INTRODUGAO: O CODIGO ESCONDIDO NA COPY DOS
CARROSSEIS

Durante muito tempo, eu acreditei que carrossel era uma arte de design. Que bastava um
bom layout, fontes modernas e algumas frases de efeito para gerar curtidas,
compartilhamentos e até vendas. E por algum tempo, isso até funcionou. Os carrosséis
virais de 2019 a 2021 eram como iscas visuais: atrativas, leves, escaneaveis. S6 que o0 jogo
mudou. O feed ficou saturado, a atengao ficou mais cara — e os carrosséis bonitinhos
comegaram a ser ignorados. Foi ai que uma ficha caiu: carrossel néo é design. E copy. O
que move o dedo da pessoa pro préximo slide ndo é a paleta de cores. E o texto. E o
gancho. E a tensdo. E o micro desejo que se acende entre um slide e outro. Quando

entendi isso, tudo virou.

Comecei a olhar carrosséis como mini-funnels. Como paginas de vendas compactadas em
10 slides. Como sequéncias narrativas onde cada frase tem um papel estratégico: abrir
loops, resolver dores, gerar prova, transferir autoridade, criar desejo, ativar CTA. E quando
a copy funciona, o carrossel explode. Vira viral. Gera leads. Converte. Esse é o jogo de

guem sabe o que esta fazendo.

Este material que vocé tem em méaos é o mapa detalhado desse jogo. Ele ndo é uma
coleténea de frases prontas ou estruturas genéricas — ele € uma decodificagédo estratégica
do que realmente faz um carrossel performar no campo de batalha. Vocé vai entender o que
torna uma abertura impossivel de ignorar, como construir slides que mantém a atencao até
o fim, como guiar o leitor com inteligéncia emocional e gatilhos mentais, e como fazer com

que seu CTA seja mais que uma chamada — seja uma consequéncia inevitavel.

Tudo isso baseado em testes reais, estruturas validadas e engenharia de copy com foco em
performance. O conteldo que vocé vai ler a seguir foi usado por experts, estrategistas e
marcas pessoais que faturam multiplos 6 e 7 digitos com conteudo. E agora esta nas suas
maos. A Unica pergunta que fica é: vocé esta pronto pra dominar o cédigo invisivel que

separa um carrossel comum de um carrossel inesquecivel?




FRAMEWORK 01 - ABERTURA CURIOSA

2 Fundamento Psicolégico: Gatilho da Curiosidade + Abertura de Loop + Viés de

Incompletude

A curiosidade é uma forca de atragao quase primitiva. O cérebro humano odeia lacunas.
Quando algo parece incompleto ou instiga sem revelar, nosso impulso é continuar buscando
a resposta — e € exatamente isso que faz alguém deslizar pro préximo slide. A “Abertura
Curiosa” é a arte de iniciar um carrossel com uma pergunta ou afirmagao que parece quase
entregar algo... mas nao entrega totalmente. Essa sensacgao de “falta uma pecga” ativa o

loop mental que prende o leitor até o final.

@ Quando Usar:

Esse modelo funciona especialmente bem em contetddos onde o leitor acha que ja sabe
sobre o tema, mas vocé quer mostrar uma nova camada. Serve para conteludos com
insights contraintuitivos, reinterpretacdes ou promessas escondidas. Também é 6timo para
carrosseéis educativos, com teor mais técnico, mas que precisam prender desde o primeiro

slide.

& Estrutura Base (revisada e elevada):

"Vocé ja parou pra pensar por que a maioria das pessoas hunca consegue ?"
"Pouca gente percebe, mas existe um detalhe em que muda tudo."

"O que ninguém te conta sobre pode ser exatamente o que vocé precisa."

"Vocé sabia que a forma como vocé esta sabotando seus resultados?"

& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “Vocé ja parou pra pensar por que carrosséis que vocé acha incriveis... ndo
viralizam?”

Slide 2: “O motivo n&o é o design. Nem o algoritmo. E provavelmente nem a copy que vocé
escreveu.”

Slide 3: “O problema esta no codigo invisivel que mantém o dedo da pessoa deslizando.”
Slide 4 a 8: Explicagdo do conceito de tensao narrativa + loops + estrutura psicolégica do
scroll

Slide 9: “E enquanto vocé s6 ‘posta conteudo’, tem gente usando essas técnicas pra gerar
6 digitos em vendas com um carrossel.”

Slide 10 (CTA): “Quer aprender como aplicar isso nos seus carrosséis? Me chama no
direct com a palavra ‘DECODIFICAR’.”



Variagoes Taticas:
— Transforme a pergunta em afirmacao para gerar quebra de expectativa: “O que sabota
seus resultados com carrossel ndo é o contetdo. E a sequéncia.”
— Use uma metéfora intrigante: “Escrever um carrossel sem entender copy é como vender
livro com paginas fora de ordem.”
— Combine com autoridade sutil: “Depois de revisar mais de 500 carrosséis de experts,

notei um padrao invisivel nos que realmente performam.”

