27 livros de persuasaoe
copywriting selecionados e
comentados

+17 sites paraaprender escrita persuasiva




NAO E
EXATAMENTE
UM ATALHO,
MAS FAZ
CHEGAR MAIS
RAPIDO

Caroleitor,em 2008, o jornalista e escritor canadense Malcolm Gladwell
escreveu o livro “Fora de Série”, onde exp0ls sua tese central. Esta
era condensada na seguinte expressao: “A regra das 10.000 horas”.
Em resumo, ndo € o talento natural que importa, mas a pratica faz a
perfeicao.

Segundo Gladwell, ndo ha nada de especial ou magico nas “10.000
horas”. O numero surgiu apds uma analise sobre a quantidade de




estudo realizado por musicos, no final dos anos 1980. O grande recado
de sua pesquisa era que toda a diferenca de qualidade entre violinistas
bons, violinistas melhores e os violinistas apontados de ‘primeira linha’
provinha do tempo dedicado ao treino e aos estudos.

Odicionariodefineespecialistacomooindividuoque possuihabilidades
ou conhecimentos especiais ou excepcionais em determinada pratica,
atividade, ramo do saber, ocupacdo, profissdao etc. Também pode
ser chamado de especialista o profissional que se empenha em uma
matéria.

As pessoas se tornam mais valiosas de acordo com a quantidade de
conhecimento que tem sobre um determinado campo. Porisso, serum
especialista em um determinado assunto € algo que pode significar o
sucesso de uma pessoa. O que eu desejo fazer aqui é ajudar vocé a
ser um expert em persuasao e copywriting para assim se tornar um
profissional valioso.

Bem, ndo vou massagear seu ego ou mentir para vocé. A verdade é
gue vocé nado se tornara um especialista da noite para o dia. Para ser
realmente bom, vocé tera que dedicar bastante tempo, talvez, até
mesmo...10.000 horas. Tera que estudar, ler eaumentar seu repertério
sobre o tema. O préximo passo sera colocar tudo em pratica - pelo
menos tudo que seja possivel por em pratica.

Para chegar onde cheguei, tive que mergulhar fundo numa excelente
bibliografia, sabendo que nenhum conhecimento se constréi sem o
apoio de bons livros. Nao tenho certeza se a leitura dessa bibliografia
somou as 10.000 horas de Gladwell, mas com certeza somou 0 numero
de horas suficiente para que eu construisse o conhecimento organizado
qgque me levou a resultados indiscutiveis na criacdo e aceleracao de



estratégias de marketing e vendas.

Parte dessa organizacao esta aqui, agora, em forma de um “booklist”
que eu criei especialmente para vocé cortar caminho na constru¢ao
do seu banco de horas... Ndo é bem um tipo de atalho, mas vai fazer
vocé chegar mais rapido.

Este € o tipo de material que eu gostaria de ter lido quando comecei a
estudar marketing, persuasao e copywriting. Seria 6timo ter recebido
esta lista de livros que vocé esta recebendo agora no comeco da minha
carreira. Tenho certeza que isso me faria economizar um baita tempo

na obtencao de conhecimento especializado...

Agora, sem mais delongas, confira a booklist!



RETORICA

(ARISTOTELES)
D

Aristételes foi um filésofo grego, aluno de Platdo e professor de
Alexandre, o Grande. Juntamente com Platdo e Sdocrates, é visto como
um dos fundadores da filosofia ocidental.

Em sua obra, escrita cerca de 350 anos antes de Cristo e publicada em
portugués em 1831, faz uma critica aos historiadores retéricos que o
precederam, por terem, em sua concep¢do, centrado a arte retdrica
apenas no discurso judicial, com aten¢dao aos estimulos emocionais e
estrutura formal do discurso.

Sua grande inovacdo foi justamente o lugar dado ao argumento
|6gico como elemento central da arte da persuasdo, sendo uma
técnica aplicavel a qualquer assunto, tanto na constru¢ao quanto na
interpretacao de qualquer forma de discurso.



