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  Ao Primeiro Grande Escritor.


  “No princípio era o Verbo, e o Verbo estava com Deus, e o Verbo era Deus. Ele estava no princípio com Deus. Todas as coisas foram feitas por ele, e sem ele nada do que foi feito se fez.”


  — Apóstolo João


  “A palavra escrita é a fonte mais forte de poder em todo o universo.”


  — Gary Halbert


  Prefácio de convidado


  MARCELO BRAGGION


  Eu conheci o Paulo Maccedo sem planejar conhecê-lo, no dia 21 de setembro de 2019, quando o encontrei em um evento onde nós iríamos participar de um painel para tratar dos assuntos mais importantes sobre o universo do copywriting e tirar dúvidas da plateia.


  No entanto, apesar de conhecê-lo por acaso, sua boa reputação já o precedia. Eu havia sido presenteado há muito tempo antes com o seu best seller – Copywriting: O Método Centenário de Escrita Mais Cobiçado do Mercado Americano, o famoso “Livro Vermelho do Copywriting”.


  Naquele dia em que o conheci, uma coisa eu já tinha certeza, Paulo era um estudioso contumaz da “habilidade de ouro usada por milionários para transformar palavras em lucro”. Aliás…


  Este é exatamente o subtítulo da incrível obra que você tem em mãos agora. O que equivale a dizer que você está em posse de um tesouro inestimável. Saber usufruir da riqueza de conceitos, técnicas e exemplos práticos imediatamente aplicáveis, vai, definitivamente, transformar você em um detentor da mesma habilidade de ouro para ser capaz de transformar palavras em dinheiro.


  Sim, tudo isso eu já sabia sobre o Paulo no dia em que nos conhecemos, mas havia uma coisa que eu não fazia ideia e que foi muito bom descobrir.


  Nós tínhamos, ou melhor, temos, muitos pensamentos e atitudes semelhantes em relação ao mercado potencialmente mais lucrativo do mundo – que é o mercado de copywriting. Nosso jeitão de ser, cada um com sua autenticidade, encontrou sinergia mútua quase imediata, por isso, no momento em que nos conhecemos conversamos por mais de uma hora sem parar.


  A forma como buscamos autoralidade em nossos projetos, nossa intenção genuína de desenvolver em nós mesmos um estilo próprio de escrever, considerando todo o ecossistema que isso envolve; e não apenas organizando ou amontoando palavras tiradas de um repertório viciado de expressões prontas, foi o que nos aproximou.


  Inclusive, compartilhamos da ideia de que em copy nada é uma regra absoluta para ser assumida como uma verdade definitiva. Pois, devemos criar copies cada vez mais envolventes diante de uma audiência cada vez mais treinada.


  Por essas e outras (como brindar um bom chopp) que eu admiro o Paulo e acredito na eficácia prática dessa obra. Ela vai transformar você em uma pessoa que pensa e age como copywriter de verdade, como copywriter profissional, mantendo seu radar sempre ligado para saber o que fazer quando for escrever “um texto persuasivo de resposta direta”, ou seja, quando for escrever um copy com o objetivo de impactar uma pessoa e transformar positivamente a vida dela com o produto, serviço ou ideia que está promovendo.


  No entanto, nada disso vai funcionar se você não seguir o passo a passo deste livro, o guia avançado de escrita persuasiva para geração de riqueza.


  Paulo dissecou o processo em 5 etapas:


  1. Enquadramento – você vai assumir sua autonomia e iniciar seu caminho de desenvolvimento da habilidade de ouro.


  2. Escola – você vai aprender com a trajetória que forjou os maiores copywriters da história sendo inspirado a praticar o que funciona.


  3. Concepção – você vai entender porque o comportamento humano é mais suscetível às estruturas de copy baseadas no instinto, na emoção e na razão.


  4. Artifícios – você vai descobrir que o copywriter que pensa estrategicamente ganha vantagem sobre os outros por que não se limita apenas a escrever.


  5. Síntese – aqui você vai dominar a prática da habilidade de ouro ao mergulhar nas cartas de vendas que materializam tudo que você aprendeu no livro.


  A esta altura, se você ainda não conhecia o Paulo Maccedo, deve estar com a mesma impressão que eu tinha antes de conhecê-lo. Definitivamente, ele é um estudioso, mas nessa obra ele prova que também é um perito na habilidade de ouro.


  E é exatamente por isso que eu desejo a você uma maravilhosa leitura, ou melhor, uma maravilhosa caça ao tesouro de palavras. Pois acredito que cada pepita/palavra preciosa que você encontrar nas próximas páginas, vai deixar seus copies e o seu bolso cada vez mais ricos.


  Marcelo Braggion – Copywriter Profissional, sócio Proprietário da
MR Lançamento e da Propagare Marketing.


  Prefácio de autor


  O CAÇADOR DE TESOUROS


  “Há um momento na vida de todo menino normal em que surge um desejo furioso de ir a algum lugar e descobrir um tesouro enterrado.”


  “O que um menino faz no sonho faz também quando está acordado.”


  – Mark Twain, em As Aventuras de Tom Sawyer.


  Em uma noite de julho de 1722, um barulho retumbante vindo de uma embarcação ancorada chegou aos ouvidos de quem estava na Baía de Guanabara, entre a ilha das Cobras e o antigo Forte de São Tiago, no centro do Rio de Janeiro. O capitão do navio se preparava para jantar no Mosteiro de São Bento quando foi surpreendido pela notícia: um marinheiro esqueceu uma vela acesa nas proximidades do compartimento de estoque de comidas e acabou iniciando um incêndio.


  As chamas alcançaram os barris de pólvora guardados no porão, a embarcação explodiu, partiu-se ao meio e afundou levando consigo um tesouro estimado em 1 bilhão de reais. Por sorte, a tripulação toda sobreviveu. Era o fim de uma história e o começo de outra: a busca pelas preciosidades dessa nau, a Rainha dos Anjos, uma embarcação de guerra portuguesa armada com 56 canhões. Hoje, uma grande relíquia cobiçada por caçadores de tesouros.


  Há uma certidão da Alfândega de Lisboa, datada 6 de julho de 1722, em que a Coroa contratou Jorge Mainarde para fazer o salvamento do que fosse possível no Rainha dos Anjos. Esse contrato encerrava em 24 de junho de 1724. Ou seja, durante quase dois anos foi feita a exploração dos restos do navio, com mergulhadores que podem ter tirado grande parte dos tesouros da embarcação.


  Na época, os mergulhadores desciam a 18,20m de profundidade e voltavam à superfície diversas vezes para retomar o fôlego e mergulhar novamente. Como a exploração na época do naufrágio não tinha os melhores recursos, certamente ainda há muita coisa lá embaixo. Acredita-se que os objetos estavam meticulosamente embalados para resistir às mais diversas provações e, por isso, estariam inteiros ainda hoje. E mesmo que estejam quebrados, formam um tesouro arqueológico imensurável, incluindo 136 vasos de porcelana e vidro esmaltado da era Kangxi (1661-1722) e, possivelmente, diversas joias e barras de ouro. A embarcação levava da China para Portugal um carregamento que foi avaliado em US$ 450 milhões. Se encontrada, a carga poderá ter seu preço multiplicado e o retorno deve ultrapassar o valor orçado para as buscas.


