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O mapa invisivel das histérias que movem o mundo

H4 uma razao pela qual algumas histérias permanecem
connosco durante anos, enquanto outras desaparecem no ins-
tante em que terminam. Essa razao nao esta apenas no talento
do autor, nem na beleza da linguagem, nem sequer na origina-
lidade da ideia. Estd, antes de tudo, na estrutura invisivel que
sustenta a narrativa — uma arquitetura profunda que dialoga
diretamente com a forma como o ser humano pensa, sente e
decide.

Desde os primeiros mitos contados a volta do fogo até
as narrativas contemporaneas moldadas por algoritmos e inte-
ligéncia artificial, existe um padrao recorrente. Esse padrao
organiza a experiéncia humana em jornadas, conflitos, trans-
formagoes e resolugdes. Nao é por acaso que reconhecemos
imediatamente um herdi, uma heroina, um desafio ou uma
redengao. Esses elementos fazem parte de um sistema narra-
tivo ancestral que atravessa culturas, linguas e épocas.

Neste livro, entramos precisamente nesse territdrio.
Vamos explorar trés pilares fundamentais da construcao nar-
rativa: a Jornada do Herdi, a Jornada da Heroina e as Fung¢des
Narrativas descritas por Vladimir Propp. Mais do que concei-
tos isolados, estes modelos formam um sistema integrado que
permite compreender como as histoérias funcionam, como se
relacionam entre si e, sobretudo, como influenciam profunda-
mente quem as recebe.
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Mas h4a um elemento adicional que torna este estudo
particularmente relevante no contexto atual: os gatilhos men-
tais. Ao longo das ultimas décadas, dreas como o marketing,
o copywriting e a psicologia comportamental identificaram
padrdes especificos que ativam emocoes, decisdes e agdes.
Curiosamente, muitos desses gatilhos nao sao novos. Eles ja
estavam presentes nas grandes narrativas desde sempre. O
que mudou foi a forma como passamos a identifica-los, nomea-
-los e utiliza-los de forma consciente.

No material de base que sustenta este trabalho, encontra-
mos estruturas cldssicas de persuasdao como AIDA (Atengao,
Interesse, Desejo, A¢do), Problem-Agitate-Solve, Before-After,
entre outras. Estas férmulas nao surgiram por acaso. Elas sao,
na verdade, expressdes modernas de mecanismos narrativos
antigos. Quando um herdi enfrenta um problema, sofre com
ele e encontra uma solugao, estd a viver exatamente a ldgica
de Problem-Agitate-Solve. Quando uma narrativa mostra
transformacao, estd a aplicar o Before-After. Quando prende a
atengao e conduz a agao, estd a seguir AIDA.

O que este livro propde ¢ uma sintese consciente entre
esses dois mundos: o mundo da narrativa cldssica e o mundo
da comunicagao estratégica contemporanea. Aqui, nao se trata
apenas de contar histérias, mas de compreender como cada
elemento da historia ativa respostas emocionais e cognitivas
especificas no publico.

A Jornada do Heroi, amplamente conhecida, representa
um percurso de superagao externa. O protagonista parte de um
mundo conhecido, enfrenta desafios, conquista algo e regressa
transformado. J& a Jornada da Heroina aprofunda dimensoes
internas, emocionais e relacionais, explorando conflitos mais
subtis e transformagdes mais profundas. Por sua vez, as fun-
¢oes de Propp oferecem um olhar quase estruturalista sobre
as histdrias, identificando padrdes recorrentes que se repetem
independentemente do contexto cultural.

Quando estas trés abordagens sao colocadas em dialogo,
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algo interessante acontece: percebemos que as historias nao
sao apenas arte. Elas sao sistemas. Sistemas que podem ser
compreendidos, replicados, adaptados e, quando necessario,
inovados.