I\ Erros Comuns:

— Ser genérico demais: se a abertura ndo provocar uma duvida especifica e visualizavel, o
leitor ignora.

— Entregar a resposta logo de cara: se vocé mata a tensao no slide 2, perdeu a atengao
que precisava segurar até 0 9.

— Usar perguntas batidas sem angulo novo: “Vocé sabia que a copy é importante?” nao

ativa nada. Precisa de um twist, de um incbmodo, de uma promessa velada.

FRAMEWORK 02 — AUTORIDADE

2 Fundamento Psicolégico: Gatilho da Autoridade + Prova Social Implicita + Validacao

Antecipada

A mente humana responde automaticamente a autoridade percebida. Quando um conteudo
comeca com um tom de dominio técnico ou experiéncia pratica acumulada, o leitor tende a
baixar as defesas e abrir espago pra absorver — mesmo antes de julgar a mensagem. Esse
efeito é ainda mais potente quando combinado com storytelling de bastidor ou conquistas
praticas. A estrutura de autoridade é poderosa porque posiciona o autor como referéncia

desde o slide 1. E quando vocé confia em quem esta falando, vocé continua ouvindo.

@ Quando Usar:
Ideal para conteudos em que vocé quer reforgar sua posi¢cao de especialista, mentor,
estrategista ou profissional com experiéncia validada. Serve tanto para ensinar frameworks

quanto para desmistificar erros comuns, compartilhar bastidores de resultados ou trazer



aprendizados acumulados. Excelente também para carrosséis com oferta implicita, onde a

autoridade constréi desejo antes mesmo de fazer um pitch.

«&* Estrutura Base (com intensidade ajustavel):

“Depois de 7 anos gerando resultados para _, descobri um padrao que quase ninguém
percebe.”

“Como estrategista responsadvel por mais de R$ em vendas, posso afirmar com clareza
que ?

“‘Analisei mais de carrosséis nos ultimos meses. Todos os que performaram tinham
esse mesmo ponto em comum.”

“Essa foi a maior licao que aprendi depois de escalar de seguidores com conteudo

estratégico.”

& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “Depois de analisar mais de 700 carrosséis nos ultimos dois anos, eu percebi um
padrao brutal.”

Slide 2: “Os que viralizam de verdade nao tém os melhores designs. Nem as maiores
paginas.”

Slide 3: “Eles sabem exatamente como gerar microtensdo em cada slide.”

Slide 4 a 8: Explicacédo do conceito + exemplos de tensdes bem aplicadas + quebra de
slide proposital + arquétipo de jornada

Slide 9: “Se vocé quer que seu carrossel performe como os dos gigantes, comece
dominando esse padrao agora.”

Slide 10 (CTA): “Quer que eu analise o seu carrossel atual e te diga o que esta bloqueando

seu alcance? Me chama no direct com a palavra ‘ANALISE’.”

Variagoes Taticas:
— Traga bastidores de resultados para validar expertise: “Essa foi a estrutura que usei pra
gerar R$48.923 com um Unico carrossel de 10 slides.”
— Use aprendizados de mentorias ou alunos: “Depois de aplicar esse ajuste em mais de 30
mentorados, o alcance médio triplicou.”
— Combine com storytelling de fracasso superado: “No meu 12° carrossel, percebi que tudo
0 que eu achava que funcionava... estava errado.” (autoridade via vulnerabilidade

estratégica)

1. Erros Comuns:
— Usar numeros ou promessas vagas sem contexto real: “Ja ajudei muita gente” nao

posiciona. “Escalei um infoproduto de 18 vendas pra 1.200 com essa copy” posiciona.



— Soar arrogante ou distante: autoridade ndo é sobre se exibir — é sobre mostrar que vocé
ja andou onde o leitor ainda esta.
— Repetir chavdes de autoridade sem personalizagao: “Sou especialista em marketing

digital” ja perdeu forga. Mostre o que so vocé viu, viveu ou testou.

FRAMEWORK 03 — BENEFICIO DIRETO

¢ Fundamento Psicolégico: Gatilho da Antecipagao + Principio da Clareza + Economia

Cognitiva

Essa € uma das estruturas mais poderosas — e também uma das mais mal utilizadas.
Prometer um beneficio direto logo de cara ativa um impulso natural: o leitor visualiza um
ganho claro e imediato, e essa expectativa cria tragdo. Quando bem construida, essa
abertura funciona como uma headline de VSL: hipnotiza. Mas o segredo aqui € ndo apenas
falar do beneficio, e sim como vocé promete. O impacto esta na especificidade, no tempo,
na facilidade aparente ou no contraste com a dor atual do leitor. Quanto mais visual e

mensuravel for o ganho prometido, maior o poder de tragdo do carrossel.

@ Quando Usar:

Funciona melhor quando seu conteudo tem uma entrega pratica, acionavel ou
transformadora. Ideal para ensinar hacks, frameworks, estratégias passo a passo, ajustes
que geram resultados rapidos ou métodos comprovados. Também é perfeito para conteudos
com CTA de produto ou mentoria, pois ja posiciona o leitor num estado de “quero isso pra

mim”.