  Entre os anos 2010, estimou-se que costa brasileira teria mais de 8 mil navios afundados, muitos, como o Rainha dos Anjos, com tesouros de valor inestimável. Em cada embarcação encerra-se uma espécie de cápsula do tempo da época do desastre. As promessas de riqueza da Rainha dos Anjos são as que atraem mais curiosidade e cobiça, potencializadas por um anúncio da natureza: o encontro de dois fragmentos de madeira a cerca de 80m da Ilha das Cobras, no fim de 2009.


  Muitos anos depois do Rainha dos Anjos ganhar o fundo do oceano, um homem chamado Denis Albanese fez fama entre os caçadores de tesouros submarinos. Tudo porque encontrou o Vacama, outro navio naufragado, no litoral de Búzios, que era alvo de expedições inglesas e alemãs (morei por quinze anos em Cabo Frio, cidade vizinha a Búzios, e não imaginava que poderia haver navios com tesouros escondidos ali, na “piscina de casa”). Para localizar a embarcação afundada em Búzios, Albanese contou com a ajuda de um único assistente — um pescador da região.


  A empresa de Albanese, a Salvanav, chega a gastar até três milhões de reais num único projeto e conta com o apoio logístico dos maiores especialistas na área, como os americanos da Odyssey Marine Exploration. A Salvanav detém os dois principais projetos de resgate de naufrágios na costa brasileira atualmente em curso, incluindo o Rainha dos Anjos e Santa Rosa — este último, possivelmente dono da maior carga mundial de ouro perdida no mar: cerca de 4 toneladas.


  Ao ler o caso de Denis Albanese, lembrei da infância quando brincava de navio pirata como meu irmão e primos, imaginando tesouros escondidos nos terrenos baldios da periferia do Rio de Janeiro. Hoje, já adulto, caço outro tipo de tesouro, usando outro tipo de navegação: lucros conseguidos através da investigação de negócios — encontrados através de mapas criados com recursos de marketing. Sou um tipo de Albanese das vendas e uso algumas “ferramentas mágicas”. Aliás, a ferramenta que mais gosto ajuda a descobrir tesouros na própria cabeça — e é sobre isso que este livro trata.


  Eu gosto sempre de lembrar da minha primeira remuneração como profissional de escrita: R$ 5,00 por 1 artigo de 800 a 1000 palavras. Para quem ganhava um salário razoável como diretor executivo de um pequeno negócio local de comunicação, receber R$ 5,00 foi como tomar um banho de água fria no couro. O motivo de eu aceitar esse valor como pagamento? Bem, eu precisava de um primeiro trabalho como redator para ver como era e, a partir desse primeiro texto, conseguir experiência mínima para encarar outros projetos maiores.


  Deu certo. Ingressei no mercado digital como redator freelancer e comecei a ganhar um dinheiro melhor escrevendo textos para agências e blogs corporativos. Usando estratégias de marketing, consegui garantir resultados para os clientes e também para projetos próprios com os textos que produzi. Foi insuficiente, no entanto. Os resultados e ganhos permaneciam no mesmo nível, e eu precisava de mais.


  A impressão era que ficaria preso naquele ciclo por muito tempo, por isso a ideia de ter emprego novamente retornou várias vezes. Pouca gente sabe, mas cheguei a trabalhar como entregador de pizza à noite para complementar o orçamento conseguido com redação. Mas como sempre gostei de continuar caçando tesouros, o cheiro do rastro de algum baú de ouro era mais forte que o de calabresa com mussarela que subia pelas brechas das caixas de pizza.


  Mantendo o esforço e o foco, em determinado momento encontrei o recurso que faltava para mergulhar mais fundo sem perder o fôlego: copywriting — que inicialmente chamei de o método centenário de escrita mais cobiçado do mercado. Na verdade, quem me despertou para ele foi um antigo contratante que viria a ser parceiro de negócios. Ele dizia, na época: “Paulo, se você quer realmente ser um redator acima da média e ter um bom retorno financeiro, precisa estudar copywriting”. Ele bateu tanto nessa tecla que decidi entrar de cabeça nos estudos sobre o tema.


  Como gosto de “dominar pela profundidade” e não “brincar no raso”, mergulhei no contexto histórico e conheci a biografia de grandes mestres do copy.* Li os principais livros em inglês e português, fiz cursos, li centenas artigos, enfim, fiz uma viagem sobre os estudos de escrita persuasiva desenvolvidos durante mais 100 anos. Conheci o trabalho do insolente John Emory Powers, que ganhava US$ 100,00 por dia no final do século XIX e gerava resultados estrondosos para seus contratantes usando o que conhecemos como copy (de uma forma bastante peculiar, por sinal); o Claude Hopkins, que trabalhou como redator no início do Século XX e foi pioneiro em muitas técnicas que usamos atualmente (inclusive, um dos responsáveis por você escovar os dentes todos os dias); pesquisei sobre os redatores da era de ouro da publicidade, como David Ogilvy, Bill Bernbach e Rosser Reeves; depois me especializei no que eu chamo de Escola da Resposta Direta, apoiando-me nos trabalhos de Gary Halbert, John Carlton, Dan Kennedy e Jay Abraham. Enfim, percebi que vários gênios do marketing contemporâneo, como Mark Ford, ainda usam técnicas de copywriting para gerar riquezas.


  Ancorei-me em todo conhecimento desenvolvido pelos mestres para aumentar o nível do meu trabalho. Treinei incansavelmente; testei, errei, acertei; testei mais e finalmente consegui garantir ganhos maiores para negócios próprios e negócios de clientes. Em três anos, tornei-me um dos criadores de conteúdos mais requisitados do mercado digital brasileiro, alinhando SEO (técnicas de ranqueamento em motores de busca) e copywriting, que garantia a conversão de quem encontrava os textos pelo Google ou outro buscador. Depois, consolidei-me como estrategista e escritor de copy para projetos de vendas online. E também apliquei técnicas de copy em minha carreira como autor (quando lancei “O Livro Vermelho do Copywriting”, ele se tornou best-seller e esgotou a primeira edição em apenas 24 dias — tudo isso com o uso de copy).


  Depois de “navegar bastante pelo oceano azul”, gosto de dizer que conquistei minha própria praia particular com um tesouro enterrado. Quatro anos depois do meu primeiro texto, aquele que me rendeu R$ 5,00, criei um negócio de múltiplos 6 dígitos de faturamento usando minha mente e um computador. E passei a desfrutar não apenas de melhores condições financeiras, como também de coisas que sempre valorizei: reconhecimento profissional, liberdade criativa e liberdade geográfica (valores que estão acima do dinheiro para mim).


  Para quem sempre teve uma vida com intensa escassez de recursos, que quando criança brincava de caçar tesouros em terrenos próximos às favelas cariocas, e que adulto começou do zero, sem apoio moral e financeiro, isso se tornou muito significativo. Foi um grande marco no meu crescimento pessoal e profissional. Um aumento expressivo de ganhos de até dez vezes e uma cadeia de ativos não financeiros gerados, sim, é algo para se comemorar. Mas esse tipo de coisa só é possível se você fizer uso inteligente de suas habilidades e, claro, de uma estratégia eficiente.


  É bem provável que você que esteja lendo este livro já saiba o que é copywriting. Ou, se não, foi tomado por uma curiosidade sem igual ao ler a sinopse em alguma livraria ou biblioteca. De qualquer forma, saiba que aprender sobre esse modelo de comunicação poderá torná-lo bem-sucedido. E se você for alguém determinado, como eu acredito que é, poderá desenterrar baús em mercados em que se possa garimpar (em quase todos eles, isso ainda é possível). Isso soa animador, não é?


