessoas tém de ndo querer comprar de vocé. Motivos
racionais e motivos emocionais. Defesa do ser humano contra o risco de gastar

dinheiro e ndo ter o retorno esperado.

Exemplos:

e “Isso ndo funciona!” (vocé tem que provar que funciona);

e “Ndo preciso disso agora!” (vocé tem que apresentar um motivo de
escassez, por exemplo uma promocado relampago);

e “Ndo tenho dinheiro, estd caro!” (as pessoas tém que perceber valor no
seu negdcio);

e “Estd barato demais!” (vocé deve encontrar um equilibrio na sua
precificagdo);

e “Eseeundogostar?” (dé uma boa garantia. Ex. 7 dias de devolugdo ou
mais);

e “Jaseioqueé!” (use acopywriting da quebra de padrdo);

e “Seisso é tdo bom, por que esta dividindo isso comigo?” (use a Promessa
Espetacular, diga para ele que ndo faz sentido guardar todo esse
conhecimento todo para si, e porque vocé ganha dinheiro ensinando);

e “Ndo vou conseguir implementar sozinho!” (vocé deve oferecer uma boa
estrutura de suporte por meio de tickets ou WhatsApp Business);

e “Ndo confio no vendedor!” (vocé precisa trabalhar sua autoridade, e se
aprofundar 100% no conhecimento do seu negdcio);

e “Funciona para vocé, mas ndo da certo para mim!” (vocé deve mostrar que
outras pessoas também conseguem);

e “Algo ndo me permite comprar agora!” (use também a objecdo de
escassez);

e “Ja tentei de tudo, ndo consigo!” (use o pré-titulo e o titulo de que aquilo
gue vocé estd vendendo é comprovado);

e “Tenho que consultar alguém antes!” (diga ao cliente que ele quem é dono

de suas decisdes);
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e “Vai demorar para eu aprender!” (use o gatilho da coeréncia, o tempo vai ;
passar de qualquer jeito, basta vocé reservar nem que seja meia horinha
de seu dia para isso);
e “Ja tenho uma solucdo para isso, por que mudar?” (vocé tem que dizer que
seu produto ou servico é inovador, e que seu cliente tem pouco a perder se

ele mudar).

09. PRECO ANCORA (Gatilhos de Reciprocidade)

Falar que o valor de seu produto é muito maior do que esta sendo cobrado.

e Ex. “Com esse produto vocé pode facilmente economizar 1000 reais sé no
primeiro ano, por isso se eu cobrasse esse valor por esse conhecimento, j3
seria barato.”

e Ex. “Se vocé comprar um ar-condicionado de 2300 reais, vocé economiza
230 reais de conta de luz, entdo ele saira de graca em menos de um ano.”

e Ex.de 1000 reais, vocé pode pagar 100 reais.”

10. CTA - CALL TO ACTION (Gatilhos de Coeréncia)

E a chamada para a acdo. E aquele botdo de “Saiba Mais”, que vocé

cria quando turbina alguma publicacdo no Facebook ou Instagram com o link de seu
artigo ou site, ou um botdo de “Fac¢a Sua Inscricdao” ou “Inscreva-se”, “Quero
Adquiri-lo”, “Agora é Hora de Agir”, “Entenda como Funciona”, “Veja Mais”,
“Acesse Aqui”, “Confira Aqui”, “Visite Agora”, “Ver Opc¢des”, “Veja as Ofertas”,

“Junte-se a nds”, “Saiba Mais” etc., sem a intencdo de obrigar o cliente a comprar.

11. GARANTIA (Gatilhos de Seguranca)

Segue abaixo uma lista de exemplos de garantia de seu produto ou servigo que

vocé pode oferecer para seus clientes:

1. Basica — “Devolvemos seu dinheiro caso vocé nao fique satisfeito.”

2. Bbnus de presente — “Devolvemos seu dinheiro caso vocé ndo fique satisfeito e

ainda pode ficar com o bénus de presente.”




3. Produto de presente — “Devolvemos seu dinheiro caso vocé nao fique satisfeito
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e ainda pode ficar com o produto de presente.”

4. Redundancia — “Receba 100% do seu dinheiro de volta, cada centavo que vocé

pagou. (Fale mais de uma vez, de maneiras diferentes).”

5. Teste de Gracga (Free Trial) — “Receba o Produto e teste por 15 dias. Caso ndo

goste basta devolver e nés nao te cobraremos.”

6. Resultado Garantido — Ex: “Economia com dentista garantida! Se seus dentes
nao alcangarem 80% de clareamento nas duas primeiras semanas, devolveremos

seu dinheiro.”

9. Garantia Condicional — “Aplique o que eu vou te ensinar, se ndo tiver resultado
eu devolvo seu dinheiro, mas vocé tem me mostrar seu conhecimento aplicado

através de um projeto.”
10. Garantia Incondicional (Troca Gratis em qualquer situacao)

— “Quebrou? Nés trocamos por um novo a qualquer momento.”

12. EXEMPLO DE TEXTOS COM COPYWRITING

Gerna é uma empresa de transporte de bicicletas de atletas para torneios. Quais destes dois

slogans abaixo tem mais a ver com Copywriting?

Exemplo 1: "Com a Gerna vocé nao se sente frustrado por nao ter passado mais tempo com

sua familia no antes e pds-prova!"

Exemplo 2: "Com a Gerna vocé se surpreende por conseguir mais tempo com sua familia no

antes e pds-proval!"
RESPOSTA:

Ambos os slogans tém aspectos que se relacionam com o Copywriting no sentido de afeigao,
mas o segundo slogan parece ser mais adequado para esse propdsito. Vamos analisar o

porqué:

Destaque no beneficio: O segundo slogan coloca o foco no beneficio que a empresa
proporciona aos clientes, que é conseguir mais tempo com a familia antes e depois das provas.

