
Planejando Ofertas de 
Múltiplos 8 Dígitos





Vamos aprender o que realmente funciona.
Para que você possa ganhar dinheiro de 
verdade. 

E cara… como você vai ver, é extremamente 
simples (mas não fácil!)

Em resumo: pesquisa para entender o 
mercado, entender o que faz a venda, criar a 
sua mensagem de vendas. É só isso!



- Como planejar (e não escrever) uma oferta de 8 dígitos… para que você possa 
dar um briefing mastigado para um copywriter, e ele crie algo que possa te 
deixar rico.

- Não acredito que vocês serão copywriters. Isso é difícil. Mas o segredo é: você 
não precisa ser!

O que você vai aprender hoje?



Quem sou eu?
- João Campos, 27 anos, copywriter e empresário;
- No mercado desde 2014. Comecei como afiliado e fui subindo.



Quem sou eu?
Co-fundador Neolife

- A Neolife é uma empresa de marketing 
direto que promove múltiplos produtos em 
diferentes nichos.

- 150MM-160MM+ faturamento nos últimos 4 
anos

- Uma média de 3MM/mês, durante 4 anos. 
Tudo com tráfego frio, gelado, direto do 
polo norte!



Quem sou eu?
Co-fundador VTurb

- O VTurb é um player que aumenta a 
conversão do seu VSL instantaneamente. 
Ao invés de usar youtube ou vimeo, você 
pode usar o VTurb e vender mais.

- Iuri é um dos nossos maiores clientes. Ele 
viu 16% de aumento comparado ao 
serviço antigo. (Ou seja… 1MM se torna 
1,16MM. +160k que ficaria na mesa!)



“joão campos podcast” no Youtube



Mas a verdadeira “arma secreta”



- 3 ofertas de múltiplos 8 dígitos (20MM+)
- Diversas ofertas de 7 dígitos
- Mais uma porrada de ofertas de 6 dígitos…
- E muitas, muitas, MUITAS outras ofertas de 0 dígitos! Até diria que essa aqui 

é a minha especialidade.

Mas mais importante que isso, eu já criei…



Vamos começar!



Pare um pouco e olhe para cima. Você vê o 
que eu estou vendo?



Pouca gente sabe… mas existe um RIO de 
dinheiro passando em cima da sua cabeça!



No Rio do emagrecimento, muitas coisas 
estão sendo compradas…



No Rio do Rejuvenescimento…



Logo, vamos por um pequeno “canudinho” 
nesse rio bilionário… para pegar uns milhões 
para você

- O que você vai aprender aqui é como canalizar o desejo que já 
existe dentro das pessoas para o seu produto.

- Não vamos criar o desejo… mas sim usar algo que JÁ EXISTE 
dentro da pessoa.



Como fazer isso?



Por que alguém compra CrossFit e não 
Bariátrica?

- E por que alguém compra bariátrica… e não CrossFit?
- Porque a pessoa acredita que aquela é a melhor solução para 

ela!
- Então... para a pessoa parar de comprar CrossFit ou Bariátrica... e 

comprar o seu produto... tudo o que você precisa fazer é colocar 
na cabeça dela que o SEU produto é a melhor solução para ela, 
naquele momento! Bem simples, não?



Por isso, a sua missão é fazer o cliente 
acreditar que vc (e só vc) tem a melhor 
solução

- Se você fizer a pessoa acreditar nisso, ela não tem escolha senão  
comprar de você.



Apresentando o 
“Mecanismo Único”



Antes de escrever uma vírgula da sua 
mensagem de vendas…

- …você precisa ter BEM CLARO qual é o seu mecanismo único.
- O mecanismo único a forma pelo qual você entrega os benefícios
- Todo produto tem um mecanismo único… porque todo produto funciona de um 

jeito!
- E se você escolher o mecanismo errado… o seu produto já fracassou antes 

mesmo de você subir um único anúncio!
- Imagine só... uma mulher que ficou 3 meses tentando fazer CrossFit sem ter 

sucesso, e aí aparece você vendendo um curso de CrossFit. Tu acha que ela 
vai comprar? Claro que não.