A Obra foi dividida em 3 livros:

O livro | é o livro do emissor da mensagem, o orador. Trata-se da
concep¢ao de argumentos, na medida que eles dependem do orador
e de sua adaptacdo ao publico, de acordo com os trés géneros
reconhecidos de discurso:

 politico ou deliberativo (busca persuadir ou dissuadir);
* judicial (acusa ou defende);
« demonstrativo ou epiditico (elogia ou censura)

O livro Il é o livro do receptor da mensagem, do publico. O foco sao
as emocdes, as paixdes, o carater dos homens e os argumentos, na
medida em que sdo recebidos pelo publico.

O livro lll é o livro da mensagem, onde se enfocam as figuras e a ordem
das partes do discurso, tais como clareza, corre¢do gramatical e ritmo.
O uso da metafora também é abordado.

Para Aristoteles, o discurso se divide em 4 partes: proémio, narracao,
prova e epilogo, sendo anarracao e a prova os elementos fundamentais
no discurso.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2MQD2tl

A CIENCIA DA
PROPAGANDA

(CLAUDE HOPKINS)
c—

Claude C. Hopkins foi um dos grandes pioneiros da publicidade. Ele
acreditava que a publicidade existia apenas para vender algo e deveria
ser medida e justificada pelos resultados que produzia. A primeira
edicdo do seu livro foi publicada em 1923.

E citado por muitas personalidades publicitarias e de marketing (como
David Ogilvy, Gary Halbert e Jay Abraham) como um livro de leitura
obrigatoria, classico.

O livro apresenta a descricao original do processo de testes e medicdes
gue mostra como as perdas de anuncios mal-sucedidos sdo mantidas
em um nivel seguro, enquanto os ganhos de anuncios lucrativos sao
multiplicados.




O livro é amplamente considerado a base do marketing direto e se
manteve assim pelo fato do autor ter sabido condensar o essencial de

sua longa e bem-sucedida experiéncia na area da propaganda.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2HZ9RW0

CONFISSOES
DEUM
PUBLICITARIO

(DAVID OGILVY)
co

A obra é baseada nos anos que David Ogilvy viveu na Madison Avenue
como um desconhecido, na década de 1960. Ogilvy a dirigia uma das
melhores agéncias de propaganda do EUA e era um dos publicitarios
mais criativos das Américas. No livro, lancado em 1963, ele relata como
conseguiu tudo isso, e que conhecimentos e experiéncias obteve a
partir do relacionamento com os clientes.

Ogilvy aborda a psicologia do consumidor, mostrando como fazer
propagandas que realmente vendem, ao contrario de propagandas
feitas para ganhar prémios, com texto bem-humorado e de facil leitura.

O livro ndo se limita somente a escrita, abordando diferentes assuntos
como histérias interessantes do setor, encontros com pessoas
famosas, lideranca e criatividade. Traz resultado de clientes como GE,




Dove, Pepsi, Fedex, Frito-Lay, Dupont, Visa, Mars, Sopas Campbell,
Schweppes, Ronald Reagan, etc.

Nesta obra, vocé vai aprender:

« Como administrar uma agéncia de publicidade;
« Como conquistar e manter clientes;

« Como fazer grandes campanhas;

« Como escrever anuncios poderosos;

« Como ilustrar anuncios e cartazes;

« Como atingir o topo da carreira;

E muito mais.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2GfISnk

AS ARMAS DA
PERSUASAO

(ROBERT B. CIALDINI)
S

Depois de passar anos caindo na labia de vendedores, arrecadadores
de doac¢bes e operadores de telemarketing, o psicélogo Robert B.
Cialdini resolveu se dedicar ao estudo da persuasao para entender
quais fatores levam uma pessoa a dizer “sim” a um pedido e que
técnicas exploram melhor tais fatores.