& Estrutura Base (refinada e aplicada):

“Vocé pode gerar por dia usando apenas esse ajuste simples.”
“Descubra como aumentar sua taxa de conversao em até % sem mudar seu
produto.”

“Com essa estrutura, vocé pode viralizar um carrossel por semana — mesmo com menos
de 5 mil seguidores.”
“Aprenda a transformar contetidos comuns em fontes constantes de leads usando este

formato oculto.”



& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “Vocé pode transformar carrosseéis esquecidos em imas de leads — s6 ajustando a
forma como vocé escreve o slide 1.”

Slide 2: “Sim, s6 o slide 1. Porque é nele que a atengao nasce — ou morre.”

Slide 3: “E atencdo é a nova moeda do feed. Quem domina isso, vende.”

Slide 4 a 8: Explicagao técnica do impacto da abertura, elementos de hook, engenharia de
tensao, provas visuais de carrosséis com mais de 50k de alcance

Slide 9: “Com esse ajuste, vocé pode transformar um conteudo ignorado em uma maquina
de autoridade + DM orgénico.”

Slide 10 (CTA): “Quer um modelo pronto pra testar isso ainda hoje? Me chama no direct

[l

com a palavra ‘HOOK'.

Variagoes Taticas:
— Adicione urgéncia implicita: “Vocé pode melhorar seus resultados ainda hoje s6 mudando
isso.”
— Use contraste temporal: “O que me levou 6 meses pra descobrir pode ser aplicado em 6
minutos.”
— Traga beneficio + facilidade: “Como gerar mais engajamento sem depender de design,

algoritmo ou sorte.”

I\ Erros Comuns:

— Ser genérico demais: “Tenha mais resultados com seu conteudo” n&do diz nada. O que é
“resultado”™? O que muda? Em quanto tempo? Qual tipo de conteudo?

— Prometer o que ndo entrega: o conteudo precisa corresponder ao que o slide 1 prometeu.
Se a promessa ¢ alta, a entrega tem que vir com peso real.

— Nao ancorar a transformacéo: o beneficio precisa ser comparavel com a dor ou frustracao
que o leitor ja sente. Ex: “como aumentar o alcance” é fraco perto de “como triplicar o

alcance mesmo postando menos”.

FRAMEWORK 04 — PERGUNTA IMPACTANTE

¢ Fundamento Psicolégico: Gatilho da Disruptividade + Interrupgéo de Padrao +

Autorreconhecimento

Perguntas impactantes funcionam como espelhos estratégicos. Elas tiram o leitor do modo
passivo e o forcam a pensar, responder internamente e se posicionar emocionalmente

diante do que esta sendo dito. Quando bem formulada, essa pergunta faz o leitor pensar:



“Essa pergunta é sobre mim. E eu ndo tenho a resposta.” E exatamente essa lacuna interna
que cria atengdo — e tensdo. E uma das formas mais rapidas de ativar consciéncia de
problema ou quebrar uma crencga limitante. Mas pra funcionar, a pergunta precisa ser

incémoda, real, inesperada e impossivel de ignorar.

@ Quando Usar:

Esse modelo brilha quando vocé quer gerar conflito interno no leitor — mostrar que ele esta
fazendo algo errado, ignorando algo importante ou acreditando numa mentira confortavel.
Excelente para conteudos de quebra de objecdo, mudanga de mentalidade, reeducacgao de
publico ou provocagao de autoridade. Também funciona muito bem no inicio de funis,

quando a intengao é gerar reflexdo antes da converséo.

s#* Estrutura Base (afiada e provocativa):

“Vocé realmente acredita que € o motivo pelo qual vocé ainda n&o conseguiu
o

“Se 0 que vocé faz hoje fosse tdo bom assim... por que vocé ainda nao tem o resultado

que quer?”

“Quantos conteudos vocé ja postou nos ultimos 30 dias? Agora me diz: quantos

venderam?”

“Vocé ja se perguntou se o que vocé chama de ‘estratégia’ ndo passa de tentativa e erro

mal disfarcada?”

& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “Vocé ja se perguntou por que ninguém responde seus CTAs... mesmo quando
seu conteudo é bom?”

Slide 2: “Nao tem nada a ver com o algoritmo. Nem com engajamento.”

Slide 3: “E porque seu leitor ndo esta emocionalmente preparado pra dizer sim.”

Slide 4 a 8: Explicagdo sobre construgdo de contexto, ativacdo de desejo antes do CTA,
storytelling antes da agao, estrutura mental de microdeciséo

Slide 9: “Se vocé nao cria tensao antes de pedir agédo, seu CTA ¢é ignorado. Sempre.”
Slide 10 (CTA): “Quer um checklist completo pra testar se seu conteudo prepara ou repele

cliques? Me chama com a palavra ‘ACAQ’.”

