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SOBRE A OBRA

Copywriting - O Segredo Revelado! oferece tudo o que vocé
precisa saber sobre este instigante assunto. Sao temas que vao
desde a diferenca entre termos como copyright,
copywrite/copywriting e copywriter, passando pela explicacdo de
modelos como: o AIDA, da Férmula de Pareto, dos Gatilhos
Mentais, com exemplos praticos, o oferecimento de mais de 10
bonus extremamente especiais até chegar ao fabuloso Glossario
Copywriting. Dentre outros expressivos topicos.

E o guia que vocé precisava para produzir sua comunicacao
que podera te trazer dezenas, centenas, milhares de cifras.
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NOTA DO AUTOR

Parabéns por adquirir a obra: Copywriting - O Segredo Revelado!
e, se juntar a muitos outros leitores inteligentes e interessados em
fazer a diferenca no mundo dos Negdcios e da Comunicagdo, em
todas as suas vertentes.

Vocé, com certeza, ao ler este e-book, iniciara ou prosseguira
sua trajetoria com larga vantagem sobre seus colegas da drea.

Aproveite a leitura. Espero que ao término, tenha aprendido o
suficiente para se lanc¢ar no fantastico mundo do Copywriting.

Foi com muito carinho e dedicag@o que, escrevi este livro para
vocé. Tenho certeza que é uma pessoa diferente e que, realmente,
pensa e age fora da caixa.

De fato, existe um futuro brilhante esperando por ti.

O espaco € nosso... Entre!



COMECE POR AQUIL...

Por que vocé resolveu revelar os segredos do Copywriting?

Antes de tudo, sou um adepto contumaz do ganho
compartilhado. Digo isso, sob o aspecto intelectual, social e
financeiro. E como diz um célebre provérbio africano:

“Se quer ir rdpido, vd sozinho. Se quer ir longe, vd em grupo”.

Por que o livro custa tao barato?

Uma das funcdes basicas de um Copywriter é ajudar, somar,
incentivar que outras pessoas sigam pelo melhor caminho rumo
aos seus objetivos.

Ao oferecer a obra por um preco que custa menos do que um
lanche, em qualquer rede de Fast Food, estou dando a
oportunidade para que, qualquer pessoa que queria, realmente,
crescer em sua vida pessoal e profissional, tenha condicdes reais e
ferramentas que possibilitem a realizacdo de seus sonhos.

Ademais, quanto mais facilitado for o acesso ao tema, mais
pessoas falardo do assunto e, consequentemente, todos sairdo
ganhando, através de um aspecto colaborativo e efetivo.
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O que é Copywriting?

"Copywrite é a arte e a ciéncia a construir uma comunicagdo (escrita ou
falada) que leva as pessoas a tomarem algum tipo de acdo."
Rafael Albertoni, Copywriter Profissional

Copywriting é a comunicagdo persuasiva (textos, voz e/ou
videos), que tem a finalidade de levar uma persona (publico-alvo
especifico) a uma acdo em especial (assinar uma newsletter,
cadastrar o e-mail numa pégina de capturas [squezze page], clicar
em um antincio de vendas etc.).

Defini¢oes (Ndo confunda)

Copy — Sao estruturas, modelos, scripts. Aos quais vocé pode
modificar de acordo com seu interesse e/ou necessidade.
Copywrite/Copywriting — E a arte. A escrita em si. A técnica. O
desenvolvimento.

Copywriter — E quem escreve. O profissional.



Copyrights — Direitos autorais.

Diferenca entre Copywriting x Marketing de Contetudo

O Copywriting antecede as agoes de Marketing de Contetido.
Ela prepara e estrutura os caminhos que serdo seguidos nessas
acoes.

Serve como base. Uma bussola de orientacdo a ser seguido,
etapa por etapa.

E uma ferramenta do Marketing de Contetido, por assim,
dizer.



O que o Copywrite busca?