Reunindo dados das mais recentes pesquisas cientificas sobre o
assunto, historias de gente comum e a experiéncia adquirida ao se
infiltrar em organiza¢des que treinam os chamados “profissionais da
persuasao”, criou uma obra acessivel e indispensavel a todos aqueles
que querem saber como influenciar pessoas e, ao mesmo tempo, se
defender dos manipuladores.

6 principios psicoldgicos basicos governam o comportamento humano
quando tomamos uma decisdo e podem ser usados como verdadeiras

armas:




1. Reciprocidade: nos sentimos compelidos a retribuir o que outra
pessoa nos proporcionou;

2. Compromisso e coeréncia:depoisde umaescolhafeita, enfrentamos
pressdes para nos comportarmos de maneira condizente com o
compromisso assumido;

3. Aprovacao social: buscamos nos outros indicios do comportamento
mais apropriado a seguir;

4. Afeicdo: acatamos pedidos de pessoas que conhecemos e de quem
gostamos;

5. Autoridade: temos um arraigado senso de obediéncia a autoridade;
6. Escassez: tudo se torna mais valioso quando fica menos disponivel.

Cada principio é discutido em termos de sua fun¢ao na sociedade e
de como um profissional da persuasao pode mobilizar seu poder em
vendas, doacdes, concessdes, votos, permissdes, interacdes, parcerias,
etc. Todos estes argumentos funcionam como gatilhos mentais que se
conectam rapidamente com uma parte especifica do cérebro, “tocam”
psicologicamente a mente humana, convencendo-a a tomar uma
decisdo.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2ULW9r8

MANUAL DE
PERSUASAO
DO FBI

O agente especial do Programa de Analise Comportamental da
Seguranca Nacional do FBI, Dr. Jack Schafer desenvolveu estratégias
dinamicaseinovadoras paraentrevistar terroristas e detectar mentiras.

Na obra, lancada em 2015, Dr. Schafer nos ensina como aplica-las
no cotidiano para obter sucesso nas rela¢des interpessoais. Vocé
quer influenciar pessoas recém-conhecidas? Quer entender através
da linguagem corporal o que passa pela cabeca das pessoas? Quer
descobrir se alguém estad mentindo?

Jack explica que a confianca de qualquer pessoa pode ser ganha
seguindo a formula da amizade: amizade = proximidade + frequéncia
+ duracdo + intensidade. Todas as técnicas de comunicacao verbal e
nao verbal apresentadas tém o objetivo de fazer com que as outras
pessoas se sintam bem em rela¢do a vocé.




Leitura interessante para quem deseja conhecer mais sobre como
criar conexao através da empatia, construir boas relacdes e influenciar

outras pessoas.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2MQXsSM

A LOGICA DE
CONSUMO

(MARTIN LINDSTROM)
S

Martin Lindstrom é um Consultor de Marcas, colunista da Harvard
Business Review e da revista TIME e citado como uma das 100 pessoas
mais influentes do mundo.

Em sua obra, de 2008, Lindstrom apresenta os bastidores do
experimento de marketing, realizado por ele, que explica a influéncia
social na decisdao de compra e mostra como o cérebro das pessoas
responde aos muitos estimulos da propaganda.

O livro contém uma descricao de um amplo estudo realizado sobre
neuromarketing. Através das técnicas de mapeamento do cérebro
€ possivel entender os desejos e sentimentos subconscientes que
impulsionam as nossas decisGes diarias de compra, bem como o
fascinio que certos produtos exercem sobre nés.




O estudo descrito neste livro derruba uma série de mitos que temos
sobre o que faz com que as pessoas comprem determinados produtos,
inclusive a crenca de que a utilizacdo do sexo na publicidade ajuda a

aumentar as vendas.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2Dd4DAp

COPYWRITING:
PALAVRAS QUE
VENDEM MILHOES

(GUSTAVO FERREIRA)
S

Gustavo Ferreira é empresario, copywriter profissional e consultor
estratégico de negdcios. Em sua obra, lancada em 2015, o autor fala
sobre o poder das palavras que vendem, tendo o Copywriting como a
arte da comunicac¢do persuasiva.