E é aqui que entra o papel da inteligéncia artificial. Ao
combinar décadas de experiéncia em storytelling com ferra-
mentas avangadas de analise e geragao de contetido, torna-se
possivel acelerar processos criativos, testar estruturas narrati-
vas e otimizar o impacto emocional das historias. A tecnologia
nao substitui a sensibilidade humana, mas amplia a capaci-
dade de explorar possibilidades.

Este ebook ndo é apenas uma explicagio tedrica. E um
convite a ver as histdrias de forma diferente. A perceber que,
por trds de cada narrativa envolvente, existe um conjunto de
decisOes estruturais e emocionais. A reconhecer que escrever
bem nao é apenas inspiragao — ¢ também compreensao.

Ao longo dos proximos capitulos, vamos desmontar
essas estruturas, observar como se cruzam e identificar os
gatilhos que realmente funcionam. O objetivo nado é limitar
a criatividade, mas dar-lhe um mapa. Um mapa que permite
navegar com mais consciéncia, precisdao e impacto.

Porque, no final, contar histdrias ndo é apenas comuni-
car. E transformar percecdes, criar significado e, em muitos
casos, influenciar decisdes. E quem compreende a estrutura
por tras das histérias ganha uma vantagem clara: deixa de
depender do acaso e passa a trabalhar com intencao.

E essa passagem — do instinto para a consciéncia — que
marca o inicio desta jornada.



Férmulas comuns usadas em copias para marketing
digital incluem:

- AIDA - Chamar a Atengao, Despertar o Interesse, Criar
o Desejo, Levar a Acao. Uma estrutura classica para guiar o
leitor pela jornada.

- Problem/Agitate/Solve - Apresentar um problema,

agitar a dor, oferecer sua solugao. Cria um sentido de neces-
sidade.

- Before/After - Contrastar a situagao atual indesejavel
com o futuro positivo que seu produto proporciona.

- Social Proof - Usar depoimentos, estatisticas e casos de
sucesso para construir credibilidade.

- FOMO - Fear Of Missing Out, ou medo de ficar de fora.
Cria urgéncia e necessidade de agao imediata.

- Scarcity - Destacar que seu produto/oferta é limitado
para gerar demanda.

- Curiosity Gap - Fazer uma pergunta ou trazer um
ponto intrigante, preenchendo a lacuna mais adiante. Mantém
o0 interesse.

- Emotional Triggers - Usar linguagem que provoque
emocgoes positivas ou negativas para engajamento.
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Testar diferentes abordagens e monitorar métricas como
taxas de conversao pode ajudar a aprimorar suas copias de
marketing digital. O importante ¢ trazer relevancia e conexao
com seu publico-alvo.

A estratégia AIDA (Atengao, Interesse, Desejo, Agao) é uma
das mais cléssicas e eficazes no copywriting para guiar o leitor
desde o primeiro contato com o texto até a tomada de agao
desejada. Abaixo estdo algumas perguntas, frases e afirma-
¢Oes para cada etapa do AIDA em um texto publicitdrio ou
copy para marketing digital:

Chamar a Atengao:

“Vocé sabia que existe uma maneira surpreendente de [benefi-
cio desejado]?”

“Descubra o segredo para [solucionar um problema comum].”
“Atencdo, [publico-alvo]! Temos uma oferta especial sé para
voceé.”

“Vocé estd prestes a conhecer a solugdo definitiva para [dificul-
dade do leitor].”

“Ndo perca esta oportunidade tinica de [alcancar um objetivo
desejado].”

Despertar o Interesse:

“Saiba como pessoas como voce estdo [atingindo um resultado
desejado].”

“Conhega as histérias inspiradoras de quem jd experimentou
nosso produto.”

“Veja como nosso servigo pode facilitar sua vida de forma sur-
preendente.”

“Descubra os segredos por trds do sucesso de [produto ou ser-
vicol.”