Chamar atencao

Voceé precisa ser visto. As pessoas tém de ter conhecimento sobre a sua existéncia.
E o profissional Copywriter facilita este caminho, entre a sua existéncia e consciéncia

coletiva de que, vocé, efetivamente, é real.

Comunicar

Em qualquer ramo de nossa vida a comunicagio se faz presente. Seja em forma de
palavra escrita, falada ou gestos. O Copywriting busca, justamente, que esta mensagem
chegue da melhor maneira ao seu receptor.

De forma que sua decodificagdao seja extremamente facilitada, tendo, assim, seus

objetivos alcancados.

Persuadir

Indicar o melhor caminho que seu cliente tem de seguir. Orientar. Educar. Ensinar

para que alcance a meta estabelecida por ele.



Os beneficios de ser um Copywriter

Ser um bom profissional de Copy permitira algo que muitos de
nds procuramos ao longo de nossas histdrias.

Sdo trés tipos de liberdade fundamentais para a merecida e
almejada qualidade de vida:

Tempo — Serd possivel que vocé passe mais tempo com sua
familia, e possa usufruir de outros prazeres que te tragam extrema
satisfacao.

Exemplo: Poder viajar para seus lugares preferidos, em momentos
que sejam mais apropriados.

Financeira — Fazemos parte de um universo capitalista. Em que o
dinheiro é fundamental para nossa manutencio vital. Com bons
servigos desenvolvidos, sera possivel que vocé, nao somente,
ofereca melhores condi¢ées de sobrevivéncia, para vocé e sua
familia, como também, ter a capacidade de concretizar



Como agir, enquanto, Copywriter?

Se pergunte, sempre, de que forma vocé resolvera o problema
de seu lead?

O que fard para suprir suas necessidades e, se possivel,
superar seus objetivos, o surpreendendo.

Foque toda sua comunicac¢do no cliente. Ele é o principal ator
e, ndo as caracteristicas de seu produto/servigo.

Seja franco, claro, objetivo e honesto com ele.

Use palavras simples. Afinal de contas, vocé negocia com
pessoas. Nao com empresas!

Crie uma relacido de empatia e intimidade.

S6 prometa algo que, realmente, terda condi¢cdes de que
cumprira.



Como obter o primeiro cliente?

As primeiras duvidas que surgem, depois que ja temos certo
conhecimento sobre o mundo Copy, sdo: Como iniciar a carreira?
Como ter o primeiro cliente? Como fazer com que as pessoas
passem a confiar no meu trabalho?

Bem, existem alguns meios eficientes para que o processo seja
extremamente facilitado. Como, por exemplo: Oferecer palestras
gratuitas em escolas, sindicatos, faculdades, etc.

Existe, também, outra estratégia, que fara com que vocé tenha
um impulso quase que milagroso.

Além de dar, gratuitamente, seu conhecimento em
instituicdes, pense em oferecer sua mao de obra, efetivamente,
sem cobrar um centavo sequer.

E isso, mesmo!

Iniciar sem receber nenhuma recompensa financeira em
trocal

Pode ser um trabalho gratuito para a empresa de algum
conhecido.

Observe que, aplicando esses métodos, além de colocar em



Principais motivadores da agao de compra

Existem dois, fundamentais, fatores que fazem qualquer
pessoa comprar um produto ou servigo, ou o que for. Sao eles:

e Diminuir uma DOR;
e Aumentar um PRAZER.

Quando nos sentimos incentivados a investir valor monetario
em algo, estamos buscando resolver um problema e/ou
necessidade (dor), ou potencializar algo que nos traga satisfacao
e/ou desejo (prazer).

(-) Dor

Pense que, quando uma pessoa decide comprar um pacote de
viagens, pagando um valor nao tao baixo, por ele. Esta certamente,
buscando relaxar, diminuir o estresse e se recuperar de uma longa
e exaustiva carga de trabalho.



