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  COPYWRITING:
A AÇÃO DE COMEÇO, MEIO E FIM PARA VENDER MAIS EM MENOS TEMPO
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  Que satisfação saber que meu terceiro livro conta com a sua leitura!




  Depois de lançar Instagram Marketing, em 2021, e Autoridade Digital, em 2023, o próximo passo para ajudar marcas pessoais e empresariais a chegarem a um novo status usando o digital é falar sobre o superimportante — mas que ainda gera confusão — conceito de copywriting.




  Se você leu as duas obras anteriores ou já sabe muito sobre Instagram, autoridade digital, marketing e redes sociais em geral, certamente vai perceber, desde as primeiras páginas, que copywriting une tudo isso e mais um pouco.




  Entendo que essa afirmação possa ter causado surpresa. E está tudo bem, porque organizei este livro como um grande passo a passo prático para você entender o quão completo é o mundo do copywriting!




  

    	Sim, é sobre escrever.




    	Sim, é sobre ser persuasivo.




    	Sim, é sobre ter oferta.




    	Não, não é (só) sobre dar desconto.


  




  Na verdade, copywriting é tudo isso e muito mais. Eu chamo de movimento de vendas: um caminho com começo, meio e fim que realmente converte.




  Você vai ler bastante a respeito do tema, mas reforço desde já que você precisa guardar isto: começo, meio e fim. Ações estruturadas dessa forma são as realmente efetivas quando o assunto é copy. Por quê?




  Porque copywriting não está relacionado apenas a escolher as palavras certas. Obviamente isso também está no escopo, mas o principal fator é criar um movimento de vendas dentro da empresa que realiza a ação de copy, para gerar um pico de faturamento em um curto espaço de tempo. É algo que exige conhecer bem:




  

    	O modelo de negócios da marca.




    	Os atributos de produtos e serviços.




    	Os perfis dos clientes.




    	As dores, as dúvidas, os objetivos e os sonhos dos clientes.




    	Como escolher boas fotos e vídeos (ou contratar profissionais capacitados).




    	Como criar um bom design (ou contratar designers com experiência em copy).




    	Como usar ferramentas de e-mail marketing e automação.




    	Como mensurar resultados além do número de vendas.




    	Como se relacionar em diferentes canais de venda (ou treinar equipes para isso).


  




  Apesar de o nome remeter à escrita, copywriting é um mundo amplo e cheio de oportunidades. O ramo de copywriting é um nicho de mercado dos mais quentes no ramo do marketing digital. Tem muita vaga para cem grandes empresas, agências de marketing e um universo de possibilidades no mercado de infoprodutos. Os lançamentos de produtos digitais não seriam possíveis se não existissem profissionais especializados em copy!




  Neste livro, trago tanto uma visão de mercado como a visão acadêmica. A parte mais prática se deve à vivência no mercado em que atuo há mais de 15 anos, tendo trabalhado com cursos, consultorias e treinamentos in-company para grandes players, como Mercado Livre e Bradesco. A perspectiva acadêmica, mais conceitual, é fruto da minha bagagem por ter lecionado sobre copywriting na USP e na ESPM.




  Quando falamos de copy, estamos falando sobre persuasão. E muita gente confunde persuadir com mentir. Jamais faça isso! Persuasão é levar uma pessoa a fazer uma ação. No mundo dos negócios, é aproximar o seu lead a uma ação que você deseja. A persuasão também está presente fora do ramo dos negócios, inclusive na nossa vida pessoal.




  Imagine que você está num date e quer assistir a um filme, mas a pessoa com quem você saiu quer ver outro. Com uma boa argumentação, você poderá persuadir a pessoa a assistir ao filme que você sabe que é bom, ou que acredita ter potencial para fazer valer o tempo investido. Ou seja, copy pode ser boa até no seu dia a dia pessoal.




  Mas vamos focar os negócios. Guarde isto também: copywriting sempre tem que ser aplicada com ética, sempre a partir da verdade! Nunca é uma boa ideia mentir, ainda mais em plena era digital, em que tudo fica registrado. Não busque atalhos ilícitos, nem faça falsas promessas, combinado?




