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Isando o poder das palavra:




SOBRE O
PODER DAS
PALAVRAS

Sabe o Flavio Augusto da Silva, bilionario, dono do Orlando City e
fundador da WiseUp? No meu livro a “Arte De Escrever Para A Web",

cito a seguinte fala dele: “Aprenda a escrever bem. Com o avan¢o
da internet, a necessidade de producdo de conteudo online cresce
todos os dias. Logo, quem souber escrever bem encontrara varias
oportunidades de negdcios na web.”

Flavio €, como a maioria dos grandes empresarios, uma pessoa muito
ocupada. Mas ele pessoalmente posta textos em suas redes sociais
praticamente todos os dias. Além disso, compds a popular série de
livros “Geracdo de Valor”.

Seth Godin, um dos magos do marketing moderno, é o que também
podemos chamar de empreendedor bem-sucedido. Ele mantém um
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blog atualizado desde o comeco dos anos 2000; foram mais de 6000
posts neste tempo.

Godin também escreveu muitos livros, sobre diversos temas, mas
foram os livros que veiculam suas ideias de marketing que o tornaram
mais famoso. Ele é autor de 18 titulos que sdo sucesso emvendas. Alias,
seu ultimo titulo virou best-seller no primeiro dia de lancamento.

Quando o assunto é publicidade, cito apenas 3 nomes: Claude Hopkins,
David Ogilvy e Bill Bernbach. Todos construiram fortuna usando a
habilidade de escrever. Ajudaram marcas a conquistar fama, tornaram-
se redatores requisitados e até hoje sao lembrados pela maestria com
0 uso das palavras.

Napoleon Hill e Dale Carnegie sdo dois mestres do desenvolvimento
pessoal. O primeiro foi um escritor influente na area de realizacdo e o
segundo na area de oratdria e comunicacdo pessoal.

A principal obra de Hill ja passou por mais de 50 edi¢des e traducdes; ja
Dale vendeu durante e pds-vida mais de 60 milhdes de cdpias de livros,
que foram impressas e publicadas em nada menos que 38 idiomas.

No meu outro livro, “Copywriting”, cito 4 americanos e 4 brasileiros
(alguns amigos préximos) que se valeram ou valem da escrita para
fazer negocios: Gary Halbert, Dan Kennedy, Jay Abraham e Frank Kern;
Pedro Quintanilha, Rafael Rez, André Cia e Gustavo Ferreira. Todos
esses usam palavras para se comunicar melhor com seus publicos e,
assim, conseguem tornar suas empresas maiores e mais lucrativas.

O ponto central da minha mensagem — além de contribuir com a
comunicacao no mundo do marketing e dos negocios — é mostrar
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qgue é possivel viver da habilidade de escrita e transformar palavras
em capital.

Naofalodeerudicdao, nem de escrita artistica; nao merefiroacriar literatura
atemporal propriamente dita; ndo € sobre ser o préximo Machado de
Assis ou G. K. Chesterton. Isso definitivamente € para quem tem vocacao.

Estoufalando de comunicacdo no mais alto nivel, de ser capaz de redigir
um texto eficaz, de se fazer ser entendido, de levar pessoas a agir
através do que se comunica. Todo mundo aprende — ou pelo menos
deveria aprender — a escrever. Mas poucos aprendem a escrever bem.
E menos ainda aprendem a escrever a ponto de influenciar pessoas e
fazer negdcios com isso.

Nos ultimos anos, eu treinei pessoalmente centenas de redatores
com meus blogs, cursos e livros. Sempre destaquei para eles: “Vocés
tém o poder em maos se conseguem escrever bem, porque assim
conseguem levar pessoas aacao”. (Daivem aideia de escrita poderosa,
presente nas minhas obras).

Infelizmente, poucos redatores se destacam no mercado hoje. A
maioria ainda ndo entendeu que nao basta ser bom e ganhar algum
dinheiro, tem que ser um excelente comunicador e pensar grande.
E isso ndo se consegue apenas lendo posts em redes sociais, mas
buscando um conhecimento mais profundo. Tem que dominar pela

raiz.

Também falo dos empreendedores e marqueteiros. Vejo muitos deles
se esforcando para aprender inUmeras coisas, mas pouquissimos
decidindo aprender a se comunicar com verdadeira eficacia. Eles nao
sabem que boa parte de seus problemas seria reduzido com um bom




dominio da lingua.

Resumindo, aprenda a escrever bem e torne-se um comunicador
eficaz. O poder de influéncia sera seu. Nao pensei em outra maneira
de iniciar este e-book, que tem o intuito de mostrar como criar um
negdcio em torno da habilidade de copywriting.

Seja vocé um redator ou empreendedor, ou profissional de marketing
ou dono de negdcio, 0 que mostrarei aqui o ajudara a pensar em
maneiras de influenciar pessoas no mundo dos negdcios usando o
poder das palavras.

E isso aumentara consideravelmente suas chances de obter mais
vendas, faturamento e lucro!




Ha sempre fartura de capital

a disposigéo dos que podem
tracar planos pradticos para
serem levados a efeito.