“Conhega as 5 principais vantagens de escolher nosso pro-
duto.”
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clientes em potencial. Aqui estao algumas frases, perguntas e
afirmacOes para gerar a ideia de Social Proof em um texto de
copy para marketing digital:

“Mais de 10.000 clientes satisfeitos ja utilizaram nosso
produto e aprovaram. Por que vocé nao experimenta também?”

“Confira os depoimentos de clientes reais que tiveram
resultados incriveis com nosso servico.”

“Nossa empresa foi eleita a melhor do setor pelos nossos
proprios clientes. Descubra o porqué!”

“Junte-se a comunidade de mais de 50.000 seguidores
que confiam em nosso contetdo.”

“Nossos produtos tém uma classificagdo média de 4.8
estrelas com base em milhares de avaliagdes positivas.”

“Descubra por que influenciadores e especialistas estao
elogiando nossos produtos.”

“Clientes satisfeitos nos recomendam para amigos e
familiares.”

“Nossa pagina no Facebook tem mais de 100.000 segui-
dores. Venha fazer parte dessa comunidade!”

“Veja como nossa solugao ajudou empresas como a sua a
alcancar o sucesso.”

“Nosso servigo ja foi mencionado em varias midias
importantes, como [mencionar as midias].”

“Faga parte do grupo de pessoas que mudaram suas
vidas com nossos cursos online.”

“Mais de 95% dos nossos clientes recomendariam nosso
produto a outras pessoas.”

“Descubra por que nossos seguidores nao conseguem
parar de falar sobre nos nas redes sociais.”

“Nossa marca é a preferida de muitos influenciadores e
celebridades.”

“Veja como nosso produto se destaca dos concorrentes,
comprovado por nossos clientes.”

Ao utilizar o Social Proof em sua estratégia de copy, € fun-
damental que as informagoes sejam auténticas e comprovadas.
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Depoimentos, avaliagdes, dados de satisfagao e outras formas
de prova social devem ser verificaveis e refletir a experiéncia
real dos clientes. Isso contribuird para a constru¢ao de uma
imagem positiva da sua marca e aumentara a confianca dos
consumidores em suas ofertas.

O “Fear of Missing Out” (FOMO), ou medo de ficar de
fora, ¢ um poderoso gatilho mental que desperta o receio de
perder uma oportunidade valiosa ou de ficar de fora de algo
especial. Aqui estdo algumas perguntas e frases para gerar a
ideia de FOMO em um texto publicitario ou copy:

“Nao perca esta chance tinica de mudar sua vida!”

“Oferta exclusiva por tempo limitado. Vocé realmente
quer ficar de fora?”

“Garanta seu lugar agora antes que todos os assentos se
esgotem!”

“As vagas sao limitadas. Aproveite antes que seja tarde
demais.”

“Junte-se a milhares de pessoas que ja estdao aprovei-
tando os beneficios do nosso produto.”

“Veja por que todos estdao falando sobre essa oportuni-
dade imperdivel.”

“Essa é a ultima semana para adquirir com desconto.
Nao deixe para depois!”

“Clientes satisfeitos ja estdao colhendo os frutos dessa
oferta. E vocé?”

“O tempo estd passando. Nao espere para comegar a
alcangar seus objetivos.”

“Seus concorrentes ja estdo investindo nessa estratégia.
E vocé estd ficando para tras?”

“Essa € a chance de ouro que vocé estava esperando.
Aproveite agora mesmo!”

“Esgotamento eminente! Garanta o seu antes que seja
tarde demais.”

“Veja por que tantas pessoas estao escolhendo nosso
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produto em vez dos concorrentes.”

“Nao perca os beneficios exclusivos disponiveis somente
para os primeiros clientes.”

“Esta vendo seus colegas de trabalho progredirem
enquanto voce fica para tras? Nao deixe isso acontecer!”

Lembre-se de que o uso do FOMO deve ser feito com res-
ponsabilidade e autenticidade. Certifique-se de que a urgéncia
e a exclusividade destacadas no texto sejam verdadeiras e refli-
tam ofertas e oportunidades genuinamente valiosas para os
clientes. Ao fazer isso, vocé pode criar um senso de urgéncia
legitimo e persuadir os leitores a agir rapidamente para apro-

veitar as oportunidades apresentadas.