- Um novo mecanismo cria esperança!



Por isso, se você escolher o Mecanismo Único 
errado… já era.

- Nem mesmo o Claude Hopkins vai conseguir vender.



Como escolher o mecanismo único então?

- O que diferencia mecanismos bons, que conseguem de fato convencer a 
pessoa... e mecanismos ruins, que não conseguem?

- E como VOCÊ pode escolher um novo mecanismo que vai te deixar milionário?



Simples…

- Os melhores mecanismos são aqueles que a pessoa acredita. Simples assim.
- Porque lembra… a pessoa comprou CrossFit porque ela acreditava que 

CrossFit era a solução para ela… logo, se o objetivo é fazer a pessoa acreditar, 
quanto mais prova o mecanismo tiver, e quanto mais real ele for PARA O SEU 
PROSPECT, e não para você, mais chances você tem de que a sua oferta vá 
dar certo!

- Ou seja: o melhor mecanismo é aquele que o seu prospect acredita! Vamos 
ver alguns critérios aqui.



1 - Isso é algo que a pessoa já viu antes?

- Se ela já viu… a chance de dar certo é baixa. Isso porque ela já usou, não teve 
resultado, e não acredita que vai dar certo.

- Como eu falei: se uma mulher faz exercício X em casa por 3 meses e não dá 
certo… tu acha que ela vai comprar um PLR sobre X?

- Por outro lado, se for algo que a pessoa nunca viu antes… aí nós temos 
esperança. Porque agora, talvez, finalmente, dessa vez, ela encontrou a 
solução “mágica” que vai dar certo para ela! 



2 - Esse mecanismo usa alguma crença que 
a pessoa já acredita?

- É muito mais fácil fazer a pessoa acreditar em algo levemente diferente de 
alguma coisa que ela já acredita.



2 - Esse mecanismo usa alguma crença que 
a pessoa já acredita?

- Por exemplo: ela tenta CrossFit... mas não consegue emagrecer. Por um 
momento, ela acreditou que aquilo era a solução, afinal, ela comprou. Imagina 
que você diz: “Ei, você estava fazendo CrossFit errado. Para o seu tipo físico, 
o que funciona é o CrossFit Women... porque esse é específico para 
mulheres. O que vc estava fazendo é para homens, e por isso não deu certo”.

- Se você conseguir um mecanismo assim, as chances da sua oferta converter 
funciona muito mais, porque antes mesmo do seu copywriter escrever uma 
única palavra, a sua copy já será muito mais acreditável.



3 - Esse mecanismo é simples?

- As pessoas não acreditam naquilo que não entendem. Elas precisam entender. 
- Imagine o cara da internet consertando o seu modem. Ele fala assim: “ó, o 5g 

funciona mais para perto, o 2.4 é mais para longe, etc”. Ele explica algo 
complicado de uma maneira simples, para que você entenda… e no fim, você 
vai querer comprar o 5g, mesmo não tendo ideia de como funciona de 
verdade!



O Mecanismo é o centro da sua oferta…

- Se ele for bom, ou seja, se ele conseguir convencer a pessoa de que ele é a 
chave para conquistar o desejo dela... as suas chances de dar certo aumentam 
exponencialmente. 

- Se ele for ruim, você está ferrado! Nem adianta sentar para escrever a copy. 
Economize o seu tempo.



Exemplo: Renova31

-  mercado de rejuvenescimento estava sendo bombardeado com colágeno. Na 
TV, recomendações de médicos, etc

- Para quem não sabe, o colágeno é uma proteína que segura a nossa pele no 
lugar. Quando a gente envelhece, o corpo para de produzir colágeno, a pele 
fica mole e surgem as rugas. A mulherada odeia isso porque elas se sentem 
feias e velhas.