Variagoes Taticas:
— Faca o leitor confrontar seus préprios resultados: “Quantas vezes vocé ja tentou
e terminou frustrado?”
— Questione uma crenga popular: “E se tudo o que te disseram sobre ‘entregar valor antes

de vender’ estiver te impedindo de faturar?”



— Use tom quase sarcastico para gerar dissonancia: “Ah, entdo vocé acredita que postar

todo dia é o segredo? Interessante.”

I\ Erros Comuns:

— Fazer perguntas fracas ou 6bvias: “Vocé quer melhorar seus resultados?” & genérico
demais pra causar impacto.

— Soar professoral ou agressivo: o tom precisa provocar, ndo humilhar. A pergunta deve
tocar, nao repelir.

— N&o entregar resposta a altura: se vocé abre com uma pergunta forte, precisa entregar

uma resposta ainda mais poderosa — senéo gera frustracao e quebra de expectativa.

FRAMEWORK 05 - TESTEMUNHO REAL

© Fundamento Psicolégico: Prova Social + Autoridade Transferida + Validagéo
Emocional

O testemunho real é uma das formas mais diretas de gerar confianga, desejo e identificacao
— tudo ao mesmo tempo. Isso porque ele carrega um gatilho que, diferente de todos os
outros, tem a voz do leitor embutida: “se alguém como eu conseguiu... entdo eu também
posso.” Quando bem construido, esse modelo transforma a experiéncia de um terceiro em
uma espécie de espelho aspiracional. Mas o ponto chave aqui é: o testemunho precisa
parecer real. Precisa ter detalhes especificos, numeros criveis, linguagem humana, conflitos
e viradas. Um depoimento genérico é s6 uma frase bonita. Um caso real bem escrito € um
motor de converséo.

@ Quando Usar:

Esse framework é perfeito para validar o impacto de um método, conteudo, estratégia ou
oferta. Funciona incrivelmente bem em carrosséis com viés de autoridade, consultoria,
mentoria, treinamentos e servigos personalizados. Serve tanto para mostrar sua propria
jornada (em primeira pessoa) quanto para contar o resultado de alguém que aplicou o que
vocé ensina.

s&* Estrutura Base (emocional e visual):

“Veja como [pessoa real] conseguiu [resultado especifico] em apenas [periodo curto]
usando [método especifico].”

“Esse € o antes e depois de [nome, perfil ou tipo de cliente]: de [situagao frustrante] para
[conquista palpavel].”

“Em 7 dias, essa estratégia gerou [numero real de leads/faturamento/engajamento] pra
[perfil]. Veja como.”



“Eu estava [frustragcdo ou erro antigo], até que apliquei [ajuste/método] e cheguei a
[resultado].”

& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “Veja como essa designer saiu de carrosséis com 200 views para 28 mil de
alcance em 3 dias — sem mudar o design.”

Slide 2: “Tudo o que ela fez foi ajustar a copy de abertura e mudar 2 frases no CTA.”
Slide 3: “O resultado? Alcancou 3x mais pessoas organicas e fechou 2 novos clientes
direto do conteudo.”

Slide 4 a 8: Bastidores do carrossel original vs. otimizado, comparativo de métricas,
antes/depois do copy, insights aplicaveis

Slide 9: “Esse nao é um caso isolado. Quando a copy acerta, o conteudo vira arma.”
Slide 10 (CTA): “Quer que eu te mostre como ajustar sua copy com base nos mesmos
principios? Manda ‘CASO’ no direct.”

Variagdes Taticas:
— Use sua proépria jornada em tom de case: “Eu sai de 67 visualizagdes por post pra
carrosséis com +12 mil views em menos de 4 semanas. Aqui td o que mudou.”
— Traga print de DM ou depoimento para ancorar a verdade: “Essa mensagem chegou 2
dias depois do carrossel. O cara fechou o servico direto dali.”
— Faca storytelling de um cliente especifico com foco no “antes e depois emocional”: da
frustracao silenciosa a validagao publica.

I\ Erros Comuns:

— Usar resultados genéricos sem contexto: “Fulano teve mais alcance” ndo emociona nem
prova nada. Precisa de numero, dor, ganho e contraste.

— Esconder o bastidor: ndo adianta s6 mostrar o resultado. Mostre o que foi feito, o que foi
mudado, qual insight gerou aquilo.

— Focar s6 no numero e esquecer a transformagao humana: o que muda na vida da pessoa
importa tanto quanto o alcance ou o faturamento.

FRAMEWORK 06 - LISTA VALIOSA

¢ Fundamento Psicolégico: Escaneabilidade + Clareza de Valor + Antecipagéo por
Volume

A mente adora listas. Elas sao faceis de consumir, criam uma sensagao de progresso a
cada item e ativam uma microrecompensa cerebral a cada ponto revelado. Mas quando
essa estrutura é bem usada, ela faz muito mais do que entreter: ela entrega valor
comprimido, constréi autoridade slide a slide e mantém o leitor deslizando sem perceber. O



segredo esta em dois pontos: a promessa contida no titulo da lista e o grau de impacto
pratico de cada item. Uma lista que sé repete o 6bvio vira ruido. Uma lista afiada € um
arsenal de microtransformacdes — e o leitor sente que cada slide vale ouro.