A escassez é um poderoso gatilho mental que pode aumentar
a urgéencia e a motivagao do leitor a agir, pois indica que deter-
minada oferta ou oportunidade é limitada no tempo ou na
quantidade disponivel. Aqui estao algumas perguntas e frases
para gerar a ideia de escassez em um texto de copy:

“Oferta valida apenas para os primeiros 50 comprado-
res! Garanta o seu agora mesmo.”

“Ultimas unidades disponiveis! Nao perca a chance de
adquirir antes que esgote.”

“Tempo limitado! Aproveite o desconto especial apenas
hoje.”

“Edicao limitada! Adquira essa exclusividade antes que
acabe.”

“Disponivel somente enquanto durarem os estoques!”

“A promogao termina em breve. Aproveite os precos
reduzidos enquanto é tempo.”

“Corra! Vagas limitadas para o workshop exclusivo.”

“Esta ¢ a tultima semana para obter esse beneficio extra-
ordinario.”

“Aproveite a oferta relampago por tempo limitado.”

“So para os 30 primeiros clientes! Garanta o seu lugar
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Formulas Intermediarias

Aqui estdo algumas dicas e principios amplamente reco-
nhecidos no copywriting para marketing digital:

AIDA: O acronimo AIDA representa Atengao, Interesse,
Desejo e Acgdo. Essa formula é frequentemente usada para
estruturar a reda¢ao, comecando com um titulo cativante que
chama a atengdo do leitor, seguido por um paragrafo ou frase
que desperta o interesse, alimenta o desejo do leitor pelo pro-
duto ou servico e, finalmente, motiva a acdao desejada, como
clicar em um botao ou fazer uma compra.

FAB: Feature, Advantage, Benefit (Caracteristica,
Vantagem, Beneficio) - Ao destacar uma caracteristica do pro-
duto ou servigo, € importante explicar como essa caracteristica
oferece uma vantagem especifica ao cliente e, em tltima instan-
cia, os beneficios que eles obterao ao utiliza-lo. Concentrar-se
nos beneficios € crucial, pois os clientes geralmente estao mais
interessados em como o produto resolvera seus problemas ou
atendera suas necessidades.

Prova Social: Apresentar depoimentos, avaliagdes e
casos de sucesso de clientes satisfeitos pode ajudar a construir
confianga e demonstrar a credibilidade do produto ou servigo.

Escassez e Urgéncia: Criar um senso de escassez ou
urgéncia pode incentivar os clientes a agirem imediatamente,
temendo perder uma oportunidade tinica ou uma oferta por
tempo limitado.
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CTAs (Call-to-Action): Incluir uma chamada a acao clara
e direta € essencial em copywriting para marketing digital. O
CTA deve instruir o leitor sobre o que fazer em seguida, como

“Compre agora”, “Cadastre-se gratuitamente” ou “Clique aqui
para saber mais”.

Storytelling: Contar histérias envolventes pode criar
uma conexao emocional com os clientes, tornando a mensa-

gem mais memoravel e cativante.

Palavras de Gatilho Emocional: Utilizar palavras que
evocam emogoes especificas (como as mencionadas na lista
anterior) pode ajudar a influenciar o comportamento do leitor
e estimular a resposta desejada.

Testar e Medir: Em marketing digital, ¢ fundamental
realizar testes A/B para determinar a eficacia de diferentes
abordagens de copywriting. A analise dos resultados permite
aprimorar continuamente as estratégias e otimizar o desem-
penho.

Lembre-se de que a chave para um copywriting eficaz
€ conhecer o publico-alvo, compreender suas necessidades e
desejos e adaptar a mensagem para atender a essas demandas
de maneira auténtica. Nao ha uma férmula tinica que funcione
para todas as situagdes, mas a combinagao adequada de técni-
cas pode resultar em copywriting poderoso para o marketing
digital.
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de durabilidade, economizando dinheiro a longo prazo e evi-
tando substitui¢des frequentes.”