Para ele, o que faz a diferenca no mercado nao é ter o melhor produto,
é ter a melhor carta de vendas. Exatamente por isso, este livro redne a
experiéncia do autor ao se tornar um copywriter de elite, e traz como
conteudo especial:

Principios de marketing e resposta direta;

« 152 headlines persuasivas escritas pelos maiores copywriters do
mundo;




« 7 cartas de vendas que venderam mais de 1 Bilhdo de délares;
« 26 modelos para iniciar suas cartas de vendas;

« 7 passos de Gary Halbert para escrever um copy vencedor;

* Roteiro de 52 passos para cartas e videos de vendas;

« Como definir seu avatar corretamente;

« Como montar uma oferta irresistivel;

E muito mais.

Leitura essencial para quem precisa escrever cartas de vendas para
seu préprio negdcio, atrair clientes e converter mais, e também para

quem deseja se desenvolver como copywriter profissional.

Um verdadeiro tesouro pratico para descobrir como apenas algumas
palavras podem fazer a real diferenca entre ser mais um no mercado
ou se tornar um verdadeiro campedo de vendas.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2WFOuMK

LIVRO 8

E-MAILS QUE
VENDEM

(GUSTAVO FERREIRA)
S

Do mesmo autor mencionado antes, esta obra de 2016 mostra que
€ possivel receber R$38 de retorno a cada R$1 investido em e-mail
marketing, sendo portanto, a ferramenta mais rentavel e geradora de
resultados do marketing digital.

Imagine que vocé tem o poder de, a cada lead que entrar na sua lista
de e-mails, faturar de R$3 a R$16? Essa possibilidade é apresentada
como uma estratégia completa e provada de e-mail marketing, com as
principais praticas de copywriting para gerar resultados.

Neste livro, vocé vai descobrir:
Estratégias para construcdo de lista de e-mails;

* 9 modelos de paginas de captura para atrair “leads”;



« 7 regras de ouro do e-mail marketing;

« Técnicas para extrair o maximo da sua lista de e-mails;

« A estratégia de ouro para manter os e-mails sempre interessantes;
« Estratégias para apresentacdo de ofertas e recuperac¢do de vendas;

E muito mais.

A obra contém varios exemplos praticos e vai do basico, para quem
esta comecando estratégias de e-mail marketing, até técnicas mais
avancadas para tirar proveito de listas existentes. O sistema e o0s
modelos neste livro sao fruto de mais de 3 mil e-mails Unicos escritos
e testados pelo autor desde 2014.

Leitura obrigatéria para quem deseja usar a ferramenta de e-mail
marketing para maximizar resultados.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2MXF3nG

LIVRO DE OURO
DOS GATILHOS
MENTAIS

(GUSTAVO FERREIRA)
S

Do mesmo autor, esta obra de 2016 é sobre estratégia de negdcios e
comunicagdao persuasiva.

Nesse livro, vocé ira aprender que o funcionamento do nosso cérebro
é limitado, projetado apenas para sobreviver. Todas as decisdes sao
feitas com esse objetivo, entdo, se vocé descobre os “atalhos” que o
cérebro usa para tomar essas decisdes e aplica em sua comunicagao
de vendas, as vendas simplesmente acontecem. Os gatilhos mentais
sao padrdes que ativam esses atalhos no cérebro e causam um “curto-
circuito” na mente do cliente.

Se isso € tao poderoso, como vocé pode usa-lo com 0 maximo de
proveito?



