


COMO ATRAIR CLIENTES
ATE A SUA EMPRESA
AQ INVES DE ESPERAR QUE
FLES VENHAM SOZINHOS

Olal

Aqui é o Conrado.

Bem-vindo.

Minha equipe e eu preparamos este relatério com muito carinho para te mostrar
as melhores e mais atuais ferramentas, tdticas e estratégias de marketing e

vendas para alavancar seu negdcio.

Aqui vocé terd um material de consulta para te apoiar na sua jornada no
grande jogo do mercado. Bom trabalhol!

Grande abraco,
Conrado Adolpho.
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Vocé sabia que é ‘bombardeado’ por Copywriting a todo momento?

Copywriting é o ato de escrever Copys. E a escrita persuasiva... Ou seja, textos
que buscam uma acdo do leitor.

Essa acdo pode ser estar relacionada a qualquer realizacéo: chamar a atencao
para um assunto, vender um clique, uma ideia etc.

Preciso ser sincero...
..se vocé ndo cria boas Copys, vocé esta perdendo muito dinheiro.
E isso mesmo.

A Copy representa uma grande parte da eficiéncia de suas agdes de marketing
e vendas.

Vocé sabia que seu cliente compra uma oferta, e ndo um produto?
Sei que pode soar estranho, inicialmente... Mas essa é a pura verdade.
Vocé vende uma oferta: a forma como vocé apresenta seu produto ou servigo,

suas caracteristicas, especificacdes, funcdes.. A maneira que explica qual
problema do cliente vocé consegue solucionar.
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O cliente compra essa soluc@o e recebe o produto que, por sua vez, soluciona
o problema...

Conseguiu ver a grande sacada?

A forma como vocé oferece esse produto ou servico é que faz a grande
diferenca.

Por isso, atengao!

A forma como vocé realiza sua venda, ou seja, a qualidade da Copy, estd
diretamente ligada ao fato de vocé perder ou ganhar muito dinheiro.

Mas continue comigo, pois agora vou falar sobre algo muito sério.

A Copy tem alguns segredos.. E eu vou relevar os trés segredos mais
importantes pra vocé.

No entanto, antes de falar sobre isso, quero que vocé entenda algo (que vou

falar em uma simples frasel: COPY E FORMADA POR ESTRUTURAS.

Exatamente isso. Copywriting ndo depende de criatividade, pois ndo é uma
arte.. A Copy é um conjunto de estruturas bem organizadas com um intuito
simples:

O intuito de fazer o publico ler o préximo pardgrafo. Um atrds do outro,
independentemente do tamanho do texto. Ou seja, fazé-lo ler até chegar ao
seu objetivo: conseguir uma ac¢do do seu publico ou cliente.
Essa acdo possive|men’re serd um c|ique. Sim, é isso mesmo...

Vocé estd vendendo um clique.

E esse clique pode leva-lo a uma pdgina de vendas, ao preenchimento de um
formuldrio, ao cadastro em uma pdgina etc.

Para facilitar a criagdo destas poderosas armas de persuasao, vou revelar
trés grandes segredos que eles, os seus concorrentes, ndo querem que vocé
conheca.
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S&o segredos muito valiosos, que foram testados e comprovados em muitas e
muitas campanhas e acdes de marketing, dos mais variados assuntos e mercados.

Sé&o estruturas que vocé monta como um verdadeiro quebra-cabecas, reforcando
seus pontos mais importantes com outras estratégias de marketing como, por
exemplo, os gatilhos mentais.

Mas, sem mais demora...

Vamos ao primeiro segredo: a primeira estrutura de Copywriting.

A estrutura chamada de AIDA vem da abreviacdo de: Atencdo, Interesse,
Desejo e Acdo.

A acdo é sempre nosso objetivo principal.. Preciso repetir isso muitas
vezes, pois é sempre nela que vamos focar todos nossos esforcos em um texto
de copy.

E ainda tem mais. Podemos usar o gatilho mental da escassez para
acelerar o timing de decisao, por parte do leitor, a tomar essa
atitude.

Frases como: “ingressos limitados”, “falta pouco tempo” e “o prazo estd acabando”
possuem uma grande eficiéncia para isso.

Caso ndo conhega o que séo gatilhos mentais, vou dar uma breve explicagao...