  Dito isso, desejo que esta leitura seja o início de uma bela jornada em um mercado pelo qual, particularmente, sou apaixonado, que é o digital. Que os conhecimentos adquiridos aqui te ajudem a atingir seus objetivos pessoais e profissionais, seja como copywriter, empreendendo ou trabalhando para uma marca. Aprender copy é algo que foi válido no passado, é válido no presente e seguirá valendo sempre, independentemente das tecnologias que o futuro reserva. O mercado de copy está bombando e seguirá assim, pode ter certeza!
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  CAPÍTULO 1:
CONCEITOS DE COPYWRITING
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  Aquilo que você joga ao mundo, o mundo te devolve. Tendo isso em mente, copywriting é jogar no mundo aquilo que a sua marca deseja que aconteça.




  Existe o período de plantio e o de colheita. Copywriting é sobre colheita — e colheita farta! Mas antes de colher você aprenderá também como plantar coisas boas que te levem rumo aos seus objetivos de negócios.




  O engajamento das pessoas com a sua marca — elas comprarem ou não o seu produto ou serviço — depende do que você expõe a elas. Se não tiver uma boa solução e uma boa oferta com benefícios para a pessoa, por que ela iria comprar? Sem esse “match” entre produto ou serviço útil e boa oferta, você não terá bons resultados.




  Eu costumo dizer que:




  Promessas fracas = Vendas fracas




  Promessas fortes = Vendas fortes




  Em copy, tudo é sobre promessa. Você vai seduzir o lead com essa promessa (que deve estar alinhada à qualidade do seu produto ou serviço), para que a pessoa compre o que foi prometido. Obviamente isso tem que estar pautado pela verdade. Caso contrário, você gera uma crise para a marca.




  Imagine que você está vendendo vinho e afirma que ele é “o melhor do Brasil”. No entanto, não há nenhuma certificação ou prova social que indique isso. Os resultados não serão os mesmos de uma ação de copy bem planejada, e mais do que isso: as poucas pessoas que comprarem poderão gerar uma crise para a sua imagem, porque, na verdade, seu vinho é ruim.




  Você já tinha pensado nisso?




  A verdade é realmente o caminho do sucesso. O que garante o crescimento das marcas de maneira sustentável são os clientes fiéis e as indicações. A indicação só acontece quando a promessa é forte, e o negócio é capaz de honrá-la. Não se preocupe, pois até o fim deste livro você vai saber como criar uma promessa forte e viável de honrar.




  Uma ação de copywriting efetiva depende de um produto ou serviço que cure uma dor ou realize um desejo da buyer persona. Veja bem: buyer persona! Não significa que todo o mundo considere a solução boa ou deseje comprá-la. Um dos maiores aprendizados que eu gostaria que você levasse deste livro é: Você nunca irá vender para todo mundo. Isso é ótimo — e até o fim da leitura você entenderá o motivo.




  Voltando a falar sobre curar uma dor ou realizar um desejo, a copy reforça que você tem a cura para a dor ou que a solução que realiza o desejo. Se já tem clientes, fiéis ou não, pare e reflita o seguinte: você realmente está sanando uma dor ou realizando um desejo de quem compra da sua marca?




  Você não precisa refletir por conta própria, pois nos próximos capítulos vou indicar formas e ferramentas que o ajudarão a conhecer melhor a percepção da buyer persona sobre a sua marca. Mas antes preciso explicar algo muito importante: nem tudo é copywriting.




  O QUE NÃO É COPYWRITING




  Copywriting não é copyright. Copyright é direito autoral.




  Copywriting não é webwriting. Webwriting é escrita para web em geral, especialmente em blogs, muito vinculado à otimização de conteúdos para os buscadores, o famoso Search Engine Optimization (SEO). Ou seja, webwriting não é necessariamente uma escrita com o objetivo de converter vendas ou gerar leads, e sim informar os usuários sobre um tema específico.




  Copywriting não é social media. Social media é a arte de gerir as redes sociais.




  Copywriting não é marketing de conteúdo. É aqui que a confusão realmente acontece. Marketing de conteúdo é o que nutre o relacionamento entre leads, clientes e marcas no digital. É simples assim: sem conteúdo = sem relacionamento. Isso vale inclusive para as relações pessoais. Acabou o conteúdo de um crush ou de um amigo, que se tornou desinteressante? Acabou o relacionamento. Marketing de conteúdo é o conteúdo diário publicado nas redes sociais e em blogs com o objetivo de gerar engajamento para manter vivo esse relacionamento. Quanto mais engajamento, mais vendas.