  Voltando a Denis Albanese, aos 79 anos, 40 deles dedicados a pesquisar relíquias no fundo do mar, o explorador disse em entrevista: “Isto que fazemos não é um negócio. Mergulhamos pela aventura… Se não for assim, você se torna um pirata.” O experiente mergulhador rejeita o rótulo de caçador de tesouros: “Sou caçador de sonhos.” Eu entendo o que ele quer dizer: não é apenas pelos bens materiais valiosos, é por “algo a mais”. E é por esse “algo a mais” que eu escrevo livros e compartilho o meu conhecimento como este registrado aqui. Com ele você pode encontrar tesouros valiosos. Em outras palavras, o que prenderá aqui dará a você um “Cérebro de Ouro” — você saberá o porquê.


  Seja bem-vindo ao mundo dos caçadores de tesouros e sonhos!


  


  * Todas essas referências estão no Livro: “Copywriting: O Método Centenário de Escrita Mais Cobiçado do Mercado Americano.


  Preâmbulo


  A CHAVE DO BAÚ


  “Há sempre fartura de capital à disposição dos que podem traçar planos práticos para serem levados a efeito.”


  — Napoleon Hill


  O poder é um dos objetivos básicos do esforço humano. Há duas classes de poder: a que é desenvolvida através da coordenação das leis físicas naturais; e a que nasce da organização e classificação de conhecimento. O poder que se origina do conhecimento organizado é o mais importante, pois nos dá um instrumento que pode ser usado para nos fazer alcançar os objetivos que traçamos.


  Há dois métodos principais para obter conhecimento. O primeiro é listar e usar fatos que já tenham sido organizados por outras pessoas. O segundo é colher, organizar e classificar, por método próprio, os fatos pela sua experiência pessoal. Procuro fazer uso dos dois modos. Primeiro apoio-me em fatos organizados por outras pessoas; e também colho, organizo, por método próprio, aquilo que eu acredito ser essencial. Então faço uma ponte entre as informações e aplico no contexto pessoal e profissional.


  O trunfo que eu quero entregar a você antes de entrar no conteúdo principal deste livro é este: construa um conhecimento organizado que o leve a conquista de resultados, a conquista dos seus objetivos pessoais e profissionais. O objetivo pode ter a ver com satisfação, realização, acúmulo de capital, enfim, o que fizer sentido para você. Aprendi isso com um grande ser humano que viveu no Século XX, Napoleon Hill.


  Imagine se você estivesse em frente ao homem mais rico do mundo hoje e ele fizesse um convite para você, dando apenas 60 segundos para você decidir. Foi isso que aconteceu com o Napoleon Hill. Em 1908, por causa de suas reportagens para um jornal, ele teve a oportunidade de entrevistar Andrew Carnegie, que não só era o homem mais rico do mundo na época, mas o segundo homem mais rico que a humanidade já conheceu.


  Andrew Carnegie, na ocasião com 73 anos, viu um brilho diferente nos olhos do jovem Napoleon Hill e decidiu revelar ao jovem repórter sua crença de que seria possível, por meio de extenso trabalho de pesquisa, identificar em homens de triunfo características que poderiam ser desenvolvidas nas pessoas. Era a ciência pela qual tinha prosperado e se tornado um homem tão importante, uma espécie de “fórmula para o sucesso”, uma seleção de virtudes que, se combinadas, garantiriam o completo êxito de tal indivíduo.


  Carnegie disse que era necessário identificar as características dos homens e mulheres de sucesso. E mostrar que isso poderia ser implementado pelo homem comum, contanto que houvesse um método. O milionário então propôs a Hill que iniciasse um grandioso projeto para investigar minuciosamente essas virtudes em pessoas triunfadoras. E que desenvolvesse um curso detalhado que permitisse aos interessados desenvolver estas características.


  O Sr. Andrew Carnegie deu ao jovem Napoleon Hill exatos 60 segundos (sem que ele soubesse disso) para decidir se aceitaria ou não este desafio. Segundo o milionário, os homens que tomam decisões prontamente são capazes de mover-se com uma determinação de propósitos muito maior. Napoleon aceitou prontamente e passou 25 anos estudando os hábitos de sucesso depois do convite. Então selecionou as “16 Leis do Triunfo”. Uma das leis diz que todo homem que alcança êxito em suas profissões pensam com exatidão e traçam planos práticos para chegar aos objetivos. Por causa disso, Hill é um dos responsáveis por eu ter virado especialista em comunicação persuasiva. E é baseado no trabalho dele também que hoje ofereço planos práticos para outros especialistas.


  Na sua principal obra, “A Lei do Triunfo”, Hill também diz que existem dois tipos de conhecimentos: o geral e o especializado. Quando se trata de obter resultados, pouco importa a quantidade e a qualidade do conhecimento geral. Ele diz o seguinte: “O conhecimento só atrai dinheiro quando direcionado de forma organizada e inteligente, por meio de planos de ação práticas com um fim específico.” Você pode trocar o termo dinheiro por outro objetivo, o importante é que se envolva com o conceito. O desconhecimento desse fato tem sido motivo de confusão para várias pessoas que acreditam fielmente que conhecimento é poder. Não, o conhecimento só é poder quando é organizado e bem direcionado.


  Veja bem, eu não sou o Andrew Carnegie e você não é o Napoleon Hill, mas você está diante de uma oportunidade de aprender a criar planos práticos por meio do “conhecimento especializado em comunicação persuasiva”. É isso o que você verá a partir das próximas páginas. Talvez você passe pelo mesmo problema que muitos profissionais de marketing, empresários e empreendedores: o acúmulo de conhecimento sobre canais, modelos de vendas modernos, ferramentas e técnicas específicas; mas lhe falta o que deveria ser prioridade: a habilidade com a venda de serviços, produtos ou ideias.


  A habilidade que uma pessoa tem de vender muitas vezes é superior ao produto. Por exemplo, alguém que tem em mãos um produto que ajuda homens a consertar o próprio carro; pode ser o curso mais revolucionário no mercado, mas por falhas no processo de persuasão e oferta, pode estar em quarto ou quinto lugar numa lista de vendas. Já um outro que não possui tanto conteúdo transformador, mas que tem uma boa oferta e uma comunicação poderosa, pode se destacar nas vendas e possuir um melhor resultado.


  Qual o seu objetivo hoje? O que você deseja conquistar agora, amanhã e depois? Ajudar pessoas e oferecer um bom produto? Certo, você precisa vender, de qualquer forma. Não importa se o seu produto ou serviço é maravilhoso se você não souber se comunicar e direcionar essa comunicação para a venda. Sendo mais claro e objetivo, aprender copywriting e usar o poder das palavras é certamente positivo e vai levá-lo a maiores resultados na vida e na carreira, pois isso o ajudará a escrever e vender melhor.


  Então, a “chave do baú” se apoia na seguinte ideia: “Gerar resultados financeiros tem a ver com como você aplica conhecimento organizado na direção dos seus objetivos”. Aprender copywriting e criar um conhecimento especializado nisso é uma das maiores armas que alguém pode ter. Foi com esse conhecimento organizado que eu deixei o status de pobre menino da periferia para me tornar um escritor lido por milhares de pessoas no Brasil — e em outras partes do mundo. E agora é a sua vez de testar o que proponho e aplicar o conhecimento organizado no seu projeto de vida ou iniciativa profissional.


  A BUSCA


  “Somos todos feitos do que os outros nos dão: primeiro nossos pais, depois aqueles que nos cercam; a literatura abre ao infinito essa possibilidade de interação com os outros e, por isso, nos enriquece infinitamente.”