Combinacao de Caracteristica, Vantagem e Beneficio:

16. “Nossos oculos de sol possuem lentes polarizadas
(caracteristica) que reduzem o brilho e a fadiga ocular (vanta-
gem), proporcionando uma visao mais nitida e confortavel sob
o sol (beneficio).”

17. “Nosso servigo de entrega rdpida (caracteristica)
garante que vocé receba seus pedidos no mesmo dia (vanta-
gem), economizando tempo e evitando a espera (beneficio).”

18. “O sistema de notificagao por push do nosso aplica-
tivo (caracteristica) mantém vocé informado em tempo real
sobre promogoes e ofertas especiais (vantagem), garantindo
que vocé nunca perca uma oportunidade (beneficio).”

19. “Nosso produto é resistente a dgua (caracteristica),
permitindo seu uso em diferentes ambientes (vantagem) e ofe-
recendo maior durabilidade e tranquilidade (beneficio).”

20. “Ao escolher nosso servico de consultoria (carac-
teristica), vocé terd acesso a profissionais experientes e
especializados (vantagem), obtendo orientacdes precisas para
tomar decisOes estratégicas e alcangar seus objetivos de nego-
cios (beneficio).”

Ao aplicar a estratégia A2, lembre-se de enfatizar os
beneficios para o cliente, pois € isso que realmente ird cativar
e motivar os consumidores a adquirirem o produto ou servigo.
As caracteristicas e vantagens sao importantes para respaldar
0s beneficios, mas é o valor percebido pelo cliente que real-
mente impulsiona a decisao de compra.
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A utilizacdo de CTAs (Call-to-Action) é fundamental
para direcionar o leitor a realizar uma agao especifica apos ler
o texto publicitario ou copy. Abaixo estao algumas perguntas,
frases e afirmacOes para gerar a ideia de CTAs em um texto
para marketing digital:

1. “Aproveite essa oferta especial e compre agora mesmo!”
2. “Clique aqui para garantir sua vaga antes que esgote.”
3. “Inscreva-se hoje e comece a transformar sua vida!”

4. “Baixe nosso e-book gratuito para aprender mais sobre
o assunto.”

5. “Conheca nossa coleg¢ao exclusiva e faca sua enco-
menda hoje.”

6. “Descubra como nossos servicos podem ajudar sua
empresa a crescer. Entre em contato agora!”

7. “Experimente gratuitamente por 7 dias e veja os resul-
tados por si mesmo.”

8. “Garanta o desconto especial antes que a promogao

termine.”

9. “Junte-se a milhares de clientes satisfeitos. Compre
agora!”

10. “Nao perca tempo! Reserve sua sessao de consulta
gratuita hoje.”

11. “Clique para receber as atualizagdes exclusivas em
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primeira mao.”

12. “Comece sua jornada de transformacao agora.
Inscreva-se aqui!”

13. “Faga parte da nossa comunidade. Siga-nos nas redes
sociais.”

14. “Clique para receber sua amostra gratis do nosso pro-
duto.”

15. “Aproveite o frete gratis em todas as compras acima
de X valor.”

16. “Entre em contato hoje para saber mais sobre nossos
servigos personalizados.”

17. “Garanta acesso imediato ao nosso treinamento

online.”

18. “Agende uma demonstragao e veja nosso produto em
acao.”

19. “Inscreva-se para receber dicas exclusivas e conteud-
dos especiais.”

20. “Nao deixe para depois. Compre agora e aproveite
todos os beneficios.”