  É como eu costumo dizer:




  Engaje gente engajada.




  Por que eu digo isso? Porque você sempre vai vender mais para pessoas engajadas.




  Ah, Rafael, mas se marketing de conteúdo não é copywriting, eu preciso dessa estratégia para vender no digital?




  Com certeza!




  No meio de uma estratégia de copywriting, você terá também que trabalhar bem o marketing de conteúdo. Tem hora de plantar e tem hora de colher. Você se lembra da hora de plantar e de colher? O marketing de conteúdo é o plantio para que o copywriting colha aos montes.




  Marcas que só focam copywriting a todo momento viram empresas chatas e interesseiras. Tudo vira uma grande prateleira: redes sociais, e-mail marketing, blog… Lembre-se: Nós seres humanos não compartilhamos publicidade. Nós compartilhamos conteúdo.




  Resumindo, marketing de conteúdo é focado em gerar engajamento, enquanto copywriting tem como foco alavancar faturamento em um curto período de tempo.




  O GRANDE ERRO EM COPY: NÃO FAZER UMA AÇÃO CONSISTENTE




  Muitas empresas morrem na praia por ficarem apenas no começo. Elas rodam criativos e mandam e-mails no começo da divulgação de um produto ou serviço. Até aí OK, mas…




  … se você não der um motivo para a pessoa comprar em mais de um momento, ela vai comprar quando achar que é possível comprar. Sabe o que acontece? Muitas vezes, ela se esquece da sua oferta.




  Tem um conceito muito importante que diz o seguinte: No digital as pessoas não são. Elas estão. O que isso significa?




  Com tanta informação, conteúdo e publicidade rolando a todo momento, é muito difícil manter o foco durante a navegação na web. Ou seja, por um instante você pode ter interesse em fazer algo, mas logo pode se deparar com uma notícia, um meme, uma fofoca, um conteúdo, que vai tirar completamente a atenção do que você achava que queria fazer.




  Vamos ser sinceros: ninguém abre o Instagram, o TikTok ou qualquer que seja a rede social pensando em receber publicidade. Mas uma ação de copy bem executada pode, sim, fisgar a nossa atenção para que a gente queira comprar. Só que, se algo atravessar a nossa atenção, já era! É preciso nos lembrar mais vezes. E esse é, de novo, o grande diferencial da ação de copy com começo, meio e fim.




  Quando você trabalha começo, meio e fim, lembrando rotineiramente que o lead precisa conhecer sua oferta e oportunidades específicas — como no “último dia para comprar” —, você vai gerar mais vendas.




  A sua missão como Copywriter é influenciar as pessoas a comprarem. E rápido! Agora! Não funciona assim: Ah, lancei isso, o lead compra quando quiser… E sim: Lancei isso, e o desconto vai só até amanhã.




  Se você lança algo cuja ação vai durar uma semana, você tem que lembrar as pessoas diariamente dos motivos pelos quais elas precisam comprar seu produto ou serviço, e quais são os benefícios que elas terão se adquirirem logo.




  Você já deve ter passado pela situação de não ser, e sim de estar, no digital. Por exemplo: você gostou de um evento que viu no feed, logo se inscreveu para participar da transmissão ao vivo, mas tanta coisa aconteceu até o dia do evento que você simplesmente se esqueceu de se conectar no dia da live.




  É para evitar isso que as técnicas de copywriting são fundamentais. Assim, você lembra as pessoas certas de que elas precisam comprar algo ou fazer a ação que você deseja que elas façam agora.




  MUITO ALÉM DO DESCONTO




  Mencionei antes e reforço: copywriting não é só sobre oferecer desconto. Esta é uma das formas para gerar vendas, mas saiba que uma ação de copy efetiva é muito mais do que isso: É sobre dar um ótimo motivo para a pessoa comprar da tua marca naquele momento. Copywriting é sempre a curto prazo, pois serve para gerar um pico de faturamento em um determinado período.