Gustavo ensina a usa-los de uma forma totalmente diferenciada de
outros livros. Para ele, um estrategista de negocios precisa planejar
sua comunicac¢ao de forma abrangente, e usar mais do que apenas um
ou outro gatilho. O verdadeiro poder dessas técnicas surge quando a
estratégia de vendas € montada para um unico objetivo: transformar
a vida do cliente. E é disso que o livro trata.

O autor traz 32 Gatilhos Mentais e sua aplicacdo pratica com as
melhores estratégias de negdcio, citando cases de sucesso reais, de
empresas renomadas e fornece abordagem completa para trabalhar
comunicacao de vendas no seu negdcio.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2GvB547

A ARTE DE
ESCREVER PARA
A WEB

(PAULO MACCEDO)
S

Paulo Maccedo € escritor, copywriter e produtor de conteudo para a
web.

Naobra,lancadaem 2017 edescritacomoamaisvendida porsucessivas
vezes no site da Amazon, ele mostra como realizar escrita persuasiva
para promover conexao e encantar o publico para que desenvolva o
interesse imediato e se torne cliente.

A obra deriva do conhecimento do autor acerca de didlogos com
profissionais de conteudo, andlise de obras de grandes estudiosos
somadas ao grande repertorio e experiéncia produzindo textos para
sites, blogs, portais, redes sociais e criagdo de inumeros conteudos
poderosos para diversos canais digitais.




Leitura obrigatéria, rapida e com texto facil de consumir, para
redatores marqueteiros, comunicadores, empreendedores, donos
de sites, blogueiros, profissionais de social media, e qualquer pessoa
gque esteja interessada em engajar pessoas e vender mais nos canais

digitais.

Para o autor, “ou vocé vende ou aborrece as pessoas”. Ele mostra
conceitos universais, testados, que vocé pode aplicar em qualquer
area, para vender qualquer coisa, para qualquer pessoa.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2Dis3US

COPYWRITING

(ROBERT BOWDERY)
S

Robert Bowdery é copywriter. Sua obra, de 2008 é uma verdadeira
biblia sobre o assunto, onde ele aborda o papel do copywriter nas
estratégias de marketing, destacando a relacdo entre o pensar e as
palavras e imagens que melhor se adequam em textos criativos.

Para ele, copywriting é o “processo criativo de escrever texto para
anunciosoumaterialde publicidade”eseulivro,de conteudoriquissimo,
traz diversos exemplos ilustrados que demonstram a gama extensa
de trabalho no qual os copywriters estdao envolvidos, ajudando ainda
a entender porque alguns anuncios funcionam melhor do que outros.

O livro aborda também o papel dos redatores, a compreensdo do
produto, a importancia de conhecer o publico, o dominio da lingua, o
estilo e a publicidade em diversos contextos diferenciados.




MODERNAS
TECNICAS DE
PERSUASAO

(DONALD J. MOINE E JOHN H.

HERD)
S

Os autores, estudiosos de Programacao Neurolinguistica (PNL), trazem
nesta obra de 1988 as técnicas usadas intuitivamente pelos maiores
vendedores, lideres politicos e executivos, que nunca puderam ser
explicadas de modo sistematico antes que as pesquisas para esta obra
tivessem sido feitas.

As pesquisas baseadas na PNL, semantica e cibernética tornaram estas
estratégias faceis de aprender e dominar. Tais técnicas promovem
um meétodo ético de influenciar clientes que demonstram, de forma
espantosa, a sua eficacia, dia apos dia.

Os autores citam que a persuasao moderna é “a habilidade de ver,
ouvir e sentir o que os outros deixam escapar e de responder ao




interessado de maneira interessante, com enfoque total no cliente”.

O livro nos apresenta e ensina, com muita criatividade, a importancia
do estabelecimento de confianca, como tirar o melhor proveito de
nossa voz, como lidar e administrar opinides e convic¢des diferentes
das nossas e descobrir o canal preferido de seu interlocutor.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2TBmesJ

THE BORON
LETTERS

(GARY HALBERT)
o

Essa maravilhosa obra de 2013 traz uma série de cartas do maior
redator da histoéria, Gary C. Halbert, explicando taticas privilegiadas e
indicando o caminho da sabedoria para seu filho mais novo, Bond.