— Napoleon Hill

QUANDO A
ESCRITA VIRA
NEGOCIO

Um plano e uma inclinacdo a executa-lo pode fazer milagres...

Este e-book tem o objetivo de dar a vocé a preparac¢ao para um plano.
Vou mostrarexatamente oquevender,comovender,como conquistar
clientes, quanto cobrar, que tipo de redator ser, como fechar contratos,
entre outras coisas necessarias a carreira de copywriter.

Nela vou destrinchar todo o processo a ser percorrido para comecar a
trabalhar como um copywriter profissional — e ganhar dinheiro com
sua habilidade e conhecimento em escrita persuasiva.

Tenho a sensac¢do € que esse conteudo valera como um curso, pois
além de vocé aprender a escrever discursos altamente persuasivos
e vendedores, sabera como transformar essa habilidade em negécio
lucrativo.




Vou passar adiante muito do que aprendi como empreendedor, desde
gue comecei a jornada em 2010 — e mostrar o que o eu fiz para me
tornar um redator requisitado no ambiente digital.

Vou apontar também como o mercado de copywriting no Brasil ainda
é minusculo diante de tanta oportunidade, que faltam profissionais
capacitados para atender a grande demanda, que da para pegar uma
onda enorme nesse mercado. Alids, vamos falar sobre isso agora....

De acordo com o IBGE, o Brasil tem 209,3 milhdes de habitantes no
total (2018). Desse numero, 116 milhdes sao usuarios de internet. Isso
representa 116 milhdes de pessoas com potencial de compra online.

E ainda temos quase 100 milhdes de pessoas que ndo usam internet,
mas que devem comecar a usar nos proximos anos. Ou seja, além das
oportunidades atuais, muitas outras surgirdo em breve.

Todos os dias centenas de novos negocios digitais, dos mais diferentes
tipos, com as mais variadas propostas, sao criados. E todos esses
negdcios, sem exce¢ao, precisam de copywriting.

Entende que ndo estamosfalando de algo ja saturado? Que naverdade,
é justamente o oposto? Que existe um imenso oceano azul para ser
explorado? E que é possivel conquistar a propria praia particular?

S para vocé ter ideia, em 2018, eu passei 6 meses com a agenda
fechada comservicosde copywriting. Atendi, além deempreendedores,
politicos, artistas e outras figuras publicas, que me contrataram para
planejar ou executar comunicacdes para os meios digitais.

Minha agéncia produziu nada menos de 32 advertoriais e fechou 3




projetos acima de R$ 10.000 somente para o mercado de afiliados.
Nosso negdcio garantiu mais uma vez 6 digitos de faturamento com a
venda de servicos de redacado.

Isso porque ndo somos ainda os copywriters mais bem pagos do
mercado, ha outros, alguns amigos pessoais, com resultados ainda
maiores. Conheco copywriters que faturam milhdes para seus clientes
e para si mesmos por ano.




Marketing nédo é sobre sua
agéncia ganhar prémios. E
sobre sua empresa ganhar
negocios.

— David Meerman Scott

o IIPII Do
MARKETING

Vocé ja deve ter ouvido falar nos 4 P's do marketing, ou marketing mix:
Produto, Preco, Praca (Ponto de venda) e Promocdo. Os profissionais
de marketing usam estas variaveis para estabelecer um plano de
marketing completo e estruturado.

O copywriting resolve 0“P”de Promog¢ao. Apromog¢do, ou comunicagao,
é utilizada para “informar, persuadir e lembrar os potenciais compradores
de um produto, com o propdsito de influenciar a sua opiniéo ou fomentar
uma resposta”.

Nesta etapa, aplica-se um conjunto de ferramentas que podem ser
mescladas ou usadas isoladamente: publicidade, promoc¢do de
vendas, venda direta, marketing direto e marketing digital, todos
com o objetivo de comunicar uma proposta de valor.




A ideia é desenvolver e manter rela¢bes favoraveis com o cliente,
informando-o e persuadindo-o, de forma a melhor aceitar o produto
da empresa, fomentando, assim, a acdo, que geralmente é a venda
propriamente dita.

Portanto, ao dominar o copywriting, vocé sabera como promover
produtos de forma persuasiva e convincente. E podera ajudar as mais
variadas empresas que decidirem contratar vocé para resolver o “P”,
de Promocdo, para elas.

Por muito tempo, a promoc¢ao era realizada por meio da publicidade
e do marketing direto. Nesse Ultimo, era muito comum o “marketing
de mala direta”. Ou seja, o envio de uma oferta, anuncio, lembrete ou
outro item a uma pessoa pelos correios a um determinado endereco
fisico. Grandes copywriters, como Gary Halbert, fizeram milhdes de
dolares através desse recurso.

Chegando a Era Pos-Digital, temos o marketing na internet que permite
a comercializacdo dos produtos ou servi¢os através dos meios online.
A internet trouxe muitos beneficios exclusivos para a venda, uma
delas, a possibilidade de distribuicdo de informacgdes para o publico.

Existe uma natureza interativa do marketing na internet, tanto em
termos de educac¢ao do publico sobre marcas ou produtos, como em
obterrespostas por parte dele. O marketing nainternetune criatividade
e técnicas especificas, incluindo design, desenvolvimento, publicidade
e vendas. Em todos esses contextos, o dominio do copywriting torna-
se indispensavel.