Exemplo: Renova31

- Logo, se eu vendesse colágeno, não iria dar certo, porque o meu é mais caro... 
a pessoa nunca ouviu falar de mim... etc. Então como eu poderia então 
posicionar o Renova31 como algo NOVO?

- Cara, eu usei aquela dica que te dei ali em cima, e resolvi usar uma crença que 
o mercado já tinha (ou seja, que colágeno é a solução para rugas).



Exemplo: Renova31

- E eu falei assim para o mercado, mais ou menos: 

“olha mercado, eu sei que você já tentou colágeno antes e não deu certo... 
mas o motivo disso é que você tomou o colágeno errado. Colágeno funciona 

sim, mas há 28 tipos de colágeno, e apenas os tipos 3 e 1 que realmente 
suavizam as rugas... e é esse que você tem que tomar. Duvida? olha só esses 
artigos científicos e depoimentos que provam tudo o que eu estou dizendo. 

Viu como é verdade? Bom, no Brasil só tem um desse tipo, que pode 
realmente renovar a sua pele, e o nome dele é Renova31. Compre aqui!”



- Mesmo alguns anos depois, fazendo pesquisa, eu vi que o mercado ainda 
estava falando sobre colágeno... só que com variações. Tem o colágeno 3 e 1, 
que eu lancei, colágeno verisol, colágeno marinho... e infinitas outras variações.

Exemplo: SPR



- Eu vi que o meu produto funciona através da “Renovação Celular”. Como que 
funciona: todo dia o corpo renova as células do rosto que foram danificadas, 
para manter o seu corpo protegido do meio ambiente. Porém isso vai se 
perdendo com o tempo, e aí o meu produto faz essa renovação celular voltar à 
ativa, trocando as células velhas e cheias de rugas por células novas.

-  Só isso já é um mecanismo, mas eu posso melhorar ele, sabe pessoal. Eu 
posso fazer ele ficar ainda mais acreditável.

Exemplo: SPR



- Como? Bom, e se eu falasse que a Renovação Celular é uma nova forma de 
repor colágeno? Se eu falasse que a pessoa deve sim repor colágeno, mas 
não com suplementos, mas sim com a renovação celular? 

Aí eu falei algo mais ou menos assim: “mercado, olha só, tu tá certo em repor 
colágeno. É isso aí cara. O problema é que tu tá fazendo isso com suplementos, e 

isso não funciona porque da mesma forma que comer cabelo não faz nascer 
cabelo na sua cabeça, tomar colágeno não faz nascer colágeno na sua pele. O que 

você precisa é acelerar a renovação celular... porque aí o seu corpo vai trocar as 
células velhas, que não tem colágeno, por células novas, entupidas de colágeno, e 

aí você fica jovem.

Exemplo: SPR



- Mais uma vez, usei uma crença que o mercado JÁ TINHA para planejar a minha 
oferta!

Exemplo: SPR



- O Kifina era um produto de emagrecimento, à base de quitosana. A quitosana 
é uma fibra que absorve a gordura no estômago da pessoa, e aí faz com que 
a pessoa não absorva essas calorias que ela iria absorver.

- Ou seja: a pessoa pode comer uma pizza... sem absorver as calorias de uma 
pizza. Eu achei isso bem legal, mas não faltava prova. Como fazer a pessoa 
acreditar nisso?

- Aí eu achei um vídeo no Youtube que mostra como ela funciona no estômago 
da pessoa… ou seja, achei um PUTA elemento de prova que vai ajudar a 
convencer as pessoas de que o meu mecanismo é a solução real!

Exemplo: Kifina



- “Você está usando o treino para homens, por isso que não deu certo. Se você 
usasse o para mulheres, aí daria!”