Eles sd@o, basicamente, poderosas armas que ajudam no processo de
convencimento. Processo esse que acontece na parte emocional de nosso
cérebro. S&o diversos tipos, por exemplo: antecipacdo, autoridade, escassez
(como no exemplo acimal etc.
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A estrutura chamada de AIDA vem da dbreviacdo de: Atencdo, Interesse,
Desejo e Acdo.

A acdo é sempre nosso objetivo principal.. Preciso repetir isso muitas
vezes, pois é sempre nela que vamos focar todos nossos esforcos em um texto
de copy.

E ainda tem mais. Podemos usar o gatilho mental da escassez para
acelerar o timing de decisao, por parte do leitor, a tomar essa
atitude.

Frases como: “ingressos limitados’, “falta pouco tempo™ e "o prazo estd acabando”
possuem uma grande eficiéncia para isso.

Caso nd@o conheca o que sdo
gatilhos mentais, vou dar uma
breve explicacdo...

Eles sdo, basicamente,
poderosas armas que ajudam
no processo de convencimento.
Processo esse que acontece
na parte emocional de nosso
cérebro. Sao diversos tipos,
por exemplo: antecipacdo,
autoridade, escassez (como no
exemplo acima) etc.

Veja bem.

Do que adianta mantermos a preciosa atencdo (sim, a atencdo de seu cliente é
a primeira moeda que ele “paga” para seu negécio) do seu cliente por dezenas
de linhas... E no final acabar né@o aproveitando isso para gerar uma converséo?

Por isso,...

..depois de chamarmos a atencdo do publico, vamos continuar guiando esse
leitor por uma espécie de “funil de experiéncia’.

E o préximo passo é o interesse.
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Vamos promover o interesse desse piblico em um determinado assunto. Por isso,
engaje seu consumidor com algo n&o usual, interessante ou uma novidade.

O ser humano é naturalmente curioso, entdo aproveite essa caracteristica comum
e use-a a seu favor.

Apds isso, a préxima etapa é gerar um desejo. Algo incontrolavel, inclusive
utilizando aspectos emocionais...

..para enfim, obtermos a acdo que tanto desejamos. Por exemplo: vamos mostrar
um video e conseguir um clique etc.

Agora, continuando...

Mas antes, eu gostaria de lembra-lo.

Sei que isso, a principio, pode parecer estranho... E estd tudo bem.

Mas, a verdade é uma sé! Se vocé ndo utiliza estratégias de Copywriting em seus
textos, anincios etc..vocé esta perdendo dinheiro e deixando a atencdo

de seu precioso publico ir embora.

Entdo, vamos para mais uma matadora técnica de escrita de Copy.
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Esta técnica, particularmente.. Funciona muito bem quando vocé quer
trabalhar o lado mais psicolégico e emocional da pessoa.

E o motivo para isso é muito simples.
Aqui, nesta estrutura, o grande foco é no PROBLEMA do seu cliente...
Exatamente. Aquele problema que ele quer tanto solucionar.

Isso pode parecer um pouco frio, inicialmente.. Mas é assim que a coisa
funciona.

Depois de evidenciar o problema, o préximo passo é relativamente simples.

Agora é o momento de AGITAR esse problema ainda mais. O
problema precisa se tornar realmente grande na mente do leitor.

Mas veja, ndo estou dizendo para vocé provocar seu cliente com
as palavras. Essa ndo é uma forma legal de abordagem.

Porém, vocé precisa mostrar com clareza os beneficios que seu
publico esta perdendo por ter esse problema. Além de evidenciar as

consequéncias que esse problema pode trazer para o dia a dia
dessa pessoa.

Seja na saide fisica, mental ou, até mesmo, na saide DOS NEGOCIOS.
Deixe claro o quanto esse problema atrasa a vida dessa pessoa.

E, como vocé deve saber, quando temos um problema...

..nos queremos uma soluc¢ao.

E & isso que vocé vai oferecer para seu cliente. Uma excelente solucao.
De preferéncia, uma solucao eficiente e rapida.
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Vocé vai oferecer algo que tenha muito valor para seu publico. Algo que
supere todas as expectativas. Algo que o surpreenda de forma positiva.
Enfim, algo que impacte positivamente a vida dessa pessoa.

E, para isso, vocé vai apresentar os beneficios e os elementos de
credibilidade dessa solucdo: prova social, autoridade e prova concreta.

Depois, vem a parte mais importante da Copy. Vocé lembra qual é2 A
ACAO, ou seja, conseguir que seu cliente cumpra o objetivo que vocé quer.

Preste muita atencao...
Agora, vou te contar o terceiro segredo de uma boa copy.