Portanto, se vocé domina o poder das palavras, tem um grande
trunfo em maos!




Escolha uma ideia. Fagca dessa
ideia a sua vida. Pense nela,

sonhe com ela, viva pensando
nela. Deixe cérebro, musculos,
nervos, todas as partes do seu
corpo serem preenchidas com
essa ideia. Esse é o caminho
para o sucesso

— Swami Vivekananda, pensador hindu

COMO
CRIAR UM
NEGOCIO DE

COPYWRITING

Estabelecer um negdcio de copywriting nao é muito diferente de
estabelecer um negdcio de outro nicho. Vocé precisa pensar em
diferentes aspectos relacionados a forma de chegar aos clientes, de
resolver o problema deles, pensar em ganhos financeiros, enfim. Nas
proximas linhas, vou trazer luz sobre alguns pontos que podem ajudar
vocé com isso!

ENXERGAR UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIOS

Uma oportunidade de negdcio existe quando ha uma necessidade
de mercado, ou seja, quando existem potenciais clientes. Essa




oportunidade esta diretamente ligada a um produto ou servico que
agrega valor ao seu consumidor final.

Diante dos numeros que destacamos aqui, e diante da visivel falta de
profissionais capacitados no mercado brasileiro, é facil afirmar que
estamos diante de uma oportunidade de negdcios. Imagine empresas
procurando vocé para escrever para elas.. E disso que estamos
falando.

Diferente do que muitos pensam, nao existe formula magica para
gerar insights de novos negdécios, mas, por mais que pareca 6bvio, um
negdcio depende de boas ideias. A questdao € muitas pessoas pensam
que essas ideias devem ser 100% inovadoras, mas nem sempre devem.

Vocé pode explorar uma ideia comum e transforma-la a partir de algo
diferente, ou seja, criando um diferencial. Vocé pode, por exemplo,
escolher ser um copywriter de fabricas de sapato ou um copywriter de
agéncias de turismo.

Vocé tem o Google, as redes sociais, eventos, varias ferramentas para
descobrir como as coisas estao acontecendo. Entdao podera colher
dados e informacBes para comecar um negdcio. Estudar os possiveis
clientes (e as empresas que podem futuramente ser concorrentes) e
especialmente conhecer a fundo as dores do publico-alvo.

Porque nenhuma ideia ‘brilhante’ se sustenta no mercado se ndo

resolver um problema real, reduzir custos, alavancar resultados




ou agilizar o dia a dia do cliente - sem isso, a inovacao do projeto é
inexistente.

Quanto dinheiro vocé quer fazer com esse negdcio? Quanto vocé
pretende ganhar como copywriter? Ganhar R$ 3.000, 5.000, 10.000 por
més? Quer faturar milhdes? Eu conheco um amigo que tinha a meta
de faturar R$ 5.000 por més. Ele batalhou um pouquinho para chegar
a essa meta, mas conseguiu. Algum tempo depois, foi contratado por
uma empresa ganhando R$ 10.000 por més + beneficios.

Dei um exemplo de metas financeiras, mas existem outras meétricas
gue vocé pode perseguir, como: “impactar 1 milhdo de pessoas com
minha mensagem em 5 anos.”

Um negdcio ndo é negdcio sem planejamento. O planejamento é muito
importante como processo de analise, orientacdo, controle e correcao
de desempenho num negdcio. Através dessa ferramenta, é possivel
gerir o marketing de seu projeto e definir as melhores formas de se
atuar no mercado.

De forma resumida, o planejamento é o processo gerencial voltado
a formulacdo de objetivos e a selecdo a¢des de execucdo. Em outras
palavras, é colocar as coisas no papel. O Canvas da Proposta de Valor
é uma boa ferramenta para vocé planejar aspectos do seu negdcio.

Ja a execucao nada mais € do que colocar em pratica aquilo que foi




especificado no planejamento. E tatica, acdo, a aplicacdo do que foi
predeterminado. Conquanto realizar o planejamento é tarefa ardua,
na hora da execuc¢ao € que muitos empreendedores travam.

Mesmo tendo uma ideia boa de negdcio digital, negdcios que podem
fazeradiferencanomercadoeumamarcacom potencialde autoridade,
muitos negdcios minguam nesse ponto. Portanto, se vocé nao tirar
ideias do papel, nada feito ganhar dinheiro com copy.




Tente a sua sorte! A vida é
feita de oportunidades. O
homem que vai mais longe é
quase sempre aquele que tem
coragem de arriscar.

— Dale Carnegie

O QUE
VENDER
COMO

COPYWRITER

Para mim, vender é algo mais ou menos assim: “Vocé ndo corre atras
de clientes, os clientes que correm atras de vocé”. E algo como ser a
pessoa-chave para o sucesso de muitos negocios.

Boa parte dos especialistas ndo vivem o que eu acabei de descrever
porque subestimam a importancia do que eu vou falar agora. Elas
acreditam que ja sabem o que significa vender, achando que é apenas
dar algo a alguém em troca de dinheiro.