Eu e o Artur presenciamos um mecanismo 
em ação



- Você precisa ter bem claro na sua cabeça: qual é o mecanismo que vou usar?
- Esse mecanismo tem prova? Será que eu consigo fazer o mercado acreditar 

que ele é a melhor solução?
- Se você acha que “sim”, aí bom, isso já é 50% do caminho andado. Se a 

resposta for não, nem sobe essa oferta, porque não vai dar certo!

Ou seja, antes de você PENSAR em escrever



- Sabe o AIDA, aquele Atenção, Interesse, Desejo e Ação? 
- Pois então, o Mecanismo é a parte do “D”. Porque se você fizer a pessoa 

acreditar que o seu mecanismo é a chave para ela solucionar o problema ou 
saciar o desejo... então você irá canalizar o desejo dela para o seu produto. 

- E aí, você vai poder desviar um pouco daquele rio de dinheiro para a sua 
conta bancária! 

Sabe o “AIDA”? O Mecanismo é o “D”



- Porque agora que a você tem o seu D, ou seja, você tem ao menos uma ideia 
de qual é o mecanismo que mais tem chance de ser aceito como verdade pelo 
mercado, você precisa fazer com que o máximo possível de pessoas 
consumam esse conteúdo e de fato sejam convencidas! E claro, com o menor 
custo possível.

Agora que já vimos o D, vamos para as outras 
letrinhas



- É aí que entram o A, de atenção, e o I, de interesse. Primeiro, temos que fazer 
o prospect parar e nos dar a atenção dele. Depois, temos que construir o 
interesse do prospect em saber mais sobre o mecanismo. Vamos começar 
pelo A.

Agora que já vimos o D, vamos para as outras 
letrinhas



- Como fazer o seu mercado parar para ouvir a sua mensagem?
- Cara, a melhor forma que existe é o que a gente chama de “gancho”.
- O gancho nada mais é que algum conceito, alguma ideia, que faça o prospect 

parar para ler, assistir, ou enfim, consumir o conteúdo. Há várias formas de 
você pegar a atenção do mercado, e eu vou colocar algumas aqui que eu 
acho bem legais

Vamos começar pela ATENÇÃO



- Quando a pessoa tem algum problema latente, ela vive o dia pensando 
naquilo. Ela se sente mal por aquilo. Ela acorda pensando: “cara, como vou 
viver mais um dia com isso?”. E aí você precisa dar voz a esse pensamento. 
Porque se você der voz a isso, o prospect vai te colocar como uma pessoa 
que sabe muito bem como é a situação dele... e por isso, ele vai achar que 
você tem a solução.

1) Entrar na conversa que o prospect está 
tendo na própria cabeça:



- imagina que o prospect está todo dia ouvindo que brócolis faz bem para a 
saúde... e aí chega você com a headline “urgente: confirmado que brócolis 
causa cancer!”. Pode ter certeza que o mercado vai parar para ouvir vc. Outro 
exemplo, eu tinha um produto de clareamento dental, que a headline que eu 
usei era algo como “descubra por que esse dentista diz: ´se você quer dentes 
brancos, pare AGORA de usar pasta de dente!”.

2) falar algo oposto ao que o mercado está 
falando:



- É quando você junta alguns conceitos que não fazem sentido, ou seja, são 
incongruentes, mas que ainda apelam para os desejos do prospect. 

- Por exemplo, no caso do Kifina com a quitosana, eu escrevi uma headline para 
um Advertorial que era assim: “Mulher quase vai presa por defecar 33kg de 
gordura”. Aí eu contava a história de uma mulher que usou kifina para eliminar 
a gordura pelas fezes, e aí ela foi parada numa blitz e o policial quase prendeu 
ela porque na CNH ela estava obesa, e na vida real ela estava magra. aí ele 
achou que eram pessoas diferentes.

3) justaposição incongruente de elementos de 
vendas:



- Elas procuram novos mecanismos para resolver problemas antigos. Uma 
mulher que toma colágeno já deve ter tentado cremes, procedimentos 
estéticos, e muitas outras coisas... 