@ Quando Usar:

Esse modelo ¢ ideal para conteudos de valor direto, hacks, insights praticos, mini tutoriais
ou correcao de erros. Perfeito para atrair seguidores iniciantes no tema, pois gera uma
rapida percepcao de utilidade. Também funciona como isca emocional para publicos mais
avangados quando vocé entrega profundidade disfarcada de simplicidade. E um dos
formatos mais salvos e compartilhados do Instagram.

& Estrutura Base (precisa e promissora):

“As [numero] coisas que ninguém te contou sobre
“[X] erros que estédo bloqueando seus resultados com — e como corrigir.”
“Vocé so precisa dominar essas [nUmero] ideias pra transformar seus carrosseéis.”
“[X] ajustes que multiplicaram meus resultados com conteudo estratégico.”

& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “As 5 microdecisbes que fazem um carrossel explodir — ou fracassar.”

Slide 2: “1. Slide 1 fraco = ninguém desliza. O jogo comega no gancho.”

Slide 3: “2. Slide 2 6ébvio = aten¢éo perdida. Precisa gerar tensao ou surpresa.”

Slide 4: “3. Slide 4 genérico = leitor escapa. Ele precisa se ver ali.”

Slide 5: “4. Slide 8 sem ritmo = queda de retencgao. A virada precisa manter o flow.”
Slide 6: “5. CTA sem tensdo = CTA ignorado. Vocé precisa preparar o leitor pra agéo.”
Slide 7 a 9: Explicagao técnica do impacto de cada decisao com prints comparativos de
métricas

Slide 10 (CTA): “Curtiu? Salva esse carrossel e testa os 5 no seu proximo post. Me marca
que eu analiso.”

Variagoes Taticas:
— Use numero impar para gerar mais tragao: “7 erros”, “3 verdades”, “5 ajustes”. Isso ativa
mais curiosidade que numeros pares.
— Combine com emocéo: “As 4 coisas que quase me fizeram desistir da criagao de
conteudo — e o que mudou tudo.”
— Misture lista com storytelling: conte a histéria da descoberta por tras de cada item, como
se estivesse narrando um bastidor.

I\ Erros Comuns:

— Fazer lista com tépicos fracos, repetitivos ou ébvios: isso destréi o valor percebido e
transmite amadorismo.

— Esquecer que cada item é um slide e precisa de copy estratégica: nao basta listar, é
preciso desenvolver.

— Usar numero grande s6 pra parecer robusto: 10 itens irrelevantes cansam mais do que 3
que transformam.




FRAMEWORK 07 - PROBLEMA E SOLUGCAO

2 Fundamento Psicolégico: Consciéncia de Dor + Alivio Emocional + Jornada de
Transformacao

O cérebro humano responde com muito mais intensidade a dor do que ao prazer. Quando
vocé mostra um problema com riqueza de detalhes, o leitor entra em estado de identificacao
imediata. E quanto mais ele se reconhece na dor, mais atengao ele da a solugdo — desde
que essa solucao pareca simples, viavel e real. Essa estrutura funciona porque cria
contraste emocional: comega no desconforto e termina no alivio. O segredo € ndo apressar
a solugdo. Quanto mais tempo vocé passa aprofundando o problema, maior o poder da
solugédo quando ela chega.

@ Quando Usar:

Ideal para conteudos educativos, de autoridade ou com intengao de gerar aha moments.
Funciona muito bem quando o publico sente uma dor recorrente mas ainda ndo entende a
causa real — ou quando ja tentou varias solugdes e continua frustrado. E excelente para
aquecer leads antes de uma oferta, pois cria um alinhamento emocional profundo com o
conteudo.

& Estrutura Base (com narrativa estratégica):

“Esta com dificuldade em ? Aqui esta o que pode estar te bloqueando — e como
resolver.”

“Chega de sofrer com . Essa abordagem pode mudar o jogo.”

“Vocé tenta ha meses, mas nada funciona? Talvez o problema n&o seja o que
vocé pensa.”

“O erro silencioso que mantém vocé travado em — e como sair disso agora.”

& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “Esta cansado de criar carrosséis bons... que ninguém comenta, salva ou
compartilha?”

Slide 2: “Vocé sente que entrega valor, mas o alcance nao cresce. E os resultados nao
aparecem.”

Slide 3: “A verdade? O problema nao esta no conteudo. Esta no posicionamento da dor.”
Slide 4 a 8: Explicagao técnica de como falta de tensao narrativa afeta engajamento,
exemplos visuais, antes e depois com ajuste na copy, estrutura de abertura reescrita
Slide 9: “Quando vocé mostra a dor com clareza, o leitor presta atencado. E s6 entdo vocé
mostra o caminho.”

Slide 10 (CTA): “Quer ajuda pra reestruturar seu préximo carrossel usando esse modelo?
Me chama com a palavra ‘TRANSFORMA'.”