Nao é bem por ai. Vocé precisa pensar em formas mais completas de
completar a outros. Bem filoséfico, ndo é? Mas € mais ou menos por
ai mesmo. Procure gerar valor e esteja certo que o sucesso em vendas
vira como consequéncia.




Agora, falando em termos mais praticos, focando na prestacdo de
servicos e criacdo de produtos, pense na enorme quantidade de
comunica¢des que muitas empresas precisam divulgar. Uma Unica
marca as vezes tem que colocar tudo isso em ordem:

« AnunciosnaTV;

« Anuncios na internet (Facebook Ads e Google AdWords);
« Anuncios no radio (radio ainda existe);
» Folhetos para vendas B2C;

« Folhetos para vendas B2B;

» Folhetos para cada produto diferente;
« Formularios para um lead preencher;

« Conteudo institucional do site;

« Conteudo para o blog;

« Paginas para cada produto diferente;

« E-mails;

» Scripts para video de conteudo;
 Scripts para video de vendas (VSL);

« Advertoriais;

« Alista continua e continua e continua...

Todas essas coisas precisam ser escritas ou examinadas por um
copywriter. E, acredite, isso é apenas um exemplo. Algumas empresas
dependem fortemente de redatores. Algumas (como a Empiricus) tem
uma equipe com excelentes escritores para cada acao lancada na web.

Um copywriter € geralmente parte da equipe de marketing ou
publicidade, e é responsavel por pegar um produto com muitas
caracteristicas e beneficios e resumir isso de forma que o leitor leigo
compreenda bem.




Um copywriter também pode vender consultorias, estratégicas,
planejamentos, enfim... inteligéncia em vez de execuc¢do. Vocé nao
necessariamente precisa escrever, se nao quiser, pode simplesmente
planejar a comunicagao para outro copywriter executar.




O consenso é a negociagdo da
lideranca.
— Margaret Thatcher

COMO
COBRAR
PELOS

SERVICOS DE
COPYWRITING

Um dos maiores problemas enfrentados por freelancers e outros
profissionais autbnomos é saber quanto cobrar pelos seus servicos.
Muitas vezes isso acontece por causa dainseguranc¢a naauto avaliacao.
Dessa maneira, sempre surgira a duvida se aquele valor que se
pretende cobrar é mesmo justo.

Bem, a resolu¢do para isso vocé encontrara enquanto avan¢a na
jornada como copywriter. O que eu pretendo trazer agora € sobre os
modelos de cobrancas, que ja devem facilitar a sua vida. Basicamente
existem varios métodos para cobrar dos clientes:




« Por hora.
« Por projeto.
« Por porcentagem.

Vamos discutir cada um abaixo...

Esta é de longe a maneira mais simples de cobrar. Se algo te levar 2
horas, vocé cobra por isso. Talvez R$ 100/hora ... qualquer que seja.
Por exemplo, se um cliente tiver um e-mail, ele deseja reformular e
melhorar o trabalho, e vocé leva 3 horas para escrevé-lo, vocé pode
cobrar [Sua taxa por hora] x [Horas que levou] = [Sua taxa] .

Alguns usam esse método nas primeiras horas de trabalho com um
cliente. E depois negociam outros modos para continuar tocando o
projeto.

Isso pode ser uma maneira lucrativa de cobrar. Eu particularmente,
cobro assim na maioria das vezes. Vamos dizer que vocé fala com um
cliente e concorda em escrever uma sequéncia de e-mails para seu
negocio. Vocé pode dizer: “Alberto, vou escrever 8 emails por R$ 2.000
para vocé!”

Mas, que fique claro, muitas vezes os projetos tomam muito tempo
devido a reunides, desentendimentos, mudancas repentinas e coisas
do tipo. Por isso, garanto que vocé esta disposto a gastar pelo menos
30% a mais de tempo do que o descrito para o projeto.




Issogeralmenteséfuncionasevocétrabalhaanteseaceitaopagamento
mais tarde. No entanto, apenas redatores experientes tendem a fazer
isso. Ou, se vocé quiser fazer para uma empresa que ndo esta fazendo
dinheiro.

No entanto, se vocé é um copywriter de nivel médio ou superior com
um historico comprovado, vocé pode organizar o trabalho de redacao
por uma taxa menor do que o normal ao mesmo tempo que obtém

uma porcentagem do aumento em vendas.

Especialistas avangados costumam negociar “uma porcentagem de
gastos com anuncios” como pagamento.

Estes acordos sao obviamente mais dificeis de adquirir e estruturar,
mas podem ser lucrativos. Eles também podem ser uma grande
decepcdo se a empresa ndo seguir seu conselho. Entao é melhor estar
atento.




O que vocé vai ser quando
vocé crescer?

— Renato Russo em “Pais e Filhos”

QUE TIPO D
COPYWRITER
VOCE PODE
SER

Dizer “eu quero ser um copywriter” é uma declaragdo vaga demais.
Vocé precisa ser um pouco mais especifico, saber exatamente que tipo
de profissional quer ser e como vai alcancar esse objetivo. Basicamente
existem 3 tipos de copywriters:

COPYWRITER DE AGENCIA

Vocé tera que conseguir um emprego para uma grande agéncia de
publicidade, copywriting, marketing digital ou marketing de conteudo.
E se vocé quer ser um copywriter de agéncias de tempo integral, tera
que ter um emprego formal ou mesmo trabalhar remotamente, se
dedicando integralmente a agéncia que te contratou.