- Assim como vcs que estão aqui, é provável que muitos que estão aqui já 
compraram coisas antes, outros cursos, e aí aquilo lá não dá certo, vc culpa o 
curso ao invés de vc mesmo, e vc vai para outro, e outro, e outro... e assim vai. 
Aí por exemplo eu, joão, caso algum dia eu vá lançar um curso, vou ter isso na 
minha mente, e vou me certificar de que.

4) uma nova solução: as pessoas gostam de 
coisas novas



- É importante você entender que aquilo que vai chamar atenção do seu 
prospect, não é o que vai chamar a atenção de você. 

- Por exemplo, se sair no site da Anvisa a healdine “primeira pílula que reverte 
calvície é aprovada no Brasil” chama atenção do público masculino, mas não 
do feminino. 

- Tudo o que gente falou até agora é sempre em referência ao que o prospect 
vê na vida dele. Por isso que, mais tarde, eu vou mostrar como eu faço as 
minhas pesquisas para descobrir essas informações aí.

Algo MUITO IMPORTANTE PESSOAL!



- Mas quem tem que achar, não é você, é o seu cliente. E o que ele diz não 
importa… o único voto que ele tem É COM A CARTEIRA DELE. Se ele 
comprou, a oferta é boa. Senão, não. Simples assim!

Já cansei de ver gente achando a própria 
oferta boa….



- Depois da Atenção, depois de você ter tido alguma ideia que vá parar a 
pessoa, você precisa de um jeito de construir o interesse da pessoa por 
consumir o conteúdo. 

- Meio que você tem que vender para ela que, se ela der o tempo dele para 
você, você vai dar para ela uma informação que vai mudar a vida dela. No 
caso, você vai explicar como o mecanismo funciona, porque ele é a melhor 
coisa do mundo para ela, e porque a pessoa deve acreditar em você em 
primeiro lugar. 

- É aquela parte “hoje eu vou te mostrar…”

Após o “A”, vamos para o “I”, Interesse.



- Por exemplo, se na minha headline eu chamar atenção com “Novo método 
para emagrecer chega ao brasil”. 

- Isso na verdade chama atenção E interesse ao mesmo tempo. 
- Eu poderia daí continuar com algo como: “há um novo método que está 

fazendo milhares de pessoas perderem 10, 20, até mesmo 30kg em poucas 
semanas... tudo graças a uma nova descoberta que faz você eliminar gordura 
pelas fezes! Continue vendo esse VSL para descobrir tudo sobre como isso 
funciona, e sobre como você também pode emagrecer!

Muitas formas de fazer isso…



- Por exempo, vamos dizer que você chama atenção com a headline: “Urgente: 
descoberto que botox CAUSA rugas!”. Depois você constrói o interesse da 
seguinte maneira:

Às vezes aquilo que você usa para chamar 
atenção está levemente desconectado com o 
mecanismo. 



-  “sim, é verdade, botox causa rugas. cientistas descobriram que o botox 
paralisa os músculos do rosto e faz eles atrofiar. Por isso, apesar de reduzir as 
rugas naquele momento, assim que o efeito passar, você vai acabar com mais 
rugas no seu rosto! :( e a única forma de manter o seu rosto bonito é continuar 
pagando pelo botox pelo resto da sua vida, até que você vire uma daquelas 
mulheres malucas da TV que parecem plastificadas. Mas eu também tenho 
uma boa notícia: os cientistas descobriram uma forma de fortalecer os 
músculos do rosto naturalmente... para que qualquer pessoa possa voltar a ter 
o rosto jovem. Isso é possível através de um PLR chamado Massagens Faciais 
Antirrugas, e se você ver esse VSL aqui, vou te contar tudo sobre ele... e no 

fim, você até vai poder comprar, olha que legal!”
-

Às vezes aquilo que você usa para chamar 
atenção está levemente desconectado com o 
mecanismo. 