O livro pode ser compreendido como mais do que um mestrado em
vendas e persuasdo, melhor que um treinamento especifico sobre
COMO convencer as pessoas a comprar seus produtos ou servicos.

Leitura obrigatéria para redatores e profissionais de marketing, pois
as estratégias, segredos e dicas apresentados lidam honestamente
com a parte da psicologia humana que nunca muda, ensinando como
convencer e converter as pessoas em compradores, usando uma
linguagem clara e muito acessivel.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2Bs8Z6F

THE ROBERT
COLLIER LETTER
BOOK

(ROBERT COLLIER)

Publicado pela primeira vez em 1931, The Robert Collier Letter Book
é de longe o principal livro sobre como escrever cartas de vendas.
Mas vai além disso. Como todos os grandes redatores sabem, essas
técnicas sao diretamente transferiveis para a Internet, seja por meio
de cOpia da Web ou por e-mail ou qualquer outra coisa.

Este livro rendeu a Robert Collier a distin¢cdo de ser uma das maiores
mentes de marketing da histdria. As cartas de vendas de Robert Collier
tiveram sucesso porque ele escreveu para as necessidades de seus
leitores.




THE COPYWRITERS
GUIDE TO GETTING
PAID

(ROY FURR)
co

Roy Furr € um consultor de negdcios e copywriter freelance. Seus
clientes aceleraram o crescimento, obtiveram resultados de 7 digitos
em campanhas de marketing individuais e obtiveram recordes de
vendas.

Em sua obra, publicada em 2015, ele ensina como conquistar clientes
incriveis e ganhar uma 6tima vida como redator.

Se vocé comprou alguns livros ou cursos de copywriting, mas ainda
nao esta fazendo o dinheiro que deseja como copywriter, este € o livro
que vocé precisa. Tenha uma perspectiva privilegiada sobre o que é
preciso para comecar e ser pago como redator.

Neste livro, vocé descobrira:




« Como conseguir seu primeiro cliente de copywriting;

* Que tipo de trabalho de redacdo paga melhor;

« A melhor maneira de comecgar, mesmo sem experiéncia;
« Como se promover e atrair grandes clientes;

« E muito mais.

O livro ainda inclui um modelo comprovado de “oferta irresistivel” para
obter o seu primeiro projeto de pagamento.

Se vocé quiser transformar suas habilidades de copywriting em
dinheiro no bolso, encontrara o que procura nesta leitura rapida.



GABAY'S
COPYWRITING
COMPENDIUM

(JONATHAN GABAY)

Jonathan Gabay é gestor de marketing criativo.

Sua obra, de 2005, traz dicas inspiradoras, ideias e descri¢des para
ajudar o processo de escrita.

Para aqueles que lutam para desenvolver um copy bom e criativo e
que estao familiarizados com o panico (ou branco) enquanto estao
sentados em frente a um dicionario e uma tela de computador, este
livro é essencial.

Os escritores encontrardo uma grande quantidade de ajuda e
informacdes, incluindo aconselhamento ortografico e gramatical, um
dicionario de rimas, eufemismos sugeridos, expressdes idiomaticas,
clichés, metaforas e dicas sobre como debater, como escrever textos




inovadores e como pensar criativamente.

Este guia é totalmente atualizado para cobrir as habilidades de
copywriting para uma ampla gama de midias e seu layout facil de ler
ajudara os redatores a encontrarem rapidamente o que precisam para

uma escrita eficaz.



MAKING THEM
BELIEVE

(DAN KENNEDY)
co

Dan Kennedy é Assessor Estratégico, Consultor e Coach de Negdcios.