O salario de um redator fixo de agéncia é algo em torno de R$ 1.500 a
R$ 5.000. Mas isso pressup8e que vocé é um bom redator e sabe “matar
bolas no peito e chutar para o gol”. Eu ja conheci muitos redatores, e
na verdade nunca conheci um redator fixo de agéncia que eu possa
dizer com seguranca de fazer mais de R$ 50.000 por ano.

No entanto, o trabalho é estavel, vocé geralmente comeca a trabalhar
em um ambiente super-criativo, e vocé fica exposto a grandes marcas
qgue, de outra forma, nunca seriam expostas. Se vocé gosta da ideia de
ter um emprego, essa opc¢ao é boa para vocé. Mas esteja preparado
para trabalhar com clientes que ndo gosta e que sao dificeis de
trabalhar. Faz parte.

Um copywriter corporativo tem um trabalho relativamente chato, mas
também estavel. Vocé provavelmente ird trabalhar para uma Unica
empresa como um escritério de advocacia ou uma grande corporacao.

Digamos que vocé seja contratado por uma grande empresa que
vende equipamentos agricolas:

Sempre que tiverem uma pagina da web que precise subir, vocé sera
responsavel pelo texto a ser colocado nela.

Sempre que eles fizerem alguns folhetos para um produto, vocé sera
perguntado sobre o que escrever nele.

Sempre quetiveremumspotde TV paraescrever,vocé seraresponsavel
por escrever scripts de amostra.

Como vocé pode ver, vocé estara trabalhando apenas nos produtos




que a empresa produz. As faixas salariais de um copywriter corporativo
podem variar de R$ 2.000 a R$ 10.000 (mas isso depende, ok?).

Agora é aqui que uma carreira de redatores fica interessante. E isso
ndao quer dizer andar por um caminho livre de obstaculos — pelo
contrario, € um caminho cheio de riscos. Mas também é mais lucrativo
(eu escolhi esse caminho).

As vantagens de ser um copywriter freelance sao enormes. Alguém
podeganharR$ 1.000emum més...alguns podem ganhar R$ 1.000.000
por projeto. Depende. Um copywriter freelance é chamado sempre
gue alguém precisa de algum copywriting bem feito.

Digamos que ha uma startup em crescimento que esta vendendo
um sistema de software de e-commerce — e eles querem fazer um
lancamento. Bem, isso significa que eles terdo que escrever carta de
vendas ou videos de vendas, sequéncias de e-mails, landing page e
anuncios.

Se eles ndo tém ninguém para escrever, eles costumam trazer um
copywriter freelancer para a equipe.




O proposito de um negocio
é conquistar clientes que
conquistam clientes.

— Shiv Sing

COMO
CONSEGUIR
OS PRIMEIROS
CLIENTES

Estaéumadasmaiores questdesaseremrespondidas.Bem, as pessoas
parecem esquecer uma coisa: estabelecer-se como um copywriter é o
mesmo que construir um negaocio proprio.

Vocé tem que colocar muito esfor¢o no comeco, mostrar talento e ndo
esperar lucro imediato. Nao ha “almoco gratis, bebé!”.

Muitas pessoas ficam extasiadas com a perspectiva de trabalhar em
seus notebooks de qualquer lugar do mundo como redatores. Na
verdade, isso foi 0 que mais me chamou a aten¢ao nesse mercado.
Eu queria criar um negdcio em que pudesse viver exclusivamente da
minha habilidade de escrita.




E consegui isso embarcando no oceano do marketing de conteudo,
escrevendo artigos para blog e e-books e, posteriormente, do
copywriting, produzindo cartas de vendas, VSL e sequéncias de e-mails.

Uma vez que todo o meu negocio de copywriting é realizado a partir
de um notebook, é possivel viajar e trabalhar na beira da praia. Mas
ndo se iluda com isso. Quase sempre essas ideias falham (eu disse
quase sempre).

Eextremamente possivel conseguirumarendadeR$5.000 rapidamente
— e vocé pode dedicar algumas horas para chegar a esse resultado.

Mas esses luxos sdo o resultado de muito trabalho, resultados reais e
exposicdo existente (vocé precisa ser visivel). O éxito ndo vai acontecer
durante a noite para a maioria dos redatores. E preciso ser sincero
agora mais uma vez: provavelmente nunca sera para muitos deles.

Vamos agora a algumas praticas para conquistar clientes...

Comece vender a si mesmo, sua imagem, sua expertise...

* Prestacdo de servicos.
« Vendas de produtos (info producao e marketing de afiliados).
« Venda de ideias.

Ha algumas formas de conquistar clientes por meio de uma rede de
contatos.




* Indicagao.

« Conversa em eventos.
« Contatos virtuais.

* Qutros meios.

Vocé pode apostar em a¢Bes mais diretas para chegar aos clientes.

