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12 Dicas Rapidas de Copywriting

Caro Amigo,

Aqui estédo 12 dicas rapidas para vocé comecar a entrar no mundo do copywriting.
Veja, essas dicas sao apenas isso... dicas.

A questao é...

Como vocé usa essas dicas?

Veja, em primeiro lugar, vocé esta recebendo isso porque se cadastrou para o curso gratuito de
copywriting.

Copywriting ndo é apenas “escrever cartas de vendas”, nem usar “gatilhos mentais”.
Copywriting é escrita persuasiva.

E escrever uma carta de vendas é uma verdadeira engenharia.

Por isso, essas dicas sdo apenas isso...

Dicas.

Veja as 6 ligbes de copywriting que vocé recebera no seu e-mail...

E guarde essas ligbes.

Depois volte nelas.

Eu mesmo tenho varios “lembretes” como esse espalhados pelo escritério e computador.
Porque isso SEMPRE precisa ser lembrado.

Na proxima pagina estdo suas dicas.
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> Cartas de Vendas Maiores Vendem Mais

Uma carta de vendas “camped”, que fatura milhares e milhdes de reais, geralmente é
maior que a média.

Quanto maior? De 4 a 6 mil palavras.
Videos de 45 minutos.

Depende muito da forma que vocé esta abordando o seu publico alvo e da maturidade
do mercado.

Porém, veja que isso varia também de acordo com o preco do que esta sendo vendido.

Quanto mais caro o produto, geralmente a carta precisa ser ainda maior.
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> “#1” Supera Todos

Existe uma pratica comum de criar anuncios, artigos, e mesmo cartas de vendas com
“452 dicas ultra ninjas para <emagrecer, ganhar dinheiro, etc>".

A questao é...

Se existir apenas UMA coisa que vocé precisa fazer para emagrecer... vocé ira prestar
atencao.

Porque “1”, € melhor que “452”.
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> Crie Curiosidade Insaciavel
Seu objetivo com uma headline, é simples...

Chamar atencao.

E a melhor forma de vocé fazer isso é criando curiosidade.
Como vocé cria curiosidade?

Com algumas formas...

Por exemplo...

Vocé pode ser muito especifico...
Os 3 Genes que Ativam o Sangue Emagrecedor em 2 Horas

Usar o #1...
O Fator #1 Para VVocé Emagrecer...

Contar histdrias
Ela ndo imaginava o que aconteceria se tomasse esse Suco...

Tire seu leitor, seu cliente, do lugar comum.
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Sonho + Otimismo + Mensuragao = Sucesso (Brian Kurtz)
Vocé tem um sonho.

Vocé quer mudar de vida e ajudar pessoas.

Vocé precisa acreditar e estar sempre otimista quanto aos seus resultados.
Porém...

Vocé precisa medir seu sucesso.

Cada campanha realizada, cada email disparado, cada centavo investido...
Deve ser medido.

Nés estamos no mundo dos negdcios.

E vocé sé alcanga sucesso nos negocios, se, € apenas se...

Medir seus resultados.

Conhecga seus numeros.
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> E sempre sobre salvar vidas
Vocé nao vende um produto.

Vocé vende uma transformacgao na vida dos seus clientes.
Transformando a vida dele... vocé o “salva”.

Salva das aflicbes, salva dos conflitos...

E abre um novo mundo de possibilidades e realizagao para ele.
Esse é um dos principios éticos que vocé deve seguir e lembrar.

N&o venda “por dinheiro”. Venda para transformar vidas.
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> Nao comprar nada, nao fazer nada, nao olhar nada: o estado

mental padrao do seu cliente (Dan Kennedy)
A uUnica pessoa que se importa com o que vocé vende...

E voceé.

Seu cliente NAO quer comprar. Ele NAO quer ver o seu video.
Por isso vocé precisa instiga-lo.

Tira-lo da zona de conforto e do mundo comum.

Novamente, curiosidade, historias...

E transformacao.

N&o fale do “proximo produto para emagrecer’.

Fale do “Método estranho que queima a barriga”.

Gere interesse...

Desejo...

E acao.
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> Ninguém toma uma decisdao baseada em fatos. Vocé precisa

deles, mas a decisao nao ocorre por causa deles.
Entenda o seguinte...

Vocé pode dar todas as razdes logicas porque seu produto € o melhor.
E um “método para emagrecer’ com 5 médulos.

Hum...

E dai?

Seu cliente ndo quer emagrecer. Ele ndo compra porque “quer” emagrecer.
Ele compra porque quer se sentir valorizado pelo parceiro.

Quer que as mulheres tenham inveja.

Que os homens tenham desejo.

Quer voltar a caber no vestido.

Lembre...

Vocé transforma vidas.

E a emocéo é o principal tempero.
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> Um dos objetivos das melhores copys é criar agitacao
Existem copys “frias”.

O que é uma copy fria?

Aquela que falta sal, tempero...

Diferente das copys emocionantes...

Pense em um filme.

Cada cena, o som de fundo, a trama... todas te levam para emocao.
Vocé precisa agitar seu cliente.

Até mesmo irrita-lo.

Porque ¢é essa raiva “induzida” que muitas vezes faz seu cliente sair da zona de
conforto e tomar agao.
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> Somos contadores de historias, nao copywriters (Eric Betuel)
As maiores cartas de vendas da histéria, as que faturaram mais de 1 Bllhdo de
dolares...

Contavam histérias.

As cartas de vendas que contam boas historias, tendem a vender muito mais que as
outras.

Historias ativam varias partes do cérebro.
Envolvem, engajam e conectam com seu cliente.

E essa conexdo emocional que é responsavel pelo maior volume de vendas.
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> “Essa copy nao me arrepia” = termoémetro para saber se sua

copy esta boa
Nés copywriters somos “bichos estranhos”.

Certa vez me perguntaram quando sabemos se uma carta de vendas esta boa...
Existe um termémetro no minimo estranho.

Uma vez escrevi uma carta de vendas, que quando terminei...

Me deu frio na barriga.

Estava com MUITO medo de coloca-la no ar.

Conclusao?

Foi uma das minhas melhores cartas de vendas.

Esse € um termdmetro estranho...

Mas ainda € um dos mais confiaveis.

Na duvida, coloque no ar e teste.

Entio vocé sabera de verdade se esta bom ou ndo.
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> Vocé simplesmente continua escrevendo e tentando até funcionar (David
Deutsch)
Um dos segredos do sucesso € persisténcia.

Acredito que virtualmente qualquer coisa pode ser vendida.
Porém... algumas (varias) vezes... vocé trava.

Eu travo.

Ha cartas de vendas que ndo vendem nada...

Ha e-mails que nao dao resultado algum...

E vocé tenta, tenta, tenta...

Até conseguir.
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> Ha um numero infinito de maneiras de contar historias, mas a

maioria de nés s6 consegue pensar em uma
Lembra que transformamos vidas, contamos histérias e agitamos nosso cliente?

Isso s6 acontece se contamos boas historias.

Se vocé quer vender...

Aprenda a contar historias.

Em um dos meus cursos passo um exercicio muito simples para os alunos...
Escreva 10 historias diferentes sobre um lapis.

Se vocé esta inspirado, escreva mais.

Entdo vocé comecara, de forma natural, a distinguir “boas” histérias de historias “mais
ou menos”.

Essa, talvez, seja a licdo mais importante de todas.

Conte boas histérias.

Transforme vidas.

No curso gratuito de copywriting que vocé deve receber no seu e-mail, comegara a
entender melhor cada uma dessas ligbes.

A Sua Riqueza e Felicidade!

Gustavo Ferreira
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