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Tips de
CopyWriting

Escritura Persuasiva



; DAnde usarla? :
I ¢ - Paginas WEB

Email Marketing

Haz que tu cliente
v se identifique uiones Videos / Podcast
v imagine

v’ realice una accidn

entaciones



DIFERENCIA

PERSUASION

Convencer a una persona que
haga algo que es bueno para el
emisor y para el receptor

MANIPULACION

Convencer a una persona que
haga algo que es bueno para el
emisor




CONSIDERA IMPORTANTE
suU entorno, sus amigos y su
trabajo, la buena calidad de vida.

SENTIMIENTOS
que siempre puede
superarse, es optimista,
merece que sus esfuerzos

hablan de restaurantes que
han visitado, de viagjes y de
buena cocina.

ESCUCHA

que se cuide, que se alimente
bien, que conozca mas lugares
y que disfrute mas la vida.

PIENSAY SIENTE

ASPIRACIONES
éxito profesional,
independencia, buena
interaccion social.

PREOCUPACIONES
gastos de |a casa y generales,
su trabajo, mantener un buen
nivel de vida.

internet, television,
radio, diario y revistas
especializadas

SU ACTITUD EN PUBLICO
elegante, sofisticada, atenta,
auténoma y preocupada.

DICE Y HACE

FACTOR DIFERENCIAL
desea disfrutar la vida, pero
trabaja mucho para darse gustos.

sean recompensados.

A SUS AMIGOS
companeros de trabajo
y universidad, en su
mayoria personas entre

30V 35 anos.

SU APARIENCIA
bien vestida y acorde a
la ocasion, estructurada.

EL MERCADO OFRECE
todo tipo de productos,
especificamente en el drea
gourmet; recibe ofertas de
restaurantes, de cafés, de
boutiques y de agencias
de vigjes.

VE

SuU ENTORNO
trabajo, su casa, pubs,
tiendas, supermercado,
cafés y restaurantes.

SUsS PROBLEMAS
no encontrar lo que necesita,
la monotonia, el ahorro de
tiempo y los precios de la oferta.

LIMITACIONES/ OBSTACULOS

SUsS MIEDOS
la soledad, perder la
fuente de ingresos.

FRUSTRACIONES
la dicotomia de su vida.

tener tiempo libre para
poder disfrutar su vida.

OPORTUNIDADES/NECESIDADES

reuniones sociales, fiestas,
la posibilidad de un ascenso.




Empathy Map
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L0uwd o= lo gue & o ella?

PIENSA Y SIENTE

ALy as b gue
&l o alla?

VE

A2 =B bo guno
&1 aslla?

OYE

LDl e bo gus & o ella?

DICE ¥ HACE

L0wd es lo gue &l o ella?

LOwé es jo gue a &1 o ofla le?

DUELE

ASPIRA




;s HACEMOS UN TRIO?

COPYWRITING

STORYTELLING

STORYDOING




LA TRANSFORMACION

CARACTERISTICAS BENEFICIOS

Tu cliente no compra tu producto...
Compra lo especial que se va a sentir con él...



PREGUNTAS

 Dolor
 Necesidad
*  Frustracidon
« Miedo

e |lusidén

* Oportunidades
* Suefos

e Deseos




Formulas * AIDA * PAS-TO - BAB

« Atencion * Problema * Before
* Interes * Agitacion  After

* Deseo * Solucién  Bridge
* Accion

e Testimonio
e Oferta




HACKS

 NuUmeros

» Curiosidad

* Escasez

* Inmediatez
» Exclusividad
« TG

* Naturalidad
» Claridad

* Reciprocidad
» Sencillez

* Accidn




La perfeccidn no se
logra cuando no hay
nada mas que anadir,
sino cuando no hay
nada mas que quitar.

Antoine de Saint-Exupéry




MUCHISIMAS GRACIAS
POR HABERME

:
ACOMPANADO L.
L

O en mi email: carmen@marketinarium.com


https://www.linkedin.com/in/carmenmiravallsmarketing/
https://www.instagram.com/marketinarium_carmenmiravalls/