Variagoes Taticas:
— Comece com um sintoma comportamental: “Vocé sente que precisa postar, mas trava
toda vez que vai escrever?”
— Traga o problema a tona com uma estatistica real: “Mais de 80% dos carrosséis morrem
no slide 2. Sabe por qué?”



— Combine com storytelling pessoal: “Durante meses, eu achava que o problema era o
algoritmo. Depois descobri que era minha copy que nao conectava.”

I\ Erros Comuns:

— Apresentar a solugédo cedo demais: isso quebra a tensao e torna o conteudo raso. A dor
precisa respirar antes do alivio.

— Focar em problemas genéricos: “Vocé nao tem resultado” é fraco. Diga por que e como
isso afeta o leitor.

— Trazer solugdes 6bvias ou pouco praticas: o leitor ja esta cansado de ouvir “poste com
frequéncia”. Ele quer algo que funcione agora e seja diferente.

FRAMEWORK 08 — PASSO A PASSO

¢ Fundamento Psicolégico: Gatilho da Simplicidade + Microconquistas Mentais +
Sensacgao de Controle

Quando vocé apresenta um processo claro, dividido em etapas légicas, o leitor sente que
esta avancando. Isso ativa a sensacéo de controle, reduz o medo de errar e desperta
confianga imediata. Esse modelo funciona porque transforma algo que parece distante em
algo aplicavel. Ele entrega ao leitor uma estrutura mental — uma estrada pronta. Mas nao
basta listar agbes. Cada passo precisa gerar clareza, motivacao e leveza. A chave esta em
criar fluidez entre os passos e evitar o erro comum de dar instrugdes 6bvias ou genéricas.

@ Quando Usar:

Ideal para conteudos com intencgao pratica, frameworks, tutoriais, hacks ou “métodos
exclusivos”. Excelente para aumentar a percepc¢ao de valor do conteudo, gerar salvos,
prints, compartilhamentos e até conversdes indiretas. Funciona muito bem quando vocé
quer mostrar um “como fazer” sem parecer raso.

s& Estrutura Base (com ritmo e fluidez):

“‘Aprenda em [numero] passos simples como sem depender de
“Esse é o processo de [numero] etapas que uso para — e que vocé pode aplicar
ainda hoje.”

“O caminho exato que sigo para de forma consistente.”
“O meu método de [numero] passos para transformar em

”

& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “O meu processo de 4 passos para criar carrosséis com copy que engaja e
converte.”

Slide 2: “Passo 1: Comece pela dor. Antes de pensar no conteudo, pense na tensao
emocional que vocé quer ativar.”

Slide 3: “Passo 2: Escreva o Slide 1 como se fosse uma VSL. Abertura é 70% do
resultado.”

Slide 4: “Passo 3: Estruture o meio como um funil — cada slide tem que resolver uma



objecao ou abrir um loop.”

Slide 5: “Passo 4: Termine com CTA visual + copy que provoca ag¢ao. Nada de ‘salva afl’,
use desejo e urgéncia.”

Slide 6 a 9: Exemplos de carrosséis reais aplicando esse processo, insights bonus, ajuste
por nicho

Slide 10 (CTA): “Quer esse passo a passo em PDF com variagées por tipo de conteudo?
Me chama com a palavra ‘PROCESSO’.”

Variagoes Taticas:
— Use nomes proprios pros passos pra criar branding: “Método VISO: Visao, Impacto,
Storytelling e Oferta.”
— Misture com storytelling: “Esse foi o0 processo que tirei da minha rotina depois de errar 31
carrosséis.”
— Adapte o numero de passos conforme a complexidade da entrega: 3 para conteudo leve,
5+ para posicionar profundidade.

I\ Erros Comuns:

— Criar passos genéricos que nao ajudam na pratica: “Defina seu objetivo” ndo € um passo,
€ uma frase vaga.

— Usar linguagem técnica demais: clareza vence complexidade. Prefira “escreva como se
estivesse falando com um amigo” do que “aplique linguagem de neurocopy de baixo
contexto”.

— N&o criar conexao entre os passos: o leitor precisa sentir que esta progredindo, néo
pulando de etapa em etapa sem coesao.

FRAMEWORK 09 - SEGREDO REVELADO

2 Fundamento Psicolégico: Gatilho da Exclusividade + Curiosidade Avangada +

Transferéncia de Poder

Nada prende mais a atengcéo do que a sensacgao de estar prestes a descobrir algo “que
poucos sabem”. Essa estrutura ativa o cérebro como se fosse um segredo guardado a sete
chaves — e o leitor se sente especial por estar tendo acesso. Mas o segredo so funciona se
for real, especifico e ndo 6bvio. Quando vocé entrega um conhecimento que quebra uma
I6gica comum, desmonta um mito ou revela um bastidor poderoso, o leitor ndo s6 consome
o conteudo até o fim, como passa a te ver com outros olhos. Ele te enxerga como alguém

qgue esta por dentro de algo que o resto do mercado nao vé.