Ao criar CTAs eficazes, é importante utilizar verbos de
agao e ser claro e direto sobre a agao que se espera que o leitor
tome. Utilize linguagem persuasiva, com senso de urgéncia,
para incentivar o leitor a agir imediatamente e aproveitar a
oferta ou oportunidade apresentada no texto publicitario ou

copy.
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FORMULAS AVANCADAS

Ao escrever copy para marketing digital, é importante
usar abordagens avangadas e estratégias que ajudem a atrair
a atencao do publico, aumentar o engajamento e impulsionar
as conversdes. Aqui estdo algumas férmulas avangadas que
podem ser uteis nesse contexto:

AIDA-PPC: Essa é uma extensdao da formula clas-
sica AIDA (Atengao, Interesse, Desejo e Agao) adaptada para
campanhas de links patrocinados (Pay-Per-Click). Além dos
estagios tradicionais, acrescenta-se o “Proxima etapa” (Next
Step). Isso é especialmente util para antincios pagos, onde a
CTA deve ser ainda mais direta e especifica.

PAS (Problema, Agitagao, Solugao): Essa formula se con-
centra em destacar um problema que o publico-alvo enfrenta,
agitar suas emogOes em torno desse problema e, em seguida,
oferecer a solugao por meio do produto ou servigo anunciado.

APP (Atracao, Prova, Persuasao): Inicia-se com um ele-
mento atraente ou curioso para chamar a atengao do leitor,
em seguida, apresenta-se prova social, como depoimentos ou
numeros que validem a eficacia do produto ou servigo, e, por
fim, usa-se técnicas persuasivas para incentivar a agao.

Formula de Robert Collier: Essa férmula, criada pelo
famoso redator Robert Collier, enfatiza a importancia de
conhecer profundamente o publico-alvo. Ela consiste em:
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Identificagao do leitor, Promessa do beneficio, Prova para
sustentar a promessa, Chamada a ag¢ao e Risco reduzido (ofe-
recendo garantias ou provas de satisfagao).

Formula PASTOR: Essa formula ¢ amplamente utili-
zada para criar contetido persuasivo para paginas de vendas
ou e-mails. As etapas sao: Problem (Problema), Amplify
(Amplificar), Solution (Solucdo), Testimonial (Depoimento),
Offer (Oferta) e Response (Resposta).

Formula 4U: Uma abordagem simples que inclui quatro
elementos importantes: Unico (Unique), Ultra-especifico
(Ultra-specific), Util (Useful) e Urgente (Urgent). Esses elemen-
tos devem ser destacados no texto para tornar a oferta atraente

e irresistivel.

Formula FAB + E: Adicionando o elemento de Emogao
(E), essa formula combina as caracteristicas do produto, van-
tagens e beneficios com gatilhos emocionais que conectam o
publico ao que é oferecido.

Formula de Seinfeld: Inspirada no famoso comediante
Jerry Seinfeld, essa formula incentiva a criagao de copywriting
por meio de histdrias e narrativas envolventes, atraindo a aten-
cao e criando uma conexao com o publico.

A estratégia AIDA-PPC combina os elementos tradicio-
nais da formula AIDA (Atencao, Interesse, Desejo, Agao) com
os truques especificos para campanhas de PPC (Pay-Per-Click)
em marketing digital. Abaixo estao perguntas, truques,
gatilhos mentais, frases e afirmagdes para gerar a ideia de
AIDA-PPC em um texto publicitario ou copy para marketing
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Ao aplicar a Férmula de Robert Collier em sua copy, vocé
estard focado em conectar-se profundamente com as necessi-
dades e desejos do publico-alvo. Isso aumenta a probabilidade
de atrair e engajar o publico, gerando um impacto positivo nas
suas estratégias de marketing digital. Lembre-se de sempre
ser auténtico e oferecer solugdes reais que atendam as expec-
tativas dos clientes.

A Formula PASTOR ¢ uma abordagem de copywriting
que visa construir um relacionamento com o publico, criando
uma conexao emocional e inspirando confianga. Abaixo estao
perguntas, frases e afirmagdes para gerar a ideia da Férmula
PASTOR em um texto publicitario ou copy para marketing
digital:

Perguntas:

1. “Como podemos ajudar a resolver seus problemas e atender
as suas necessidades?”