  — Tzvetan Todorov


  Fui aquele tipo de garoto que odiava a escola, mas sempre amei estudar. Na época do ensino fundamental, costumava matar aulas para ler. Escondia-me na biblioteca para escapar de algumas matérias que já dominava ou simplesmente porque não estava a fim de cumprir regras. Eu gostava de aprender com os livros, envolvido pelo silêncio que passeava pelos corredores da biblioteca pública. Isso foi bem antes da internet chegar às massas da periferia fluminense.


  Com essas fugas intelectuais, acabei desenvolvendo uma habilidade de encontrar em livros o que desejava aprender. Foi assim com desenho de histórias em quadrinhos, depois com música e, por fim, com marketing. Então, se hoje sou homem de marketing e escritor, devo isso primeiro ao rato de biblioteca que se formou aqui dentro na época de adolescente.


  Anos mais tarde, quando aprendi usar o extinto “Cadê?” e, posteriormente o Google, o menino curioso evoluiu e se formou “descobridor profissional”. Fiz uma espécie de “mestrado” em pesquisa livre. Inclusive, além do desejo de trabalhar com redação, foi a habilidade de fazer pesquisas que me ajudou a ingressar no mercado online de redação.


  O meu trabalho não funciona sem pesquisa. Seja para criar anúncios, cartas de vendas ou livros como este, ajo antes como garimpeiro. Lido com informação como exploradores na extração de pedras preciosas, ou de ouro, nos terrenos de aluvião ou quebrando cascalhos para a busca de metais preciosos. Então, posso afirmar, sem medo de errar: este material que você tem em mãos nasceu disso.


  Se não fosse a minha inclinação ao buscar o porquê das coisas acontecerem como acontecem, talvez nunca tivesse me despertado para o método de escrita mais cobiçado do mercado, o copywriting; e este livro sobre a habilidade de ouro usada por milionários poderia não ter sido escrito.


  Um dos alunos de David Ogilvy, o lendário Gary Bencivenga (que também estudou com vários outros grandes redatores), disse certa vez: “Os melhores redatores são os pesquisadores mais tenazes. Como os mineiros, eles cavam, perfuram, dinamitam e picam até que tenham cargas de minério valioso. John Caples me aconselhou uma vez a reunir informações sete vezes mais interessantes do que eu poderia usar… A pesquisa é a cura infalível para o bloqueio de escritor.”


  Você encontrará mais sobre o processo de criação deste material na Seção Dois, Capítulo Doze, “Mina de Ouro”. Mas o que quero que fique agora é: pesquisa é uma das habilidades mais importantes para o trabalho com escrita de copy. Você precisa desenvolver isso, caso queira ter sucesso com a habilidade de ouro usada por milionários.


  APRENDER SEM PENSAR É TEMPO PERDIDO


  Ainda garoto, quando a internet ainda não mandava no pedaço, também lembro de ficar fascinado com comerciais de tevê que continham roteiros criativos. “Quero fazer isso um dia!”, dizia eu. “Compre Baton!”; “Cremutcho”; “Peixe cantando sobre carros”; “Tartaruga fazendo embaixadinha com latinha”; “Caranguejo rebolando na praia”; “Pôneis malditos”, e os meus preferidos, “Limões da Pepsi” e “Vaquinhas do Toddy”, criados pelo meu amigo publicitário José Luiz Martins. Esses foram alguns comerciais brasileiros que me influenciaram muito na época de menino.


  O tempo passou e aqui estou fazendo o que desejei quando jovem. A diferença é que, por força do destino, em vez do copywriting publicitário, me especializei em copywriting de resposta direta. Você saberá a diferença em breve, mas a essência é semelhante: usar a criatividade e a escrita para ajudar marcas e produtos ganharem as mentes e os corações de seus públicos.


  Como é de se imaginar, no entanto, o trabalho de um copywriter não é apenas sentar, imaginar e escrever o que se deduz criativo. Se assim fosse, livros como este não teriam que ser escritos. Para um copy ser bom — e isso significa cumprir objetivos comerciais — é preciso usar diferentes e sofisticados recursos, pensar em variáveis, analisar dados enquanto usamos também a Imaginação Criativa. Enfim, é preciso se entregar e queimar neurônios para chegar a uma execução funcional do texto persuasivo.


  Para melhorar minhas percepções, gosto de me apoiar no pensamento de Winston Churchill: “Quanto mais longe você conseguir olhar para trás, mais longe você verá à frente.” Alguém, em algum momento, iniciou o que você faz, ou ao menos usou partes do que você acha inovador hoje. É um dever seu ter acesso ao que foi feito antes, estudar o que deu certo em outras épocas e, claro, valorizar quem abriu caminho para que você pudesse prosseguir sem obstáculos.


  Antes de decidir escrever livros sobre escrita persuasiva, percebi que poucos especialistas no Brasil falavam sobre copywriting de uma maneira consistente e embasada, tratando, por exemplo, dos contextos histórico e cultural. Era sempre o “copy de agora”, como se a arte de escrever para vender tivesse sido inventada no último domingo por algum guru de internet marketing, após um lapso criativo enquanto este assistia Breaking Bad, na Netflix.


  Hoje muito do que usamos de copywriting é uma junção de toda uma evolução, principalmente no que foi consolidado no marketing direto. Copywriters são chamados de “redatores de resposta direta” nos EUA. Esses redatores têm um conjunto específico de habilidades baseadas em técnicas comprovadas de marketing direto. O objetivo é levar pessoas a realizar ações específicas, “sem precisar esperar muito tempo”.


  Infelizmente, até a escrita deste livro, nenhum guru de copy brasileiro explicou isso de forma clara, detalhada e aberta em algum lugar. Digo isso após passar anos lendo dezenas de livros americanos e brasileiros, acessando sites, consumindo conteúdo e cruzando dados e informações. O único profissional que conseguiu abrir minha mente para isso no Brasil — e a ele dou os créditos — foi o Gustavo Ferreira, ao tratar da influência de grandes mestres das cartas de vendas (por isso costumo citar seus livros nos meus trabalhos).


  Quando assumi o meu posicionamento como copywriter de resposta direta, decidi não ser apenas alguém vendendo fórmulas prontas, entregando templates e dando incentivo ao “copie e cole”. Isso é marmotagem das bravas. Trago isso à luz para fazê-lo entender que, se um copywriter não é capaz de dominar de forma enraizada os conceitos mais básicos do que trabalha, se não é capaz de olhar para trás e identificar as raízes, e se não consegue aplicar o que sabe em seu contexto de mercado, ficará sempre refém desse tipo de coisa.


  Se parte do mercado de criação de copy é ruim, deve-se ao fato de estar cheio de gente vendendo e comprando coisas que não resistem ao tempo, que servem apenas para tentar preencher o vazio de um negócio sem estrutura. Isso explica porque os ensinamentos de David Ogilvy continuam valendo hoje, mesmo tendo sido tratados há quarenta ou cinquenta anos; enquanto os conceitos abordados no curso mega-revolucionário de dois anos atrás estão desatualizados. Isso explica também porque alguns negócios se solidificam e outros somem como vapor. Então, já antecipando outra possível lição deste livro, destaco que…


  UM CAÇADOR DE TESOUROS NÃO PERDE TEMPO COM COISAS PASSAGEIRAS


  Fazendo uma espécie de transição agora, trago a história de Tom Sawyer, o típico garoto do interior que há muitos e muitos anos morava à beira do Rio Mississipi. Tom vivia atrás de um tesouro, cheio de ouro, mas por causa de suas obrigações, não conseguia procurá-lo. Por ser brincalhão, esperto e arteiro, e por sempre estar aprontando, sua Tia Polly dava-lhe tarefas duras como castigo. Numa dessas situações, Tom foi confrontado com o nada invejável trabalho de pintar a cerca.