  Existe um fenômeno conhecido como Efeito W. Funciona assim: ao iniciar uma ação de copywriting (ou abrir o carrinho, como costumo dizer pros meus alunos), você tem um pico de faturamento. Depois tem uma queda natural nas vendas. Se realizar uma ação no meio do caminho, como um webinar ao vivo, tende a ter um novo pico de faturamento.




  Ao final, ocorre um terceiro pico de geração de receita, pois é quando a ação de copy entra nos momentos finais, e os gatilhos mentais de urgência e escassez são ainda mais utilizados.




  Dessa forma, você tem um gráfico que forma um movimento como se fosse a letra W.
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  É fato: o brasileiro adora deixar para a última hora, então é muito natural que exista um vácuo entre início e fim. Mas para que também haja um pico no meio do caminho, quando você ler os capítulos mais práticos, saberá como conquistar também um pico de vendas no meio da ação de copy, se ela não tiver objetivos de curtíssimo prazo (um ou dois dias).




  A duração de uma ação de copy efetiva deve ser um dia, uma semana ou no máximo duas semanas, quando for algo de muito valor agregado, como a venda de um imóvel. O mais usual é uma semana, porque dá tempo de preparar uma série de ações que levem os consumidores a comprar nesse período.




  Dito isso, tenha em mente que copy é sempre sobre criar demanda gerando desejo e necessidade por um produto ou serviço para, então, aumentar faturamento. É aí que entra a promessa de venda.




  Sempre tenha na ponta da língua respostas para estas perguntas:




  

    	Que problema do cliente a sua solução resolve?




    	Que desejo realiza?




    	Qual benefício minha marca vai dar para que as pessoas comprem agora?


  




  Isto é muito importante: copy é sempre sobre benefícios, e não sobre características. Em outras palavras, é a respeito do que o cliente ganha (conhecimento, segurança, tempo livre, lazer. etc) por comprar no momento da ação, e não uma descrição do que seu produto ou serviço oferece.




  Características de um produto ou serviço serão sempre as mesmas. Então, as melhores condições para que consumidores fiéis e leads recém-gerados comprem naquele momento são o que a marca precisa enfatizar. É uma situação rara. Talvez até única. É o famoso “agora ou nunca”!




  E como você gera essa compra imediata? Fazendo a buyer persona perceber os ganhos ou benefícios que ela vai ter.




  Pense comigo: nosso cérebro está sempre querendo ganhar algo. Tempo, dinheiro, qualidade de vida, conhecimento, conforto e assim por diante. Por isso a copy tem que trazer um ganho muito forte para satisfazer necessidades humanas.




  É claro que alguns segmentos precisam trabalhar a oferta com descrição de características do produto ou serviço. Por exemplo, no mercado imobiliário. Mas não são as características de um imóvel que vão ter o protagonismo numa ação de Copy. O que vai gerar os picos de vendas num curto prazo é explorar os benefícios de comprar um imóvel agora.




  ESQUEÇA O QUE VOCÊ QUER




  Copywriting é sempre sobre o outro, não sobre você.




  Ah, Rafa, mas eu me dediquei tanto pra criar essa solução, é a que eu mais quero que venda…




  Se a solução criada ainda não foi consumida pelas pessoas, você só vai conseguir ter os resultados que deseja se a tua marca tiver uma forte autoridade digital.




  Caso contrário, deixe de lado o seu desejo e vá trabalhando estratégias para que a buyer persona confie cada vez mais em tudo o que você cria. No Capítulo 6, você saberÁ tudo sobre autoridade digital, então a Sua marca terá tudo o que precisa para chegar nesse patamar!




  Eu digo que copywriting é sempre sobre o outro porque é a arte de entender as dores e os desejos do público-alvo. É um tema muito ligado a neuromarketing.




  

    	Aonde o cliente quer chegar? A ação de copy precisa deixar evidente como a sua marca ajudará nisso.




    	Quais são os desejos do cliente? A ação de copy deve mostrar como ele irá realizá-los agora mesmo.


  




  O CASO EM QUE VOCÊ DEVE PENSAR NA SUA MARCA




  Este capítulo é muito importante porque aqui você está lendo os conceitos gerais e conhecendo regras fundamentais sobre copywriting que precisam ser seguidas. Mas a verdade é que há momentos em que dá, sim, para quebrar algumas regras de copy.