« Envio de e-mails para potenciais clientes.
* Visitas frias em negdcios fisicos.

« Mala direta.

« Estratégias mistas.

Um copywriter que se preze, usa o marketing digital para vender sua
expertise. Vocé pode, por exemplo, vender por meio de:

« Seu préprio site.
« Landing pages.

« Redes sociais.

« Etc.




Vocé pode dizer a coisa certa

sobre um produto e ninguém
ird escutar. Vocé tem de dizer
de um jeito que as pessoas
irdo sentir no intestino.
Porque se eles ndo sentirem,
nada acontecerad.

— Bill Bernbach

CRIACAO DE
PORTFOLIO

Ok, me escute cuidadosamente jovem fanfarrdo: eu nunca vi alguém
conseguir um trabalho de redacdao diretamente de seu portfélio.
E ninguém fala sobre isso! A razao é: as pessoas estao procurando
contrata-lo com base em suas habilidades em copywriting, ndo porque
“sua pagina é chique”.

Veja como a minha pagina de consultoria de copywriting. E simples,
como uma carta. Essa pagina gera bons retornos. O desejo de comprar

é criado a partir de uma exposicao anterior, e ndo da maneira como a
pagina parece.

As pessoas gastam meses e muito dinheiro e tempo em um site
chique, apenas para perceber que ninguém esta vindo para ele. As
Unicas pessoas que vao la sdo as pessoas que encontram diretamente
e dizem para irem para Ia.



https://paulomaccedo.com/copywriter-profissional/

O melhor tipo de portfdlio de copywriting € uma pagina simples com
0 seguinte elemento:

Um texto poderoso comprovando suas

habilidades e resultados.

Eu sei que soa contra-intuitivo, mas algumas das melhores paginas
de copywriting que eu ja vi sdo muito simples e apenas tem um texto
persuasivo, capaz de convencer 0 mais cético dos leitores.




Os resultados véem do
aproveitamento de

oportunidades e ndo da
solucdo de problemas. A
resolugéo de problemas
apenas restaura a
normalidade. Oportunidades
significam explorar novos

UMA o
PALAVRA

SOBRE
RESULTADOS

Preciso citar o caso de um amigo, que ndo se posicionava porque
nunca tinha feito R$ 1 milhdo com marketing digital. “Pelo amor de
Deus, eu disse a ele, nem eu faturei R$ 1 milhdo de reais ainda.”

Existe uma pressao do mercado para resultados estratosféricos, mas
resultados pequenos e positivos também séo bons resultados. Antes
devirarempreendedor, eu ganhava R$ 500 por més, um salario minimo
para tentar resolver tudo o que eu precisava. Era uma época dificil.

Quando decidi criar um negdcio para viver de minha paixao/habilidade
em escrita, eu queria pelo menos ganhar 3 vezes mais que faturava
como funcionario de alguém. E consegui. Mantive a renda de R$ 1500/
més por um tempo. Isso é umresultado a se considerar, principalmente
em relacdo ao que eu ganhava.




Com o tempo, fui faturando mais até chegar a 6 digitos de faturamento
com meu negoécio. E aqui estd uma chave: busque resultados
consistentes a longo prazo. Alguém pode ganhar $ 1 milhdo e ficar
pobre em 6 meses, enquanto outro pode construir més a més sua
fortuna que Ihe deixara independente em 5 anos.

E estamos falando apenas de resultados financeiros, mas alguém
pode simplesmente ter o objetivo de trabalhar quando e onde quiser,
passar mais tempo com a familia, fazer a viagem dos sonhos, comprar
um aparelho de som etc.

Vocé precisa entender exatamente quais sdo seus valores e qual é a
sua visdo. Desta forma vocé passa a trabalhar em prol de uma causa,
daquilo que vocé almeja. E assim, os resultados virdo automaticamente
e as metas passam a ser desafios ou etapas.

Convido vocé a refletir sobre sua vida, sua missao e descobrir como ter
resultados melhores mudando suas crencas e estabelecendo sentido
ao que vocé faz.




A esséncia do conhecimento
consiste em aplica-lo, uma vez
possuido.

— Conflcio

DICAS
FINAIS...
TIPOS
CEREJAS EM
BOLOS

BUSQUE DOMINAR UM NICHO ESPECIFICO

Entdo, muitos redatores iniciantes insistem que podem escrever tudo para
todos. Compreendo que haja necessidade pagar a contas, mas o conselho
ideal é se especializar.

Porexemplo, sevocétrabalhava paraumagrande empresade saude e escrevia
bastante para eles, € aconselhavel vocé atuar como um redator especializado
em saude. Isso tornara mais facil ganhar credibilidade em uma area especifica.




Vocé provavelmente ndao confiaria demais no pedreiro para te dar conselhos
sobre finangas... Mesmo que vocé realmente aceite seus conselhos sobre
como rebocar uma casa e obter um belo piso.

Em vez de ser “apenas um copywriter”, seria melhor se vocé fosse “um redator
especializado em advocacia criminal” (um exemplo).