  O garoto fez tantos planos para se divertir, mas agora lá estava com um balde de tinta e um pincel de cabo longo, diante da cerca que se estendia por uns trinta metros de comprimento e quase dois de altura. O trabalho teria que ser feito à vista dos seus amigos, que passariam por ali e provavelmente zombariam dele. Mas Tom — que não era nada bobo — teve uma brilhante ideia…


  Quando os amigos apareceram, começou a movimentar o pincel com intensa alegria. Passou a pintar com notável entusiasmo, às vezes recuando para observar sua obra com orgulho de artista. Ou seja, em vez de parecer que estava sendo torturado com o trabalho, fingiu que estava tendo uma oportunidade rara e única de fazer algo extraordinário.


  Os amigos de Tom acabaram sentindo vontade de participar da pintura. Como não tinham que pintar a cerca por obrigação e castigo, viram a tarefa como diversão, do modo que o dono dos pincéis estava vendendo a ideia. Então o pequeno vendedor convenceu aos amigos a negociar objetos para que ele os deixasse pintar também. Tudo começou com Ben Rogers, que deu uma maçã em troca de ser deixado pintar a cerca. Não demorou muito para que outros meninos chegassem para serem vencidos pelo desejo de participar do trabalho. E todos cederam objetos ao esperto Tom para desfrutarem do mesmo privilégio.


  Os negócios foram de vento em popa e, no fim do dia, Tom era um “menino rico”. E lá estava ele observando os amigos trabalharem enquanto comia a maçã de Rogers e manuseava os objetos que ganhou dos outros garotos.


  Nosso personagem descobriu uma grande lei de ação humana: “Que para fazer um homem ou um menino cobiçar uma coisa, é apenas necessário mostrar entusiasmo e fazer a coisa difícil de atingir.” Talvez Tom Sawyer não tenha percebido, mas conseguiu um tesouro mais valioso que um pote de ouro: o poder de influenciar pessoas.


  As águas já estão no joelho… vamos mergulhar mais fundo.


  
    Nota: Este livro dá sequência ao material anterior, “Copywriting: O Método Centenário de Escrita Mais Cobiçado do Mercado Americano”. O primeiro funciona como uma boa e estruturada “graduação”, enquanto este, como um programa de “pós-graduação”. Diferentemente da graduação, generalista por excelência, esta pós-graduação lhe dará habilidades técnicas específicas por meio de um programa mais avançado de redação persuasiva. Bons estudos!
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  “Nossa força maior não está na capacidade de pensar, mas em algo mais poderoso: o poder de controlar e direcionar nossos pensamentos para onde quisermos.”


  — Napoleon Hill


  Flávio Augusto da Silva é um bilionário conhecido por ser dono do time de futebol Orlando City, criador da Wise Up e autor best-seller. No livro a “Arte De Escrever Para A Web”, cito a seguinte fala dele: “Aprenda a escrever bem. Com o avanço da internet, a necessidade de produção de conteúdo online cresce todos os dias. Logo, quem souber escrever bem encontrará várias oportunidades de negócios na web”. Flávio Augusto é, como a maioria dos grandes empresários, uma pessoa muito ocupada, mas postou textos pessoalmente em suas redes sociais por vários anos. Além disso, compôs a popular série de livros “Geração de Valor” e o campeão de vendas “Ponto de Inflexão”, dispensando, inclusive, um ghost writer para que esta última obra tivesse sua essência.


  Seth Godin, um dos magos do marketing moderno, é o que podemos chamar de autor bem-sucedido. Ele mantém um blog atualizado desde o começo dos anos 2000; foram mais de 6000 posts segundo ele. 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 mais de 18 títulos que são sucesso em vendas. Quando lançou “This Is Marketing”, este virou best-seller nos primeiros dias de lançamento.


  Quando o assunto é publicidade, cito apenas três nomes: Claude Hopkins, David Ogilvy e Bill Bernbach. Um ajudou a formar várias gerações de redatores e homens de marketing com suas pesquisas, outro tornou-se o mago mais procurado da indústria de publicidade, e o terceiro é chamado de pai da propaganda criativa. Os três ajudaram marcas a conquistar fama, tornaram-se comunicadores requisitados e até hoje são lembrados pela maestria com a escrita. Todos construíram fortuna usando a habilidade em escrita.


  Napoleon Hill e Dale Carnegie foram dois mestres do desenvolvimento pessoal. O primeiro foi um escritor influente na área de realização e o segundo na área de oratória e comunicação pessoal. A principal obra de Napoleon Hill, “A Lei do Triunfo”, já passou por mais de 50 edições e traduções; já Dale Carnegie vendeu durante e pós-vida mais de 60 milhões de cópias de livros, que foram impressas e publicadas em nada menos que 38 idiomas. Os dois fizeram bom uso do poder das palavras.


  No livro anterior a este, cito quatro americanos e quatro brasileiros (alguns amigos próximos) que se valeram — ou se valem — da escrita para fazer negócios. Todos eles usaram — ou usam — palavras para se comunicar melhor com seus públicos e, assim, conseguem tornar suas empresas maiores e mais lucrativas.


  O ponto central da minha mensagem — além de contribuir com a comunicação de marketing e negócios — é mostrar que é possível viver da habilidade de escrita e transformar palavras em capital. Não falo de erudição, nem de escrita artística; não me refiro a criar literatura atemporal propriamente dita, nem ser o próximo Machado de Assis ou G. K. Chesterton. Isso, definitivamente, é para quem tem vocação. Estou falando de comunicação no mais alto nível, de ser capaz de redigir um texto poderoso, de se fazer ser entendido, de inspirar pessoas através do que se comunica, e, no caso do tema deste livro, copywriting, levar pessoas à tomada de decisão. 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 negócios com isso.


  Nos últimos anos, treinei direta e indiretamente centenas de redatores com meus blogs, cursos e livros. Sempre destaquei para eles: “Vocês têm o poder em mãos se conseguem escrever bem, pois conseguem levar pessoas à ação”. Daí vem a ideia de escrita poderosa, presente em meus conteúdos e obras.


  Infelizmente, poucos redatores aprendem a se destacar no mercado. A maioria ainda não entendeu que não basta ser bom e ganhar algum dinheiro, tem que ser um excelente comunicador, pensar e agir grande. E isso não se consegue apenas lendo posts em redes sociais e consultando manuais de redação, mas buscando um conhecimento profundo, dominando pela raiz, como eu gosto de dizer.


  Também falo dos empreendedores e homens de marketing. Vejo muitos deles se esforçando para aprender inúmeras coisas, mas pouquíssimos decidindo aprender a se comunicar com verdadeira eficácia. Eles não sabem que boa parte de seus problemas seria reduzido com um bom domínio da língua. E com o esforço direcionado desse domínio à influência indireta ou direta de pessoas. O copywriting talvez seja o método-conceito de escrita que mais se vale desse esforço. Vamos a um resumo:


  
    Método-conceito


    Copywriting é um método de escrita usado para desenvolver comunicações persuasivas. Nele são utilizadas estruturas e palavras que visam levar um público-alvo a uma tomada de decisão como, por exemplo, a compra de um produto.