  Vou usar como exemplo o Hotel Colline de France, de Gramado (RS), cidade localizada a cerca de 2 horas de Porto Alegre, onde eu moro. Esse hotel já foi eleito pelos usuários do site Booking como o melhor do mundo.




  Esse é um distintivo muito importante, que não pode ser ignorado numa ação de copy. Afinal, quantos hotéis na história podem dizer que foram escolhidos como O MELHOR em nível mundial?




  Então o Hotel Colline de France poderia trabalhar uma copy para quem mora em Porto Alegre com a seguinte abordagem:




  O melhor hotel do mundo está a 2 horas de você. Últimos quartos disponíveis.




  A buyer persona vai bater o olho nesse anúncio e pensar: Como assim o melhor hotel do mundo?




  A curiosidade vai levá-la ao site do hotel, onde vai ter a explicação de que foi escolhido como melhor hotel do mundo segundo usuários do Booking.




  A regra quebrada nesse exemplo é que a ação de copy foca o hotel, e não as pessoas, nem os benefícios que elas terão por passaram uns dias por lá.




  Mas, diz aí, quem não deseja viver uma experiência no melhor hotel do mundo? Essa é uma distinção tão importante para o Colline de France que acaba sendo perfeita para criar uma copy muito vendedora.




  Então quando você tem uma grande distinção, como a conquista de um prêmio importantíssimo que a buyer persona conheça, é interessante trabalhar esses elementos na copy também.




  Reforço: dê protagonismo à razão de a pessoa comprar naquele momento, usando o gatilho mental de urgência ou de escassez. Gatilhos mentais são importantíssimos — tão importantes que muita gente acha que copywriting é apenas isso. Então você lerá tudo sobre os gatilhos mentais mais efetivos a partir do Capítulo 13.




  COPYWRITERS QUE SE DESTACAM GOSTAM DE ENTENDER AS PESSOAS




  Como o copywriting está diretamente ligado à mente humana, sugiro desde já que você se aprofunde em neuromarketing para conhecer muito bem o comportamento humano para aplicar técnicas que façam sua marca ou cliente faturar mais.




  Como você está aprendendo sobre copy lendo este livro, acredito que irá gostar de dicas de outros livros que podem te ajudar a entender melhor as pessoas. Uma dessas obras é o livro Previsivelmente Irracional: As forças invisíveis que nos levam a tomar decisões erradas, do autor Dan Ariely. Ele diz uma frase que eu amo:




  O comportamento do ser humano é altamente




  previsível e influenciável.




  Ou seja, se é influenciável, é função do copywriter entender os gatilhos que devem ser usados para influenciar. Por isso, muita gente conhece o termo “copywriter” como “gatilhos mentais”, porque são recursos que fazem parte de uma boa estratégia de copy. Eles nos fazem agir.




  NÃO EXISTE NEGÓCIO ESCALÁVEL SEM COPY




  Copywriting é um dos fatores diretamente ligados a escalar negócios. Costumo dizer que não se escala um negócio no digital hoje sem o combo copy + tráfego pago.




  Esse combo é o seguinte: uma oferta com uma copy bem segmentada para o público-alvo, com o objetivo de levar a buyer persona a comprar rapidamente da maneira mais conveniente + investimentos em anúncios para que a ação chegue ao público-alvo.




  Essa fórmula é o que eu chamo de Vendedores 24 horas.




  Uma coisa muito boa do digital é que você não escuta o “não” da audiência. Imagine se esse esforço fosse feito por vendedores indo pessoalmente de porta em porta oferecendo seu produto ou serviço. Eles ouviriam muitos nãos.




  No entanto, quando você tem um anúncio rodando 24 horas durante todo o período da ação de copy, a sua marca está sendo vendida a todo momento para o público certo. Claro que você pode receber alguns comentários com dúvidas e objeções, mas é algo que você pode resolver rapidamente respondendo ou entrando em contato diretamente para solucionar o que puder ser resolvido.
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  CAPÍTULO 2:
O MERCADO DE COPYWRITING
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  Vamos desbravar as possibilidades de atuação como copywriter — e olha que são muitas, viu?