Meu nicho pessoal comecou aberto. Em seguida, mudou-se para
empreendedores digitais. Entdo eu tento me ater a minha area de
especializacdo para poder entregar o maximo de resultados para quem
tem um negocio digital, principalmente para quem foca em infoprodutos e
marketing de afiliados.

E bom buscar seu nicho, mas destaco: ndo se sinta pressionado, va trabalhando
fechando clientes de diversos nichos até poder se estabelecer dentro de uma
area mais especifica.

SEJA UM COPYWRITER HIGH LEVEL

Um copywriter pode seguir seu caminho e se tornar um empresario,
consultor, estrategista ou um profissional liberal. (Sempre usando sua
marca pessoal, sua autoridade e sua reputacdo - eu também escolhi
esse caminho depois de um tempo atuando como freelancer).

Alguns copywriters come¢am a encarar o oficio de forma mais
estratégica e tatica, aumentando o ticket médio de seus projetos e
conseguindo excelentes clientes.

Para compreender como as coisas funcionam nesse jogo, sugiro
que conheca o trabalho de Ray Edwards, um americano que criou



Um copywriter pode seguir seu caminho e se tornar um empresário, consultor, estrategista ou um profissional liberal. (Sempre usando sua marca pessoal, sua autoridade e sua reputação – eu também escolhi esse caminho depois de um tempo atuando como freelancer).
Alguns copywriters começam a encarar o ofício de forma mais estratégica e tática, aumentando o ticket médio de seus projetos e conseguindo excelentes clientes.
Para compreender como as coisas funcionam nesse jogo, sugiro que conheça o trabalho de Ray Edwards, um americano que criou um negócio como estilo de vida e fatura alto criando comunicações escritas. Ele já trabalhou com Tony Robbins, Jack Canfield, Mark Victor Hansen e Jeff Walker (criador da Fórmula de Lançamento).
No Brasil temos casos interessantes nesse modelo:
Leandra Soares, que era empresária do ramo de franquias de inglês e decidiu se tornar copywriter.
Rafael Albertoni, que descobriu no copywriting uma forma de vender produtos e hoje chega a cobrar R$ 80.000 por um projeto de copy.
André Cia, que tem um posicionamento peculiar: “Eu faço Milionários” e é o único redator do Brasil com 3 troféus 7 em 1.
Gustavo Ferreira, que eu considero um dos gurus (no bom sentido) de copy do Brasil, que já faturou muito com copywriting.
Gui de Carvalho, que atuou como redator de agências e hoje é um freelancer super bem pago no ramo de copywriting para a web.
Icaro de Carvalho, um dos comunicadores mais interessantes do mercado brasileiro, tendo um posicionamento bastante diferenciado.
Fred Ribas, que se posiciona como o primeiro copywriter especializado em neuromarketing do Brasil. 
Enfim, a lista é grande eu poderia citar inúmeros casos.
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Leandra Soares
https://sbcopy.com.br/blog/sobre/
http://copyhacks.com.br/
https://copycon.com.br/author/copycon/
http://guidecarvalho.com/
https://onovomercado.com.br/
Fred Ribas

NAO LIMITE A SI MESMO

Essa é uma dica de ouro, se vocé captar a mensagem...

O copywriter tem o poder em maos. O poder de transformar palavras
em lucro. Sei que a primeira coisa que surge na cabeca de um
profissional que comeca a pensar em trabalhar com copy, € prestar
servi¢os para alguém...

Mas existem inUmeras possibilidades para vocé ganhar dinheiro com
copy Além da prestacdo de servicos, eu poderia citar:

« Oratoria (aulas e palestras offline e online);

« Seminarios (cursos e treinamentos);

» Coaching (treinador de outros copywriters e empresarios);

« Consultoria (consultoria para negocios diversos);

» Escritade livros de nicho (ndo necessariamente de copywriting, mas
de outros temas);

+ Criacdo de infoprodutos (produtos de informacdo);

« Marketing de afiliados (vender produtos de outras pessoas);

« Programa de assinaturas;

« Etc.

Que tal pensar numa estratégia multipla, em que vocé estabeleca
diversas fontes de renda? Nao se limite, meu caro padawan! Que a
forca esteja com vocé!




EXTRA: OS 7 CAPITAIS APLICADOS AO NEGOCIO
DE COPYWRITING

Em economia, capital é qualquer bem econdmico que pode ser utilizado
na producdo de outros bens ou servicos. Geralmente, quando falamos
de capital, lembramos imediatamente de dinheiro, mas existem outras
classes de capital para vocé usar na sua vida profissional.

Nesta secdo extra, quero listar os 7 tipos de capitais que podem ser
usados na sua carreira copywriter. A ideia é fornecer insights para
vocé usar esse conhecimento no seu contexto e assim alcancar seus
objetivos mais facilmente!

Dinheirono banco (ou embaixo do colchao), oudinheiro deinvestidores
que pode ser usado em seu projeto. O empreendedor pode recorrer
ao seu proprio dinheiro ou buscar o dinheiro de terceiros para tocar a
operacao.

Nesse caso, alguns caminhos podem servir: dinheiro que vocé ganhou
vendendo alguma coisa, empréstimos de institui¢des financeiras ou
pessoas que vocé conhece, aporte, etc.