    Esse método pode ser usado em diversos meios e canais para compor variados tipos de textos, sejam eles para mensagens institucionais, publicitárias ou de vendas. Aprendendo a usá-lo com eficácia, é possível fazer de um leitor um cliente.


    O copywriter é o profissional que cria textos para os mais diversos segmentos. A profissão costuma gerar excelentes retornos financeiros e o especialista pode escrever comunicações poderosas para si próprio ou prestar serviços para outras pessoas ou empresas.


    O copywriter precisa, antes de tudo, ser vendedor. Não existe um bom copywriter que não compreenda o básico de como funciona a psicologia da venda. O especialista em copy é o profissional que tem mais do que informações sobre o produto: entende o que o cliente está pensando.


    Ele sabe das motivações que um consumidor tem para comprar algo e conhece o percurso que o mesmo precisa seguir para fechar a compra. Assim, desenvolve discursos atraentes e guia o cliente pela jornada de compra até o fechamento da negociação. Essa é basicamente a psicologia por trás da venda e você precisa dominá-la se quiser escrever para vender.


    Em outras palavras, o seu papel como copywriter é convencer o possível cliente de que o produto vale muito mais do que o dinheiro cobrado por ele. Ele tem que estar convencido de que há um ganho muito maior na compra e que está diante da solução para algum problema ou mesmo de um recurso para obtenção de prazer.


    Qualquer especialista que esteja disposto pode dominar o copywriting: investidores, empresários e empreendedores; profissionais liberais, autônomos e prestadores de serviços; estrategistas, criadores de produtos e profissionais de marketing; jornalistas, assessores de imprensa e editores; escritores, professores e oradores; publicitários, redatores e profissionais criativos; entre outros.


    Tudo o que estabelece uma comunicação entre pessoas, e que tenha como objetivo uma ação do leitor-alvo no final, pode se valer do copywriting: textos de anúncios, scripts de comerciais, mala direta, cartas e vídeos de vendas, e-mails e autoresponders, catálogos de vendas, menus de restaurante, fachadas, outdoors e comunicação de rua, boletins informativos, artigos para revistas, blogs e mídia impressa, videos de lançamento, lançamentos relâmpago et cetera.


    Em resumo, a tarefa do profissional de copy é escrever para vender (ideias, produtos ou serviços) usando a ferramenta mágica chamada copywriting. Um bom domínio de persuasão, alta habilidade em escrita e controle sobre inúmeros processos de comunicação e vendas tornam o copywriter único.

  


  Essa é uma boa forma de começar, não acha?
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  “Sem uma língua comum não se
podem concluir os negócios.”


  — Confúcio


  Num artigo publicado na Forbes, o escritor e profissional de marketing, Jeff Bradford, mostrou que desempenhar qualquer forma de comunicação com eficácia exige boas habilidades de escrita. Ele explica que qualquer consultor de gestão dirá que as habilidades de comunicação são vitais para o sucesso nos negócios. “Um negócio consiste em, fundamentalmente, garantir que outras pessoas executem coisas — que os funcionários sejam produtivos, que os clientes comprem seu produto ou serviço, que o governo não dificulte sua vida — e você não pode fazer isso acontecer se não conseguir se comunicar da maneira correta.”


  A comunicação pode ter várias formas: vídeos, fala, telefonemas, ilustração, mensagens de texto, e-mail, sinalização, publicidade, blogs, entre outros. Desempenhar bem qualquer uma delas exige boas habilidades de escrita. Isso acontece porque uma boa escrita é aquela que segue um caminho lógico, e é de fácil compreensão. E não há melhor maneira de organizar os pensamentos do que escrevendo o que se deseja comunicar.


  Naturalmente, uma boa escrita é mais do que a lógica em ação. Ela também deve tocar o leitor, o ouvinte ou o espectador emocionalmente. Caso contrário, você não o levará à ação. Este livro foi publicado para ajudá-lo com isso também. Além de aprender a escrever melhor, você unirá o útil ao agradável. Ou seja, aprenderá a vender usando sua habilidade de escrita.


  Por ora, vamos começar nos atendo aos pontos citados por Jeff Bradford no artigo da Forbes. Isto será útil ao que vamos tratar em breve:


  6. Clareza. É impossível escrever bem sem pensar de forma clara. Você deve entender o que quer dizer e ser capaz de explicá-lo. E não estamos falando de inteligência. Uma pessoa não tão desenvolvida mentalmente pode escrever melhor do que uma pessoa brilhante, isso, lógico, se compreender claramente o que deseja comunicar, sem se desviar para irrelevâncias. Na verdade, as pessoas inteligentes às vezes escrevem pior porque o desejo de se exibir confunde a mensagem.


  7. Domínio. Os melhores escritores quebram as regras da gramática, mas somente depois de as terem aprendido a ponto de serem de segunda natureza. “A diferença entre um mestre e um hack painter da arte abstrata” — diz Bradford — “é que o mestre primeiro aprendeu a pintar a arte representacional. Ele tinha uma base para começar e, como resultado, seu trabalho abstrato tem um equilíbrio e uma harmonia que o trabalho do hacker nunca possuirá. Pablo Picasso disse que teve que primeiro aprender a pintar como Rafael antes que ele pudesse pintar como uma criança.”


  8. Leitura. Simplesmente conhecer as regras da gramática e saber soletrar não faz de você um escritor. Você tem que ler bons escritores para saber como é a boa escrita. Por isso trate de ler uma variedade de bons escritores. Também encha seu cérebro com muita informação que você pode usar em sua escrita. Os escritores devem ler amplamente — não apenas boa literatura, mas também bons livros de não-ficção sobre uma variedade de tópicos, como história, biografia, ciência, política, arte e tecnologia.


  9. Curiosidade. Ser curioso leva você a ler muito, é claro, mas também é importante observar atentamente o mundo ao seu redor — além de fazer perguntas e procurar pessoas que conheçam coisas que você não conhece. A ideia é ser um aprendiz vitalício, assim você aumentará continuamente a capacidade cognitiva e emocional de que precisa para ser um bom escritor — porque aprenderá o que move as pessoas a agir.


  10. Empatia. Como diz o ditado, “ninguém se importa com o quanto você sabe até que eles saibam que você se importa”. A falta de empatia pelos outros, especialmente pelo leitor, é a culpada pela maioria dos escritos ruins no mundo. Isso leva a bobagens pomposas. Para ser um bom escritor, você deve ser capaz de penetrar nas cabeças e corações dos outros; você deve sair de si mesmo. Isso permitirá que você faça duas coisas importantes: diga algo interessante porque você é capaz de justapor os pensamentos dos outros com seus próprios pensamento; unir as coisas de maneiras novas. Toque na inteligência emocional que alimenta toda boa escrita.


  11. Economia. É preciso esforço para ser sucinto, mas seu leitor irá apreciá-lo. Nunca use três palavras quando uma resolve o assunto. Não diga a mesma coisa duas vezes de maneiras diferentes. Não escreva um preâmbulo antes de chegar ao cerne da questão. A menos que haja uma razão para não se apegar a simples palavras anglo-saxônicas e evitar as palavras latinas e normandas francesas que se infiltraram no inglês (passe a ideia para o português). Diga “comer” em vez de “ingerir”, “bondade” em vez de “probidade”, “subir” em vez de “ascender”. E quando você disser o que quer dizer, pare. Leia Hemingway — especialmente seus primeiros livros. São excelentes exemplos de escrita econômica.


