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Aviso legal

O Editor se esforçou para ser o mais preciso e completo possível na criação deste ebook. 

Embora todas as tentativas tenham sido feitas para verificar e validar as informações fornecidas nesta publicação. 

O Editor não assume nenhuma responsabilidade por erros, omissões ou interpretação contrária do assunto aqui. Qualquer erro percebido não é intencional. 

Nos livros de conselhos práticos, como em qualquer outra coisa na vida, não há garantias. Este livro não se destina a ser usado como fonte final de aconselhamento. 

Todos os leitores são aconselhados a buscar os serviços de profissionais competentes nas áreas. 

Recomendamos que você imprima este livro para facilitar a leitura. 
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Introdução

Todo estudante de copywriting sabe que o processo de criar uma copy envolve sempre dois passos cruciais: Preparar para uma oferta e a destruição de objeções. 

Me permita usar o termo destruir objeções. Vou explicar mais a frente exatamente o porquê essa precisa ser a sua meta. 

Mas antes vamos entender um pouco mais sobre o “preparar para uma oferta”. Uma Copy não é nada mais que descrever uma situação atual desagradável e apresentar na sequência um futuro desejável. . 

Apesar dessa descrição simplificar muito bem o propósito de uma copy, existe um elemento que acaba sendo esquecido por muitos profissionais de marketing e empresários. 

Infelizmente, é exatamente nesse detalhe que as coisas se perdem drasticamente. 

Vou explicar isso da maneira mais simples possível. Preste muita atenção nas próximas linhas. 

Eu falei sobre a Copy descrevendo uma situação atual que de certa forma é desagradável e destaquei a importância de falar de um futuro desejável. 

Mas a parte que falta em muitas cartas de vendas é a PONTE

entre esses dois elementos. Conseguir unir essas duas pontas de uma maneira contextual, que permita que o seu público naturalmente lhe acompanhe de uma fase até a outra. 

Muitos copywriter em inicio de jornada cometem o erro de tentar quebrar as objeções depois de apresentar a oferta. Em outras palavras, eles vendem e depois justificam o que estão vendendo. 

Esse é um caminho muito arriscado. Principalmente quando você está escrevendo uma Copy para um Coach, profissional liberal ou para a venda de um workshop, grupo, etc. 
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Um dos maiores erros dos novos copywriter que estão chegando no mundo do marketing digital é que eles confundem cartas de vendas de produtos digitais com cartas de vendas para serviços ou eventos presenciais. 

São abordagens e estruturas completamente diferentes. 

Alguns elementos até se repetem, porém, com uma aplicação absurdamente distinta. 
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