Esse tipo de abordagem, enfatizando os beneficios diretos para o cliente, € uma pratica

comum em Copywriting, pois ajuda a atrair a atencdo e criar conexdes emocionais (Afeicdo).




so de palavras positivas: O uso de palavras como "surpreende" transmite uma sensacao
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positiva e emocionante ao cliente em potencial. O Copywriting busca criar uma resposta
emocional no publico, e o uso de palavras positivas é uma estratégia eficaz para alcancar esse

objetivo (cadeia do Sim).

Identificagdao do publico-alvo: O slogan menciona diretamente o publico-alvo, que sdo os atletas
ou participantes de torneios, que provavelmente valorizam o tempo com a familia,
especialmente antes e depois de eventos esportivos importantes (local). Isso mostra que a
empresa entende as necessidades e desejos do seu publico, outra pratica comum em

Copywriting (afeicdo).

Diferenciacdo: O slogan sugere que a Gerna oferece algo Unico e especial ("se surpreender por

conseguir mais tempo com sua familia") enquanto eles cuidam de todo o transporte.

Essa abordagem ajuda a destacar a empresa em um mercado competitivo, algo fundamental

em Copywriting para se destacar da concorréncia (reciprocidade).

Embora o primeiro slogan também mencione o beneficio de passar mais tempo com a familia,
ele comeca com uma abordagem negativa ("ndo se sentir frustrado"), o que pode ndo ser tdo
impactante quanto uma abordagem positiva, como no segundo slogan. Portanto, este ultimo é

mais eficaz em termos de Copywriting.

SEGUE ABAIXO UM EXEMPLO DE CRIATIVO PARA

REDES SOCIAIS, DIAGRAMADO NO CANVA:

‘

COM A GERNA VOCE SE SURPREENDE
POR CONSEGUIR MAIS TEMPO COM
SUA FAMILIA NO ANTES E PGS-PROVA!



https://canva.com/
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13. EXEMPLOS DE ANUCIOS NO GOOGLE

Anuncio - https://www.versaclean.com.br/ ~

Limpeza De Sofa - S6 Hoje | Até 35% de desconto
Sofa ira secar rapido mesmo no frio. Melhor equipe Técnica de Sao Paulo. Orgamento

rapido. O Melhor Método para Limpeza de Sofas com os Melhores...

Limpeza de sofa
Acabe com as Manchas Renove o Seu Sofa!

Receber Orgamento
Em 2 minutos Receba Agora

SO Hoje: escassez;

35% de Desconto: objecdo (preco ancora);

Ird secar rapido mesmo no frio: quebra de padrao (magica);

Or¢amento em 2 minutos: local (tempo).

Anuncio - https://www.drlavatudo.com/ ~

Limpeza e Higienizagao de Sofa - Faga uma Simulagao Online
Mais de 500 mil Clientes Satisfeitos. Produtos homologados ANVISA. 8 anos de experiéncia.

Orgamento online. Higienizag&o profunda e profissional. Elimine manchas e cheiro de urina.

Atendimento em Domicilio. Higienizagao Completa. Processo Rigoroso.
Veja Valores Aqui - Contato - Impermeabilizagao - Limpeza de Estofados

e Mais de 500 mil clientes satisfeitos: prova social;
e 8 anos de experiencia: autoridade;

e Higienizacdo profunda e profissional: autoridade;
e Elimine mancha e cheiro de urina: foco na dor;

e Atendimento em domicilio: local.

Anuncio - https://www.airportpark.com.br/ v
Airport Park Aeroporto GRU - Promogao relampago Imperdivel

O Melhor estacionamento para o usuarios do Aeroporto internacional de Guarulhos - GRU.
Estacione a 3 minutos do Aeroporto. Localizacao privilegiada e segura. Sem Parar.

Reserva Online - Convénios / Parcerias *+ 3 min. do Aeroporto GRU - Ao lado do GRU Airport




e 3 minutos do aeroporto: local (tempo);
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e Localizagdo privilegiada e segura: local e seguranca;

e Sem Parar: tempo.

Anuncio - https://www.escudopark.com.br/ ~
Estacione Aeroporto Guarulhos - Mais barato da regido R$12,99

Estacionamento proximo ao Aeroporto Intemacional de Guarulhos GRU. Estacione 24 horas.

A partir de R$ 12,99 Pague diaria somente na volta Totalmente asfaltado translado Gratis.

Mais barato da regido por R$12,99: objecdo (preco dncora);

Pague a diaria somente na volta: coeréncia (comprometimento e seguranca);

Totalmente asfaltado: seguranca (facilidade para estacionar);

Traslado Gratis: reciprocidade.

Anuncio - https://www.movepark.com.br/ ¥
Melhor Estacionamento GRU - Transfer Rapido 24h Ida Volta

Melhor Avaliagao da Regiao com 95% Clientes Satisfeitos. Quem reserva, volta sempre. Ao
Lado do Aeroporto de Guarulhos com Seguranga Extrema. Seu Carro Protegido. Reserve ja.
Mais Préximo do Aeroporto - Como Funciona - As Funcionalidades - Resultados Financeiros

e 95% de clientes satisfeitos: prova social;
e Ao lado: local.
e Seu carro Protegido: seguranca

e Reserve jal: Escassez
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Bibliografia: Rafael Albertoni - https://www.linkedin.com/in/rafael-albertoni
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