  Estas são as dicas de Jeff Bradford para escrever bem. Ele diz que esses ensinamentos serviram de base nos seus 39 anos que passou como escritor profissional, e boa parte também para o seu trabalho com marketing. Siga-os, mas saiba que existem tantas maneiras de escrever bem quanto há bons escritores. O principal é encontrar um caminho para uma boa escrita que funcione para você — porque nada é mais importante para o sucesso nos negócios ou na vida.


  Acredite, pensar claramente é fundamental para o sucesso de qualquer negócio; aprender a escrever lhe ensinará a pensar, e pensar lhe ajudará a conquistar seus objetivos como copywriter mais facilmente.


  
    Não é coisa de professor


    “Algumas pessoas chegam até mim e perguntam: “Cara, copywriting pode me ajudar como?”. Eu acho que uma das maiores injustiças que se pode cometer contra essa habilidade é classificá-la apenas como “escrever bem”.


    Tanto o empreendedor quanto o empresariado sempre classificaram a boa escrita, e o hábito da leitura, como atividades de segunda classe. Coisa de intelectual que não põe a mão na massa; ou acham que é coisa de professor. Quantas vezes você já não ouviu que quem estuda muito não tem tempo de ganhar dinheiro?


    Certa vez caí no perfil de um cara que se auto-denominava “coach de imagem”. Um cara bonito, bem apresentado, que parecia morar em um Iate e com as roupas mais modernas que eu já vi. O cara dormia mais arrumado do que eu vou a um casamento. Cabelo impecável, dentes branquíssimos, sapatos elegantes, shape em dia, relógio caro no braço…


    Daí você lia os posts do sujeito e pegava, no balde, meia dúzia de erros básicos por parágrafo. Até umas concordâncias bobas, que eu brigaria se o meu sobrinho de 12 anos cometesse.


    Dei play em um vídeo e peguei um “pra mim fazer”. Sinceramente? Esse cara, para mim, acabou. Todas as preocupações dele são externalidades; é tudo autoimagem das mais baratas. O sujeito se diz profissional da imagem e não percebe que falar bem e escrever bem é a verdadeira apresentação.


    Copywriting não é só produzir textos: páginas de vendas, páginas de eventos, roteiros para vídeos, funis de e-mails, posts em redes sociais… A atividade te faz escrever melhor, pensar melhor, arranjar as coisas de maneira mais eficiente na sua cabeça; te torna mais agradável, te faz discutir com maior qualidade… Te faz buscar referências. Você para de fazer as coisas porque “é assim que as pessoas fazem no mercado”. Além do quê, é uma atividade extremamente polivalente.


    Hoje, 100% dos canais grandes de Youtube trabalham com roteiristas. Quem é o cara que faz isso? Um redator. Redes sociais? Um redator. Os textos para sites? Um redator. O trato nos BOTS e nos e-mails? Um redator…


    Se o cara achar que porque ele é empresário, porque vende roupas ou porque é dentista, não precisa escrever bem, ele está ferrado. Sempre que for flagrado em um erro terá que se esconder atrás do “eu não sou professor de português.”


    Ainda que você nunca trabalhe na área, nunca venda uma única linha de texto na sua vida, o ganho de imaginação, de vocabulário, de capacidade de estudo e leitura é tão grandes que o estudo da área já se justifica por si só.


    Sabe aquele cara que fala tudo errado? Que só usa 50 palavras pra construir todas as frases no dia a dia dele? Dificilmente você para pra pensar, mas ele pensa da mesma forma. E imagine que prisão é viver assim.”


    (Texto de Ícaro de Carvalho).
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  “O dinheiro não traz felicidade — para quem não sabe o que fazer com ele.”


  — Machado de Assis


  No contexto do copywriting, há o sonho de ter um “negócio como estilo de vida de múltiplos seis dígitos”, buscando o que eu conheço como “As três liberdades”. Algo como: 1) Controle sua agenda e trabalhe quando quiser (liberdade de tempo); 2) Trabalhe em qualquer lugar, em casa, na praia ou no coworking (liberdade geográfica); 3) Ganhe o quanto quiser, com base no quanto você está disposto a trabalhar (liberdade financeira).


  Uma vida maravilhosa longe do trânsito de São Paulo ou Rio de Janeiro, que o livra de aturar o chefe chato que pede relatórios todos os dias às 17h52 — e você nem precisará se humilhar para ter um salário miserável, que não sobra nem para um milk shake de R$ 7,00 vendido no Bob’s da praça de alimentação do shopping da esquina. Quer saber a verdade? Isso realmente é atraente e absolutamente possível. E se você se tornar um bom redator (nem precisa ser o melhor), essa é realmente uma possibilidade real para você, seja no Brasil ou em outras partes do mundo.


  Uma receita mensal ou anual de seis dígitos, controle sobre o próprio tempo, poder trabalhar em qualquer lugar e uma oportunidade de renda passiva estão disponíveis. Há possibilidade de ganhar muito dinheiro com copywriting, garantindo um excelente padrão de vida, mesmo que isso não te transforme num bilionário.


  A habilidade com as palavras pode ajudá-lo sempre quando se trata de crescimento profissional. Conheci pessoas que começaram como redatores freelancers e construíram notáveis patrimônios pessoais, não apenas financeiros (eu sou um deles). Há alguns casos raros cuja riqueza pessoal é de centenas de milhões, se não de bilhões de dólares (nos EUA, principalmente). No entanto, é preciso dizer: há uma enorme diferença entre esses especialistas e um redator médio.


  A primeira coisa que você precisa fazer se quiser ganhar dinheiro escrevendo é jogar fora o sonho isolado da vida de escritor. Isso é verdade, a vida de escritor não traz riquezas incalculáveis, pelo menos não em 99% dos casos. Sim, você pode ganhar a vida. Não, você provavelmente não ficará rico demais. Por isso mesmo, eu, Paulo Maccedo, decidi fazer ambos: ser escritor e copywriter. Ser um autor de livros (meu grande sonho) me realiza e me dá satisfação enquanto me gera pequena renda passiva; ser copywriter (minha atividade principal) abre as portas e me traz dinheiro.


  Entende onde quero chegar? Você pode querer ganhar muito dinheiro com suas habilidades de copywriting enquanto desfruta do estilo de vida de escritor. Não é que um seja necessariamente melhor que o outro; apenas são coisas diferentes, buscadas e conseguidas de acordo com o perfil, desejo e objetivo pessoal — além de visão de mundo e mercado.


  Agora, para clarear suas ideias, leia este exemplo abaixo:


  
    Bob Bly


    Robert W. Bly, nascido em 21 de julho de 1957, é um escritor americano que produz materiais sobre redação, escrita freelancer e muitos outros assuntos, desde ciência e ficção científica até comunicações para pequenos negócios. É um copywriter bem conhecido.


    Bly cresceu em Fair Lawn, Nova Jersey, graduou-se em engenharia química em 1979 na Universidade de Rochester e iniciou sua carreira como redator trabalhando por quatro anos no jornal diário da escola.


    Quando se formou, Bly começou como escritor corporativo para a Westinghouse Electric e depois trabalhou para uma empresa de engenharia de Nova York durante alguns anos. Publicou seu primeiro livro sobre redação técnica em 1982. Em 1985, com a idade de 27 anos, publicou seu décimo livro, “The Copywriter’s Handbook”.