Conhecendo esses trés segredos, vocé terd otimas ferramentas &
disposicdo. Ferramentas pensadas em te ajudar a vender mais e gastar
menos. Verdadeiras ‘minas de ouro” em forma de palavras.

Por isso, agora vou falar do terceiro segredo. A estrutura PHSA.

Essa estrutura, assim como as duas anteriores, também é dividida em quatro
partes: Protagonista, Histéria, Solucdo e Acdo.

Na primeira parte, vocé vai apresentar um protagonista de uma
historia.

Depois, vocé vai contar uma histéria inserindo um objetivo e um conflito.
Apresente algo fora do comum ou com um desfecho interessante que
mantenha o consumidor “preso” na historia.

logo apds... Mostre a solucdo para este grande conflito. Ela deve
fazer sentido e realmente ter clareza o suficiente para o entendimento
de todo o publico.
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E, para finalizar, faca a chamada para a acdo (que pode ser abreviada
como: CTA - Call to Action), ou seja, a acdo que vocé quer que o cliente
realize.

Mas, agora, me desculpe, pois preciso te dar um “chogue’: um “choque de
realidade’.

Por isso, ndo se assuste e continue comigo sua leitura, pois, logo abaixo,
vocé vai entender muito bem o que estou dizendo.

Apesar de todas as técnicas apresentadas serem testadas e comprovadas
no mercado que te mostrei acima...

..ainda preciso te falar algo muito importante.

Algo tdo grande... Que vocé nao pode simplesmente ignorar.

Se vocé ignorar o que vou te falar logo abaixo, sinto muito... Mas tudo que
te ensinei até agora ndo vai funcionar na pratica. Nenhuma estrutura terd

retorno se vocé ndo entender o maior de todos os segredos da Copy.

O seu cliente. Vocé precisa entendé-lo, de verdade. Pois, tudo gira em
torno do perfil desse cliente.

Exatamente... Esse € meu grande conselho. E lembre-se: quem avisaq,
amigo é.

Vocé precisa, acima de tudo, entender o seu cliente. Do que ele gosta?
Como ele pensa? Qual é seu nivel cultural? Sua capacidade aquisitiva?
Seu conhecimento técnico?

Veja, em um texto de Copy, vocé precisa conversar com a pessoa do outro
lado da tela. A atencdo dessa pessoa é muito preciosa, uma vez que ele

precisa ficar focado apenas nas suas palavras.

Ele (o cliente) também quer se sentir importante. Porque ele sabe que
é importante.

Se fosse para eu te dar apenas um conselho ao escrever suas Copys, ou
sejq, seus textos persuasivos de vendas...
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Meu conselho seria: entenda e aprenda sobre seus clientes.
Uma boa conexd@o com o leitor € algo muito poderoso. E vocé vai
perceber isso assim que comecar a criar e receber feedbacks de seus

clientes que foram positivamente impactados por suas Copys.

Se vocé leu até aqui, significa que estd realmente interessado em utilizar,
de forma eficiente, o maior atalho dos textos: Copywriting.

E, por isso, vou te contar um segredo bénus e ainda oferecer uma
oportunidade incrivel... Entdo, continue lendo.

Muitos amigos, empresdrios e profissionais de marketing me enviam
diversas perguntas com uma divida em comum.

Confesso que a grande divida dessas pessoas faz muito sentido.

Eles me perguntam se para fazer Copys é necessdrio ter muita criatividade.
Além disso, me questionam se a Copy é considerada uma espécie de arte.

A resposta mais simples é: n@o.
Vocé ndo precisa ser extremamente criativo ou ter um dom artistico para
fazer textos que vendem. Vocé ndo precisa estar inspirado ou mesmo

criar algo bonito.

A Copy precisa funcionar. Ela precisa vender. Ela precisa conquistar a
acdo que vocé quer.

Né&o importa se ela é uma frase ou um texto gigante. Se o texto tem uma
linha ou cem. Se vocé precisou de um minuto, ou um més para escrevé-la.
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O Copywriting é formado por estruturas. Essas estruturas foram testadas
massivamente no mercado e j& sdo comprovadamente eficientes. Nao é
necessdario criar ou inovar.

Mas é claro, se fosse pra eu dar uma resposta mais complexa...

.. eu poderia falar do conceito da Big Idea (o ‘gancho’).

Esse conceito, literalmente traduzido do inglés, se relaciona a uma grande
ideia.