- …a primeira forma funciona melhor.
- No caso, onde a mesma coisa que chama atenção é aquela que será usada 

para construir interesse, e também está conectada ao mecanismo. 
- Isso em copywriting é chamado de “Regra do 1”, onde a gente foca em apenas 

um conceito durante a nossa copy. Mas já vi o segundo jeito funcionar 
ridiculamente bem também… geralmente quando ele funciona é um estouro, 
porque você consegue pegar um público mais amplo.

Na minha experiência…



- Você tem uma ideia do seu mecanismo… você tem uma ideia do que iria 
chamar atenção do seu mercado… e também do que você pode usar para 
construir o interesse entre o seu público e a sua mensagem de vendas.

- E agora?

Tá, vamos dizer que…



- É extremamente difícil encontrar copywriters que entendam disso tudo que eu 
falei.

- O que fazemos na Neolife então é planejar essas ofertas, e depois delegar 
para um copywriter escrever.

O que fazemos na Neolife…



O que fazemos na Neolife…



- Aí você pode pegar um copywriter e falar: “cara, eu quero uma carta de 
vendas que use esse mecanismo aqui, e podemos usar esses três ganchos 
diferentes aqui. No fim, vamos ter três cartas de vendas, com três ganchos 
diferentes, todas tentando fazer com que as pessoas leiam o mecanismo… 
belê?”

O que fazemos na Neolife…



- O que te impede de falar para o teu fabricante: “o, me manda a lista aí com 
todos os seus produtos”. aí vc pesquisa todos os mecanismos, e ve qual é o 
melhor, e testa esse produto? pois é

- Ou se vc faz PLR, é ainda mais fácil, vc não precisa produzir nada. É só 
pesquisar. Quanto mais você pesquisar, mais você vai entender sobre o 
mercado, mais você vai saber o que funciona, e mais você vai conseguir 
vender. 

Se você trabalha com produto físico…



Como Encontrar Na 
Prática esses elementos



- …você vai ter que pesquisar. Você vai ter que entender a fundo sobre o seu 
mercado, o seu prospect.

- Como você pode fazer um mecanismo que use as crenças do prospect… se 
você não sabe no que ele acredita?

- Como você vai fazer ele ler a sua mensagem de vendas… se você não sabe o 
que chamaria atenção dele?

- Pois é. Não vai!

Se você quer ficar BRABO mesmo…



Como pesquisar? Há um checklist que eu uso
- Nós vamos pesquisar…

- Produto
- Mercado
- Competição
- Credibilidade
- Copys antigas
- A mídia que vamos veicular o VSL (FB, Google, etc)
- As ofertas atuais
- Consciência e sofisticação do mercado.
- Aqui está o meu checklist pessoal.

https://docs.google.com/document/d/1WWQKgnnMddfgRla3N3KSfNJXBMx10avpv4ISunvVRy0/edit


Onde pesquisar?
- Fórums…
- Grupos do Facebook…
- Comentários do Youtube…
- Depoimentos de clientes…
- Biblioteca de Anúncios do Facebook...



Use livros da Amazon



Use livros da Amazon



Use livros da Amazon



Exemplo: Renova31



A pesquisa é muito importante
- Exemplo da Cola Egípcia



Exemplo: SPR



A pesquisa é muito importante
- Exemplo do Argatensyl
- “Cabras Marroquinas Defecam 

Fonte da Juventude!”



Exemplo: Kifina



Todos esses produtos são produtos de 
múltiplos 8 dígitos



Todos esses produtos são produtos de 
múltiplos 8 dígitos



- Esse outline aqui é bem bom.

Bônus: um Outline legal para o seu 
Copywriter

https://docs.google.com/document/d/1vzqFIEBfSraAeT7fAwLyvFeaJzM-NjOxtSpTxPk1W1w/edit#heading=h.fbv59fif2rdc