  O termo copywriting vem do inglês, criado na década de 1960, e diz respeito aos jornalistas contratados pelos jornais da época com o objetivo escrever não matérias, e sim anúncios. Eles eram contratados por terem uma escrita mais persuasiva, então faziam parte das redações tanto para também redigir anúncios publicitários.




  Com o digital o conceito se modernizou, pois antes, direto no papel, consistia basicamente em veicular uma mensagem persuasiva e mensurar os resultados muito tempo depois. Por isso eu bato na tecla de que, para se destacar no mercado, você deve realizar um conjunto de ações de vendas com começo, meio e fim, para mensurar resultados em curto prazo.




  De nada adianta fazer um monte de ações de copy sem foco e sem prazo para terminar. Assim você nunca vai conhecer os reais resultados de copywriting!




  Por ser uma área ainda relativamente nova no Brasil, muitas empresas e agências ainda confundem as atribuições do copywriter. Muitas contratam um social media esperando que a pessoa faça copywriting, por exemplo. Ainda há um certo desconhecimento sobre o mercado e as atribuições desse profissional no digital.




  Então é muito importante que você leve adiante a mensagem do que realmente faz um copywriter, até para você conquistar oportunidades de emprego e fechar negócios sempre com as expectativas bem alinhadas entre todas as partes.




  COPYWRITING E TRÁFEGO PAGO: OS MELHORES AMIGOS




  Duas profissões em alta no digital são copywriter e gestor de tráfego pago. Eu costumo dizer que ambos devem ser melhores amigos, pois não adianta ter uma boa estratégia de copy, usando os melhores gatilhos mentais, se ninguém estiver vendo a oferta. E o contrário também é verdade: não adianta contratar o melhor gestor de tráfego pago se a estratégia de copywriting é mal executada.




  Olha que interessante: a valorização do copywriter está tão em alta que os salários podem girar entre R$ 5 mil e R$ 100 mil mensais. Eu vou te mostrar como é possível chegar a números tão elevados.




  Um dos principais responsáveis por essa valorização é o boom dos infoprodutos. plataformas como Hotmart e Udemy democratizaram o acesso ao mercado, fazendo com que ficasse mais fácil construir infoprodutos (como cursos online) e gerenciar os lançamentos digitais, o relacionamento com os clientes e as comissões dos afiliados. É no ramo de infoprodutos quje estão os maiores ganhos, pois você pode condicionar a receita com base nos resultados das vendas do infoproduto.




  Antes de explicar como atuar no mercado de copywriting, é muito importante que você tenha uma bagagem de conhecimento (e isso você está conquistando ao ler este livro) e também trabalhe na área.




  Portfólio visual dos criativos de copy são importantes, mas o principal motivo para pessoas e empresas te contratarem por valores cada vez maiores são os resultados que você conquistou para as marcas com as quais trabalhou.




  Portanto, é preciso ter um portfólio real baseado em resultados desde cedo.




  5 MANEIRAS DE ATUAR COMO COPYWRITER




  1) O FAMOSO CLT DENTRO DE EMPRESAS




  Os principais contratantes CLTs atualmente são grandes empresas varejistas. Os e-commerces das marcas de varejo precisam sempre ter um olhar dos copywriters para que constantemente sejam criadas ações de vendas, então este é um segmento muito fértil para esse profissional.




  Agências também oferecem muitas oportunidades, pois perceberam que só conteúdo não resolve, então a busca por copywriters para gerar mais conversão para os clientes é frequente.




  Deixa eu te contar uma coisa: eu iniciei minha empresa, Fabulosa Ideia, há mais de 15 anos, quando ninguém estava produzindo conteúdo na internet. Naquela época era muito difícil prospectar clientes, porque ninguém acreditava em conteúdo. Hoje o jogo mudou, e todo mundo produz conteúdo.




  O comportamento ainda dominante no marketing digital é de as empresas só fazerem conteúdo sem pensar em ações de conversão. Por isso digo: tem muito espaço para você, copywriter, se destacar!




  Estou escrevendo este livro no primeiro semestre de 2023, e tenho consultado frequentemente a busca do LinkedIn para ter uma noção das vagas de copywriting. Tenho encontrado sempre entre 1.600 e 2.100 vagas, o que mostra que a média é alta e sempre surgem novas oportunidades.