    Bly é um grande exemplo de como usar a escrita para os negócios e criar negócios em torno da escrita. Ele criou processos que lhe permitiu viver de sua habilidade e ficou famoso com isso, sendo convidado para participar de dezenas de programas de tevê e rádio, e sendo destaque nos principais meios de comunicação, desde o LA Times e o Nation’s Business, até o New York Post e o National Enquirer.


    Como copywriter, Bly escreveu copy para mais de 100 clientes, incluindo Network Solutions, ITT Fluid Technology, Medical Economics, Intuit, Business & Legal Reports e Brooklyn Union Gas. Também escreveu mais de 95 livros, incluindo “The Digital Marketing Handbook”, da Entrepreneur Press.


    Bly vende cartas de vendas, pacotes de mala direta, anúncios, campanhas de e-mail marketing, folhetos, artigos, comunicados à imprensa, whitepapers, sites, boletins informativos, roteiros e outros materiais de marketing que os clientes precisam para vender seus produtos e serviços. Ele também presta consultoria a clientes sobre estratégia de marketing, venda por correspondência e programas de geração de leads.

  


  Aqui está outra grande chave deste livro: para ganhar dinheiro e ser bem-sucedido financeiramente, você precisa adotar a mentalidade de empreendedor, dono de negócio ou, especialmente, um parceiro de negócios, assim como Bob Bly. Em suma, é isso que você tem que fazer se você quiser ganhar dinheiro de verdade com suas habilidades em escrita.


  Você precisa ter uma participação ativa em uma empresa, ajudar a criá-la ou a crescer. Pode ser um negócio que você inicia e executa ou você pode negociar uma participação na empresa em troca de ser o “homem do marketing”. Você investe seu tempo e experiência para conseguir rentabilidade e lucro e todos saem ganhando.


  Para a maioria dos redatores eu recomendo o caminho da parceria, sociedade ou co-produção em vez assumir um negócio inteiro sozinho. Isso porque a maioria dos homens de escrita (falo por experiência própria) é um pouco inepta quando se trata de administrar um negócio. Por ter sido dono de agência por muitos anos, tenho certeza do que estou falando: perdi os cabelos antes dos 30 anos para não falir. Há muitas outras coisas fora do trabalho da escrita e do marketing que levam em conta o crescimento de um negócio. Quando você começa a lidar com toda a burocracia de folha de pagamento e contabilidade, sente falta de apenas sentar para escrever cartas de vendas.


  A habilidade de um profissional de marketing ou copywriter tem um papel muito importante nos negócios. Fazemos vendas e garantimos lucro. Sem esse papel sendo preenchido, nenhuma das outras coisas importa nos negócios. Você tem que reconhecer quais são seus pontos fortes. Faça isso e diga não às outras responsabilidades. A melhor maneira de fazer isso é se envolver desde o início como “parceiro de marketing”. A não ser, claro, que você tenha tino para empreender.


  [image: Image]


  “A maioria dos bons redatores cai em duas categorias: poetas e assassinos. Os poetas veem um anúncio como um fim. Os assassinos como um meio para um fim. Se você é tanto assassino quanto poeta, fica rico.”


  — David Ogilvy


  Seguindo com nossas reflexões sobre o “Cérebro de Ouro”, quero agora falar sobre poetas e assassinos — e o melhor, como eles podem, e devem — ser a mesma pessoa.


  Se você é um viciado em história do marketing como eu sou, deve saber quem foi David Ogilvy, um dos mais criativos e originais publicitários de todos os tempos, com um talento especial que combinava arte e vendas. Ele também ficou “podre de rico”. Ogilvy era um copywriter magistralmente persuasivo que co-fundou uma das agências de publicidade mais bem-sucedidas do mundo, a Ogilvy & Mather, ainda hoje uma potência. Um leitor atento deve perceber que costumo citar Ogilvy em todas os meus livros de escrita.


  Quando ele fez suas observações sobre ser “poeta e matador”, estava falando de experiência pessoal. O mestre Ogilvy era maravilhosamente espirituoso, mas nunca deixava que uma palavra ou frase inteligente atrapalhasse os seus anúncios. Ele usou suas próprias experiências como base para peças perfeitamente escritas, mas também insistiu em testar e medir a resposta à sua publicidade.


  O pai da propaganda moderna notoriamente desprezou a criatividade por si mesma. Não tinha paciência para o tipo de publicidade que ganha prêmios e elogios, mas que não gera o mais importante: vendas. “Quando escrevo um anúncio, não quero que você me diga que o considera “criativo”. Eu quero que você ache tão interessante que você compre o produto”. Ogilvy pensava no que chamamos atualmente de conversão (nesse caso, quando convertemos um prospecto em cliente).


  David Ogilvy também favoreceu a publicidade que usou conteúdo real para educar os clientes em potencial, seja um “Guinness Guide of Oysters” de dar água na boca, ou um tutorial de uma página sobre “Como Remover Manchas Com o Detergente Rinso”. Difundiu, de certa forma, parte do que conheceríamos mais tarde como marketing de conteúdo, promovendo o máximo de informações sobre o produto e seus benefícios a fim de educar o cliente antes da compra.


  Por todo o famoso desdém da Ogilvy pela criatividade isolada, ele também reconheceu que a criatividade inteligentemente aplicada era crucial para anúncios eficazes. Como todos os grandes redatores, entendia que as fórmulas costumam funcionar, mas que “quebrá-las é regra”. Isso faz total sentido quando afirmamos que o marketing precisa tanto de “poetas quanto de assassinos”.


  A verdade é que a maioria dos bons copywriters não são bons escritores. Se você for bom nas duas coisas, acredite, tem o potencial para uma vantagem competitiva imbatível. Sempre procurei passear pelos dois mundos, lutei e ainda luto fazer esses dois animais caminharem lado a lado aqui dentro. A parte difícil para alguns pode ser trazer o assassino interior. E para isso, você precisa fazer as pazes com sua ambição — o desejo de gerar resultados financeiros para si e para os seus clientes — sem deixar de fazer algo bonito e admirável.


  Você, copywriter, tem que ser um discípulo da “Escola Da Resposta Direta” (vamos falar sobre isso na próxima seção). Você estudou o que funciona para fazer as pessoas agirem agora. Você escreve, testa, mede e mantém os olhos abertos. O problema surge ao pensar que talento não importa. Não seja tolo, o talento é a diferença entre um anúncio de R$ 9 mil e um anúncio de R$ 9,1 milhões.


  Não despreze aquele esquecido lado poético de sua alma porque acha que é ruim para os negócios. Na verdade, é ótimo para os negócios. Você só precisa saber direcioná-lo. Todo ser humano é criativo quando criança. É poeta, artista, astronauta, capitão de navios e caçador de tesouros. A única razão pela qual deixamos de ser todas essas coisas quando adultos é que nos tornamos medrosos. Adultos costumam ter medo. Medo de não conseguirem, de serem rejeitados, de passarem vergonha. Mas assassinos não temem, eles encaram coisas assustadoras.


  Use essa ideia para tornar seu copywriting realmente extraordinário. Coloque arte em seu marketing, não jogue fora todas as idéias excêntricas e seja livre de medos. Independente do trabalho que você faça, passe algum tempo exercitando a linguagem e sendo cobiçoso sobre os tesouros que se encontram no x do mapa. Para criar um trabalho inovador, e não apenas um trabalho bom, você precisa conduzir essas duas forças: como um poeta, deve retratar a lua com sonetos usando palavras que até uma criança do primário entenderia; como um matador, deve guerrear e acertar alvos. É algo como ser o Luiz de Camões com a coragem e ousadia do John Rambo.
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