@ Quando Usar:

Funciona especialmente bem em conteudos que querem gerar autoridade implicita,
provocar mudanga de mentalidade ou gerar percepgéo de valor instantanea. E excelente
para introduzir frameworks proprietarios, mostrar bastidores de resultados, revelar
aprendizados “nao ditos” ou dar aquela virada de chave no leitor. Perfeito também para

introduzir ofertas de alto valor de forma indireta.

& Estrutura Base (com tensio e promessa):

“Vou te contar algo que ninguém fala sobre — mas que muda tudo.”

“O que ninguém te conta sobre € justamente o que destrava seus resultados.”
“Existe um detalhe oculto em que separa os amadores dos profissionais.”
“Aprendi isso depois de — e nunca mais olhei pra da mesma forma.”

& Exemplo Real Aplicado:

Slide 1: “Vou te contar um segredo que poucos copywriters dominam — mas que
transforma carrossel em maquina de venda.”

Slide 2: “Nao tem a ver com persuasido. Nem com design.”

Slide 3: “Tem a ver com o ritmo interno da leitura.”

Slide 4 a 8: Revelacio do conceito de scroll tension, como a estrutura de frases curtas +
pausas visuais aumenta retencéo, exemplos reais, prints com diferenga de performance
Slide 9: “Quando vocé controla o ritmo da leitura, vocé controla o fluxo da atengéo. E
atencao é lucro.”

Slide 10 (CTA): “Quer aprender como escrever carrossel com ritmo de copy invisivel? Me
chama com a palavra ‘SEGREDO’.”

Variagdes Taticas:
— Use um tom quase conspiratério: “Ninguém no Instagram ensina isso... mas todo expert

de verdade aplica.”

— Conecte com experiéncia pessoal: “Depois de escrever 200 carrosséis, percebi algo que

ninguém falava. E foi isso que mudou tudo.”

— Dé nomes internos ou cédigos ao segredo: “Eu chamo isso de efeito slide-magnet. E ele
é responsavel por 80% da retencdo.”

I\ Erros Comuns:

— Usar a palavra “segredo” sem entregar algo de fato inédito ou contraintuitivo: isso frustra
e desvaloriza o conteudo.

— Revelar o segredo cedo demais, sem criar tensao ou contexto: segredos precisam de
expectativa.



— Entregar algo que parece autoajuda genérica: “O segredo é acreditar em vocé” nao serve

aqui. O leitor quer um bastidor real, uma légica desconhecida, uma sacada transformadora.

ABERTURAS PODEROSAS: O GATILHO QUE PRENDE
O DEDO NO SLIDE

Como construir a primeira frase mais importante do seu contetido — com intencéo,

psicologia e poder de atragdo real

«** Introducio estratégica

O slide 1 é o equivalente a capa de um livro, ao titulo de uma VSL ou ao primeiro frame de
um Reels. Ele ndo serve pra apresentar o conteudo. Ele serve pra prender a atencgio. E isso
significa: ativar um gatilho mental poderoso logo na primeira frase. A seguir, vocé vai
ver os 5 grandes tipos de abertura que realmente funcionam — cada uma ancorada num

principio psicolégico e com exemplos prontos pra vocé adaptar ao seu nicho.

1. Aberturas com Gatilho da CURIOSIDADE

Funcao: Abrir loops mentais, ativar “lacuna de informacao” e estimular o leitor a buscar a
resposta.
Use quando: o conteudo tem uma sacada nova, um bastidor, um segredo, uma quebra de

padrdo ou uma informagao incompleta que so6 sera revelada ao longo do carrossel.

Exemplos Premium:

“Vocé sabia que a maioria das pessoas erra ao tentar ?”
“O que ninguém te conta sobre pode ser o que esta te travando.”
“‘Essa pequena mudanga em transformou meus resultados.”

“Eu achava que era o certo. Até descobrir isso.”



Adaptacgao por nicho:

— Copywriter: “A maioria dos clientes ignora isso na hora de aprovar um texto. E depois
reclama que nao converte.”

— Infoprodutor: “Eu demorei 18 meses pra entender isso. E perdi R$42.700 no processo.”
— Mentor/Especialista: “Ja pensou se o seu método de ensino estiver causando o bloqueio

qgue vocé quer resolver?”

2. Aberturas com Gatilho da PROVOCACAO

Funcao: Quebrar padrdes, ativar contradi¢cao interna, gerar dissonancia e forgar reflexao
imediata.
Use quando: vocé quer desafiar o que o leitor acredita, expor erros comuns ou provocar

um “nao é possivel” interno.

Exemplos Premium:

“Vocé provavelmente esta fazendo errado. Veja por qué.”

“Se vocé acha que € 0 segredo... vocé esta sendo enganado.”
“Isso pode ser controverso, mas é assim que vocé realmente

“Vocé realmente acredita que ainda funciona?”

Adaptacgao por nicho:
— Copywriter: “Copy persuasiva nao vende. O que vende ¢é isso aqui.”
— Infoprodutor: “Seu conteudo gratuito pode estar afastando seu publico em vez de atrair.”