Uma ideia que vocé tem que pode ser perfeitamente lapidada. Vocé pode

ser um novo grande nome no Copywriting, eu jamais negaria isso.

Essa ideia é algo grande. Ela cria um contexto muito poderoso como, por
exemplo, depois da tempestade, vem a bonanca.

Imagine criar, em um texto de Copy, algo em cima disso. Algo que fizesse
muito sentido para todos seus leitores e que, além disso, mostrasse, com
clareza, essa analogia.
Bacana, ndo é mesmo?

Porém, quero ter uma certeza.

A certeza de que vocé ndo vai ficar se matando e perdendo horas de
SEU precioso tempo em busca de inspiracdo e criatividade.

Quando estou te mostrando informacdes testadas e aprovadas no duro
jogo do mercado.

Eu ja perdi esse tempo por voceé.
Quero te ver, assim como eu, tendo sucesso nas vendas. Quero ver seus
textos vendendo produtos e servicos que vao solucionar os problemas e

as dores de seu publico. Quero ver suas Copys gerando muito valor para
seus clientes e vendas para seu negécio.

Um ciclo em que TODOS GANHAM.
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Por isso, ndo se deixe enganar.

Use e aproveite os atalhos. Mas, teste o que ja foi testado varias
vezes. Aplique o que ja foi aplicado com sucesso.

E eu te garanto..

Fazendo isso, nada vai te impedir de alavancar seus negocios.
De ter um grande sucesso em suas campanhas. De conquistar a preciosa
atencdo de seus clientes.

E, por isso, quero que me conte sobre todos seus resultados.

Mais do que isso...

Entenda que a batalha do mercado é feroz. A concorréncia é cruel.

Os jogadores ndo se contentam com o segundo lugar... E eu acredito que
vocé também ndo vai se contentar.

Por isso, quero falar de algo que vai te ajudar de uma forma que vocé
jamais imaginou.

Uma experiéncia incrivel e intensa. Os trés dias que vao alavancar
seus negocios como um foguete. E ndo estou exagerando...

Muitos dizem que esses trés dias se equivalem a um MBA.

Estou falando da Imers@o 8Ps. O Maior Treinamento de Marketing e
Vendas do Brasil.

Milhares de empresdrios j& passaram por essa experiéncia.

Um ndmero ainda maior de negécios, mais de 30 mil, foram impactados
de forma positiva.

13 Como Atrair Clientes até a sua Empresa ao Invés de Esperar que eles Venham Sozinhos | Conrado Adolpho



O efeito desse treinamento é realmente SURREAL.

Vocé vai aprender todos os grandes segredos que me ajudaram a
conquistar o sucesso no mundo dos negécios.

Seja no assunto de Copywriting... Ou na criacdo de um plano de acdo,
de uma estratégia completa.

Um treinamento baseado no meu livro, "Os 8Ps do Marketing Digital’
Por isso,...

Se quiser ser verdadeiramente surpreendido.. Clique, no botdo
abaixo, e saiba mais sobre a Imersao 8Ps.

QUERO SABER MAIS SOBRE A IMERSAO 8Ps

O efeito desse treinamento é realmente SURREAL.

Vocé vai aprender todos os grandes segredos que me ajudaram a
conquistar o sucesso no mundo dos negécios.

Seja no assunto de Copywriting... Ou na criacdo de um plano de acdo,
de uma estratégia completa.

Um treinamento baseado no meu livro, "Os 8Ps do Marketing Digital’
Por isso,...

Se quiser ser verdadeiramente surpreendido.. Clique, no botdao
abaixo, e saiba mais sobre a Imersao 8Ps.
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http://8ps.com
https://8ps.com

A melhor maneira de se preparar para algo novo e significativo é vendo
outras pessoas fazendo. Afinal, “na prdtica, a teoria é outra’.

Muito obrigado por sua atencdo.

Agora, basta acompanhar os resultados - recomendo que faca isso pelo
menos mensalmente - e ir adaptando as suas agdes.

Por mais preparado que vocé esteja ao ler esse material, sempre busque
novas informacdes e, também, conhecer as melhores estratégias sobre esse
tema. Maos & obral

Néo se esqueca de contar pra gente seus resultados!

Instagram: https://www.instagram.com/conradoadolpho/
Facebook: https://www.facebook.com/conradoadolpho/
YouTube: https://www.youtube.com/ConradoAdolpho
LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/conradoadolpho/

Abracos,
Equipe 8Ps
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