2. “Quais sdo suas preocupagdes e como podemos oferecer
suporte e orientacio?”

3. “O que vocé valoriza em uma empresa? Vamos mostrar
como somos alinhados com seus valores.”

Frases:

4. “Nossa missdo é servir e cuidar de nossos clientes em cada
etapa do caminho.”

5. "Acreditamos que a empatia e o respeito sdo fundamentais
em nossas relacoes com os clientes.”

6. “Nossa histéria é construida em torno de pessoas, e n0sso
foco é sempre o bem-estar delas.”

Afirmacgoes:
7. “Nosso compromisso é oferecer produtos e servicos de alta
qualidade, confidveis e iteis.”
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8. “Nossos clientes sdo nossa prioridade, e trabalhamos duro
para superar suas expectativas.”

9. “Acreditamos que a honestidade e a transparéncia sdo essen-
ciais em todas as nossas interacoes.”

Solucgoes e Resultados:

10. “Nossas solucoes sdo projetadas para atender as necessida-
des especificas de nossos clientes.”

11. “O sucesso de nossos clientes é a maior prova de que nossa
abordagem funciona.”

12. “Descubra como nossos produtos podem melhorar sua vida
de forma significativa.”

**Chamada a Agao (CTA):**

13. “Faga parte da nossa comunidade e descubra como pode-
mos ser a resposta que vocé busca.”

14. “Confie em nds para cuidar de vocé. Experimente n0ssos
produtos agora!”

15. “Conhega nossa abordagem PASTOR e descubra por que
nossos clientes nos recomendam.”

Ao aplicar a Férmula PASTOR em sua copy, vocé estara
focado em construir uma relagdo de confianga e empatia
com o publico-alvo. Isso ajuda a criar uma imagem positiva
da marca, aumentar o engajamento e motivar os clientes a se
identificarem com sua empresa e suas soluc¢oes. Essa aborda-
gem centrada no cliente pode resultar em fidelidade a marca
e em um impacto positivo nas suas estratégias de marketing
digital.

A Férmula 4U é uma abordagem eficaz para criar men-
sagens impactantes em um texto publicitario ou copy para
marketing digital. Ela inclui quatro elementos importantes:
Unico (Unique), Ultra-especifico (Ultra-specific), Util (Useful) e
Urgente (Urgent). Abaixo estao perguntas, frases e afirmacoes

45



COPYWRITING - TRUQUES MATADORES

AIDA-PPC em um texto publicitario ou copy para marketing
digital:

Atracao (Atencao):

1. “Procurando [produto ou servigo especifico]? Nossa oferta ¢
ideal para vocé.”

2. “Ja imaginou resolver [problema do cliente] em apenas
alguns cliques?”

3. “Veja como nosso produto pode transformar sua vida e faci-
litar o seu dia a dia.”

Interesse:

4. “Descubra as vantagens exclusivas do nosso produto que
vocé ndo encontrard em nenhum outro lugar.”

5. “"Nossas solugoes sio testadas e comprovadas por milhares
de clientes satisfeitos.”

6. “Queremos compartilhar com vocé um segredo para alcan-
car [beneficio desejado].”

Desejo:

7. “Imagine-se aproveitando [beneficio] gragas ao nosso pro-
duto. E possivel!”

8. “Nossa oferta é por tempo limitado. Nao perca a chance de
adquirir [beneficio] agora.”

9. “Vocé merece o melhor. Invista em nossa solucio e alcance
[resultado desejado].”

Acao:

10. “Clique aqui para aproveitar nossa oferta exclusiva por
tempo limitado.”

11. “Inscreva-se agora mesmo e descubra como nosso produto
pode mudar sua vida.”

12. “Ndo deixe para depois. Faga o download do nosso e-book e
dé o primeiro passo rumo ao sucesso.”
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