— Mentor/Especialista: “Vocé ensina o que funciona... ou o que funcionava?”

3. Aberturas com Gatilho da AUTORIDADE

Funcao: Transferir credibilidade, abrir com validacao e fazer o leitor baixar as defesas
cognitivas.
Use quando: vocé tem experiéncia, dados reais, bastidores ou provas de campo para

sustentar o que sera ensinado.

Exemplos Premium:
“‘Depois de escrever mais de 300 carrosséis, eu percebi esse padrao invisivel.”

“Essa foi a estrutura que usei pra gerar R$27.420 com um Unico post.”



“Analisei 12 carrosséis virais em detalhes — todos tinham esse mesmo ponto em comum.”

“Essa é a maior ligdo que aprendi depois de faturar multiplos 6 digitos com conteudo.”

Adaptacgao por nicho:

— Copywriter: “Essa foi a copy que gerou 146 DMs em 48h — sem trafego.”

— Infoprodutor: “Essa headline aumentou o faturamento do meu langcamento em 18%. E era
s6 um detalhe técnico.”

— Mentor/Especialista: “Mais de 40 mentorados testaram isso. O impacto médio foi de 3x

mais alcance organico.”

4. Aberturas com Gatilho da IDENTIFICAGAO

Funcao: Gerar empatia instantanea, espelhar dores/frustragbes e fazer o leitor sentir que
“esse post é sobre mim”.
Use quando: vocé quer atrair atengdo emocional antes da légica, especialmente em

conteldos mais humanos, vulneraveis ou transformacionais.

Exemplos Premium:

“Ja se sentiu perdido sobre como comecar ?”
“Esta cansado de tentar sem resultados?”
“Quantas vezes vocé ja tentou e se frustrou?”

“Vocé sente que faz tudo certo... e mesmo assim nada anda?”

Adaptacgao por nicho:

— Copywriter: “Vocé escreve, reescreve, ajusta — mas o cliente ndo sente que ta bom. Ja
viveu isso?”

— Infoprodutor: “Vocé posta, entrega valor, aparece nos stories... e ninguém responde.”

— Mentor/Especialista: “Wocé ensina o que funciona. Mas sente que ninguém aplica. Isso é

frustrante, eu sei.”

5. Aberturas com Gatilho do BENEFICIO DIRETO

Funcgéo: Mostrar ganho claro, pratico e especifico logo no inicio — ativando o desejo e a

antecipacéo.



Use quando: vocé quer prometer algo concreto, ensinar um método, hack ou transformar

complexidade em solugao clara.

Exemplos Premium:

“Descubra como alcancar sem precisar de ?

“Com esse método, vocé pode em menos de 7 dias.”
“Aprenda como gerar mais com menos esforgo.”

“Vocé pode conseguir ainda hoje com esse ajuste simples.”

Adaptacao por nicho:

— Copywriter: “Com esse modelo de slide 1, vocé pode aumentar o alcance do seu
carrossel em até 3x.”

— Infoprodutor: “Esse formato de post me gerou 1.249 leads em 5 dias — sem investir R$1
em trafego.”

— Mentor/Especialista: “Transformei meu conteudo de bastidor em uma sequéncia que

gerou 7 alunos em siléncio.”

@ Fechamento do Médulo:

Cada abertura € um portao de entrada. O que decide se alguém vai deslizar pro préximo
slide ndo € o que vocé vai ensinar... € como vocé comega. Dominar essas aberturas €
dominar o jogo da atengao. E atencao € a nova moeda. Use esse modulo como laboratério:

teste, refine, combine e descubra qual gatilho o seu publico responde com mais intensidade.

CONCLUSAO — A COPY E A ENGENHARIA INVISIVEL
DO RESULTADO

Vocé acabou de acessar o que muita gente s6 entende depois de anos apanhando na
criacédo de conteudo. O que separa um carrossel bonitinho de um carrossel que performa
ndo & o layout, ndo é o algoritmo e nem a frequéncia. E a copy. Sempre foi. A copy é o que

estrutura a emocéo, a tenséo, o desejo e a agdo — slide por slide.



Se vocé aplicar o que esta aqui com seriedade, vai perceber que seus resultados comegam
a mudar antes mesmo de escalar audiéncia. Porque quem domina a atencéo, domina o
jogo. E quem domina a atencao com intengéo, transforma conteudo em autoridade,

carrossel em venda e feed em sistema.

Mas o conteudo sozinho nao resolve. O diferencial esta no ajuste fino. No detalhe. Na
analise estratégica do que funciona pro seu publico, no seu tom, no seu mercado. Essa
apostila foi feita pra te entregar as ferramentas — agora é com vocé afiar, testar, aplicar e

ajustar.

Salva, volta, rabisca, destrincha. Cada moédulo aqui foi construido como campo de guerra. E

se vocé quiser continuar evoluindo com inteligéncia de verdade, esse material é s6 o inicio.

A copy certa no slide certo pode mudar tudo.
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