  À medida que os profissionais de comunicação e marketing se capacitam e entendem o poder do copywriting, a tendência é que cada vez mais esses setores contratem copywriters, principalmente por intermédio de agências.




  E como estamos em um mundo pós-pandemia cada vez mais digital, muitas dessas vagas são remotas ou híbridas, o que torna ainda mais atrativo se tornar uma autoridade em copywriting para conquistar as melhores oportunidades nesse mercado, que está bombando!




  2) COPYWRITER FREELANCER




  É aquela pessoa que capta os próprios clientes e também está disponível para trabalhos fixos ou pontuais em agências ou diretamente para as empresas. Os freelancers se tornaram uma opção ainda mais viável para as marcas a partir da pandemia por conta do boom do trabalho remoto.




  3) COPYWRITER CONSULTOR




  Dentro das áreas de copy, esta é a que eu mais atuo hoje em dia. Presto consultorias da seguinte forma, dividida em três momentos:




  1º momento: reunião para coletar o briefing. É quando entendo o que o meu cliente quer vender, quais problemas o produto ou serviço resolve (ou qual desejo ele realiza), o que está convertendo e o que não está convertendo, qual é o principal perfil dos clientes da marca e onde ele costuma trabalhar com copy (ou descubro se nunca trabalhou).




  2º momento: após reunir todos os insights, peço entre duas semanas (no mínimo) e um mês para revisar toda a estrutura de copy do cliente, mapeando pontos positivos e negativos da marca. Nesse período, crio uma proposta de ação de copywriting com início, meio e fim.




  3º momento: apresento tudo ao cliente, e então criamos em conjunto a ação definitiva, que deve ser executada preferencialmente com as durações que mencionei: um dia, uma semana ou duas semanas.




  O trabalho como copywriter consultor rende bastante porque você não precisa ser um freelancer fixo nem funcionário CLT. Apesar de não ter vínculo fixo, você pode abrir portas para ser chamado todas as vezes que o cliente desejar realizar uma ação pontual de copywriting.




  Dessa forma, pode lucrar muito com cada consultoria, e o contratante pode economizar por não ter um contrato recorrente com você.




  4) COPYWRITER EMPRESÁRIO




  Esta é uma das maiores oportunidades de atuação do momento! Se o sangue empreendedor corre em suas veias, invista em criar uma agência especializada em copywriting.




  Ainda há espaço para agências dedicadas a copy, pois o que acontece é que agências de marketing e conteúdo até oferecem esse serviço, mas quase sempre não é o foco principal. E como você já sabe: copywriting exige foco!




  E mais: grandes empresas preferem contratar agências megaespecializadas em vez de investir em agências 360º que fazem desde panfleto, passando por outdoor, até ações de copy.




  É por isso que muitas vezes elas trabalham com uma agência de publicidade offline, outra para marketing digital, outra para copywriting e outra para tráfego pago — tudo bem diluído. E você pode aproveitar o espaço, que ainda existe aos montes.




  Bora, que tem muitas oportunidades para ter sucesso empreendendo com copy!




  5) COPYWRITER COPRODUTOR




  Esta tem potencial para ser a mais lucrativa de todas, graças ao mercado de lançamentos digitais.




  Imagine que você tem uma amiga psicóloga que fala sobre ansiedade e dá dicas conforme a abordagem da psicologia que ela trabalha. Os conteúdos são megabombados, mas ela nunca criou um infoproduto para ajudar os pacientes ou capacitar mais psicólogos.




  Existe uma grande oportunidade para propor o seguinte a ela:




  

    	Criar toda a estratégia de lançamento e as ações de começo, meio e fim de copywriting.




    	Seu valor será variável conforme os resultados e você irá ganhar junto com ela.


  




  Se você aplicar todas as técnicas que aprenderá até o fim do livro, sua amiga verá um grande resultado, possivelmente uma renda que ela nunca ganhou em um curto espaço de tempo, e vai seguir investindo para promover o infoproduto.




  Por que as chances são grandes desse resultado? Porque você ofereceu esse serviço para alguém que organicamente já está se destacando, mas que nunca teve um infoproduto para oferecer. Nunca criou uma oferta para um público já engajado!
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