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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




Nombre del Usuario / Cliente. DiseNado para: | En:  dalmmiaaia I

Empathy Map

£Qué l haria sentse.

familia?
4 Que es lo que ¢l o ella?
PIENSA Y SIENTE

LQué 65 lo que 2Qué o5 lo que
#oella? @l o ella?

OYE VE

;Cuales lo canvencen?

£Qué es 1o que é o ella?
DICE Y HACE

infuyan?

LCusl es su LComo su
actitud en publico? comporta con
4Qué suele dear? sy antorno?
£ Qué lipo do ¢Como Irats o
frases ¢ su famia,
caractenzan? amigos, parsja?

£Qué es lo que a él o ella le? LQué es lo que él o ella?
DHRLE ASPIRA

¢ Como mide ef éxito

esional y personal?

£Qué estrategias
£Qué es o que utsizar(a pora >
o realmente desea alcanzario? £ Qué suefio desea
miedo? g @s U proximo
i ‘ ¢Cudl es su objetivo
mas cercano?




LA TRANSFORMACION

CARACTERISTICAS BENEFICIOS

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



Y, ; QUE?



PREGUNTAS

 Dolor
 Necesidad
*  Frustracidon
« Miedo

e |lusidén

* Oportunidades
* Suefos

e Deseos




Preguntas Eficaces

 Retoricas

d Slo NO

¢ Te gusta conducir?

» Despiertan curiosidad

 No lo se, pero
quiero saberlo

; Cometes estos errores en tus
publicaciones?

- Emplaza la respuesta

4 La pregunta es la
respuesta

Quieres posicionar tu pagina WEB.

¢ Por dénde empezar?



Formulas * AIDA * PAS-TO - BAB

« Atencion * Problema * Before
* Interes * Agitacion  After

* Deseo * Solucién  Bridge
* Accion

e Testimonio
e Oferta




|\/| eta’fo ras « Descripcion de algo mediante analogia o semejanza

v’ Enfatiza ideas

v’ Exalta sentimientos

v Agrega componente estético

Término Término
Lons Nt Sone A1E Real Imaginario




I Metaforas * Ejemplos

v’ Esta que echa chispas. (esta enojado)
v' Lo tienen bajo la lupa. (lo estan vigilando con rigor)
v"Me golped la noticia. (me afectd mucho la noticia)




I Metaforas

Similitudes en grupos:

¢Qué tienen en comun cada uno de
estos conjuntos de palabras?

Rojo, Azul, Verde

Respuesta: Todos son colores

v" Teneros, Pollitos, Cachorros

v’ Palillos de dientes, Papel, Cartones

v' Gelatina, Arcilla, Mentes

Similitudes en grupos:

Cinco cosas gue tengan la calidad de
cada uno de los siguientes:

Rojas

Respuesta: Sangre, nariz de payaso,
corazon.

v" Dulces

v" Huelen mal

v Dificiles de hacer



HACKS

*  Numeros

+ Curiosidad

* Escasez

* Inmediatez

* Exclusividad
« Tu

* Naturalidad
+ Claridad

* Reciprocidad
* Sencillez

* Accién

» Concreccién

* Texto visual




;s HACEMOS UN TRIO?

COPYWRITING

STORYTELLING

STORYDOING




EL VIAJE DEL HERO!

La llamada a |la aventura Cruzando el limite
Mentor

Fronter

Caming -
de

vuelta

4> PERSONAJE PRINCIPAL: Es el centro de la historia.

4> PROBLEMA: El personaje principal tiene un problema en
su dia a dia.

Al contar cuél es nos identificamos con el personaje.

45 GUIA: El protagonista se encuentra con un guia, o
mentor.

4> PLAN: El guia le explica al personaje un plan maestro.

4> TOMAR ACCION: El personaje lleva a cabo el plan que le
da su guia.

4ZEVITAR UN DESASTRE: Al hacer las cosas de forma
diferente.

4ZEXITO: Es lo que consigue el personaje gracias a todo lo
anterior.

Los 7 pasos del VIAJE DEL HEROE



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 .
T

O en mi email: carmen@marketinarium.com


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