Deixe claro para a pessoa que ela tem um problema e que ao
adquirir seu produto/servico, ela nunca mais tera essa dor. Por
exemplo, mostre a alguém com problema de obesidade, o quanto
ela ganhara em qualidade de vida, com refor¢co da vaidade e
felicidades, por meio do processo de emagrecimento que vocé
oferece.

Ensine

Eduque seu lead. Ensine, por exemplo, como ela pode resolver
seu problema de sobrepeso, por meio de uma técnica gratuita de
exercicios que podem ser feitos na sala de casa.

Oferte (Call To Action - Chamada para Acdo)

E a hora de chamar seu publico para compra. Ofereca seu
produto/servigo. Mostre seus beneficios e diferenciais. O motive a
abrir a carteira. Certo que de que esta fazendo o melhor negécio do
mundo para si.

Como garantia, ofereca a devolugao do dinheiro, dentro de um
prazo limite de “X” dias, caso ela nao aprove o seu
produto/servico.

Dicas Magicas
Mostre os prejuizos que a pessoa podera ter caso nao adquira

o seu produto/servico. Chame para a sua agdo, novamente,
Influencie para que a pessoa continue seguindo vocé e compartilhe



Buyer persona - Protagonista do processo de
Copywriting

Identificacao da Buyer Persona

E a personificacdo do cliente ideal. Ou seja, a criacdo de um
personagem ficticio a partir de uma figura real, em que é feito o
detalhamento dele, facilitando, sobremaneira, para que as agoes de
copy sejam direcionadas de modo mais efetivo. Atingindo, assim, o
publico-alvo em cheio.

Existem dados que vocé deve identificar que contribuirdo
exponencialmente para a elaboracao desta persona.

A seguir, um modelo para que vocé use como base nessa
tarefa.



Cada letra tem a sua especificidade e descricdo, em especial.

Atencdo — E preciso que as pessoas saibam que vocé existe. Que
elas cheguem até vocé.

Interesse — E necessério, que os individuos tenham interesse por
aquilo que vocé esta a comunicar.

Desejo — Fundamental, que se tenha a vontade concreta em
consumir o que esta sendo ofertado por vocé.

Acdo — Com as trés etapas anteriores resolvidas. O ato final é a
efetivacdo categérica da ideia que motivou a estruturacdo do
processo.



Storytelling (A Jornada do Herdi)

“E um termo que se usa para a pessoa contar a histdria das dificuldades que ela passou e como deu
a volta por cima, e a partir disso, mostrar como conseguiu ter éxito e como a audiéncia dela pode

fazer, tambem.”

Erico Rocha, referéncia no Empreendedorismo Digital
E a histéria perfeita. Sendo bem contada e estruturada
prenderd a atencdo do seu lead (ou leitor ou cliente). Do inicio ao
fim, de quem quer que seja.

Isso acontecera com vocé e um bolo de chocolate, em breve.
Provarei isto!

Entdo, é esse o principio. Conte uma histdria, entretenha o seu
publico. Faca com que as pessoas prestem toda atencdo do mundo
ao que vocé diz. Os traga para si. O seu conteuido é o Rei. A sua
mensagem tem de ser absorvida. Os faca fazer parte de sua
campanha, de sua expedicao, de sua jornada de heréi.



Quais as melhores estratégias de SEO?

Pense sempre em como as pessoas fazem suas buscas nos sites
de pesquisa.

Foque em palavras-chave (termos especificos). Do tipo: “Como
fazer”, “Como criar”, “Como aprender”, “Como montar”, “Como
estudar”...

Escreva utilizando técnicas de H1, H2, H3, que sdo recursos
usados para destacar titulos e subtitulos, tais como cabecalhos.

Facilite o processo de escaneabilidade, através de paragrafos e
sentencas curtas.

Qutras Dicas Maravilhosas

e Ative a imaginacdo do seu lead. Use frases de efeito. Do tipo:
“Imagine quando terminar o curso de Copywriting. O quanto de
pessoas poderd ajudar a ganhar tanto dinheiro quanto vocé.”

e Mostre que, ao optar pela sua solucao, o cliente nao mais tera
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