Seu tempo é um bem precioso e, se vocé souber aplica-lo, conseguira
alcancar resultados positivos mais facilmente. O uso correto e
inteligente do seu tempo pode fazer vocé alcancar objetivos de
negocios.




Sé para citar um exemplo, quando comecei no mercado digital eu
ndo tinha um tostdo para investir no meu negdcio, mas tinha tempo
de sobra. Usei esse tempo para aprender tudo o que podia sobre:
marketing de conteudo, blog WordPress no ar, como conquistar
clientes, entre outras coisas.

Pessoas que vocé conhece, conexdes e parcerias que pode fazer,
compradores e sistemas que pode acionar para fazer a coisa andar.
Ndo negligencie esse capital, pois ele é extremamente importante e
util. Todo tipo de conexdo que vocé fizer no seu mercado, pode servir
para vocé no futuro.

Boa parte dos clientes que conquisto hoje vém de indicacao de
contatos da minha rede. Alias, vale ressaltar que se vocé quer ser um
persuasor, precisa valorizar esse capital. Ninguém aprende persuasao
para si mesmo, deve haver pessoas no ciclo para que vocé consiga
persuadir.

Inteligéncia e habilidade (sua ou de terceiros); programas, softwares,
acesso a ideias. Lembra que falei que eu tinha tempo e usei esse
tempo para aprender? Entao, eu consegui construir capital intelectual
ao aprender o que aprendi.

Quando vocé consulta um manual, ou livro, ou alguém diretamente,
vocé esta se valendo do capital intelectual de outra pessoa. Isso pode
ser determinante para o sucesso do que esta fazendo.




Fabrica, maquinarios, ferramentas, veiculos. No caso de negdcios
digitais, como 0 nosso, esse capital fisico pode ser resumido em um
notebook e conexao com internet. Isso é tudo que precisamos para
tocar um negdcio como copywriter.

Sua reputacao, visibilidade e autoridade. Para conseguir esse capital,
VOCé precisa construir sua reputacdo, fortalecer sua imagem no
mercado e fazer as pessoas te reconhecerem como uma autoridade.

Existem dois caminhos para mostrar sua “autoridade” as pessoas: 1).
Baseado apenas nos “titulos” que vocé possui. 2). A capacidade de
compartilhar o seu conhecimento ou a sua técnica.

Quem segue o caminho do marketing de conteudo investe mais na
segunda op¢ado, porque ele permite compartilhar de forma clara os
seus conhecimentos com o publico.

O desejo ardente de seguir em frente. A capacidade e a coragem de
dizer “sim”. Esse capital é conseguido estabelecendo um objetivo que
quer muito atingir. Por isso Napoleon Hill chamou de desejo ardente.
Ndo é uma coisa do tipo “eu acho que quero, mas ndo tenho bem
certeza”. Nem “seria legal se eu tivesse”. E algo que vocé quer muito.

Napoleon Hill compara isso com um fogo: fogo baixo, energia baixa.
Fogo alto, energia alta. Vocé precisa de algo que, s6 de pensar, lhe dé




muita energia. Por isso, o primeiro passo é sempre definir claramente
0 que se quer.

Vocé, provavelmente tem um desses capitais, ou algum deles esta
acessivel para vocé conquistar hoje. Em muitos casos, sera necessario
usar todos esses capitais, mas em outros, um ou dois alinhados ja
podem fazer a coisa acelerar e mudar de nivel.




EXERCICIO PROPOSTO

1). Liste esses 7 capitais coloque ao lado o que vocé tem em cada um
deles. Exemplo: “Capital intelectual. Tenho conhecimento pratico e
especializado em financas para casais”.

2). Escreva ao lado como esse capital vai ajudar vocé a conquistar seus
objetivos. Exemplo: “meu conhecimento em financas vai me ajudar
a orientar pessoas casadas a terem uma vida mais préspera. Por
consequéncia, também serei mais prdspero, pois serei bem pago pelo
meu trabalho”.

3). Identificar que capital ainda falta para vocé. Exemplo: “falta capital
financeiro para construirumnovossite, que custaR$900,00". Ou: “mefalta
capital de prestigio, pois ainda nao sou uma autoridade reconhecida”.

4). E entdo, vocé deve criar um plano para fazer vocé conseguir esse
capital. Exemplo: “se eu fechar 3 clientes novos a R$ 300,00, consigo
0s R$ 900 para pagar o site”. Ou: “se eu publicar conteudo de forma
consistente por 3 meses, aumentarei minha visibilidade no mercado e
as pessoas comecardo a me ver como uma autoridade na minha area”.

Agora pegue tudo isso...e aplique!




UMA RECOMENDACAO
FINAL

OPYWRITING

sonite Toderasn

Estou apresentando o poder das palavras através do método centenario
de escrita mais cobicado do mercado americano. Se gostaria de saber
como aumentar seu poder de comunicacdo e desenvolver discursos
altamente persuasivos e vendedores... estando mais bem preparado
para colocar em pratica o que aprendeu aqui... eu tenho um convite
para vocé! Clique no botdo abaixo e leia a carta-convite que mostra
COMO conseguir isso.

SIM, EU QUERO SABER MAIS!
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