Sua obra, lancada em 2010, traz 21 principios de marketing, para
fornecer um modelo para publicidade aventureira, marketing,
promoc¢ao e promoc¢do pessoal que pode instalar uma “fonte de
lucros” em praticamente qualquer negocio. Se vocé quer se tornar
ou tornar sua empresa famosa e magneticamente atraente, local ou
globalmente, esse livro é para vocé.

Neste livro, vocé descobrira:
Caminhos dindmicos para o maximo de autoridade na sua area;

A pergunta a se fazer que multiplica drasticamente o poder da




publicidade e eleva vocé acima de toda a concorréncia;

* 3 Passos para o uso inteligente da midia;

« Uma mudanca radical e revolucionaria para toda a sua abordagem
de vendas;

* A melhor resposta de todos os tempos, para toda e qualquer
objecdo de preco;

A obra ainda inclui exemplos de arquivos e carta de vendas de cases
de sucesso.



LIVRO 18

5 LICOES DE
STORYTELLING

(JAMES MCSILL)
S

James McSill compartilha seu conhecimento adquirido em mais de 30
anos de experiéncia na arte de contar histoérias - seja como consultor
literario ou palestrante - e como usa-las para influenciar as pessoas.

A narrativa é direta, bem-humorada, parecendo uma conversa com
o leitor, e nela o autor aplica diretamente os conceitos e técnicas
apresentadas, explicando como o faz.

Assim, James consegue expor os principios do Storytelling mostrando,
de forma original, as suas diversas aplicacdes no universo do
entretenimento para criacao de livros e enredos, em geral; no mundo
corporativo, com o uso das histérias em negocia¢des, para motivar
equipes e gerar novos negocios; e na vida pessoal, para entender a
propria historia e mudar a propria vida.




O texto também é recheado de dicas e quadros que ajudam a planejar,
estruturar e desenvolver uma histéria, e apresenta, no fim de cada

licdo, exercicios de aplicacao.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2UNsRrZ

STORYTELLING:
HISTORIAS QUE
DEIXAM MARCAS

(ADILSON XAVIER)
S

Neste livro, o publicitario Adilson Xavier examina todas as etapas da
estrutura de uma narrativa, mostrando como o conceito de Storytelling
representa tanto a arte quanto a técnica de contar uma historia.

O autor apresenta um panorama abrangente, desde os relatos feitos
pelos judeus, que deram origem ao Velho Testamento, até exemplos
e cases de grandes marcas que tém a habilidade de mexer com a
percep¢do de consumidores, através de histérias cuidadosamente
construidas.

Algumas dessas empresas, que estdo presentes no livro, sdo a Apple,
a Disney, a Coca-Cola, a Ford, as Havaianas e a Nike, consideradas,
pelo autor, como excelentes contadoras de historias.



O livro traz um ponto de vista interessante, mostrando que o modo
como estas marcas famosas - de onde elas vieram e como chegaram
onde estdo hoje - contam suas histérias, também pode ser usado para
contar nossa proépria historia, tanto do ponto de vista pessoal quanto
de negdcio.

Outro aspecto interessante, discutido pelo autor, é o aumento da
popularidade das redes sociais, fazendo com que todos se tornem
storytellers, autores de uma autobiografia que ndo tem data pra
acabar, contada em fragmentos através de fotos, videos e textos nas
nossas linhas do tempo.

Portanto, precisamos saber como transcrever com precisdo quem
somos para que sejamos interpretados de forma correta. E esse
conceito pode ser estendido para a marca do seu negocio.

Excelente aprendizado para quem precisa captar a atencdo e gerar
engajamento e vendas de consumidores com excesso de informagao
e estimulos do mundo de hoje, e cada vez mais desatentos.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2WP8BYP

O HEROIE O
FORA DA LEI

(MARGARET MARK E

CAROL S. PEARSON)
co

O livro mostra como construir marcas extraordinarias usando o poder
dos arquétipos, baseados no trabalho original do psicélogo Carl Jung.

Arquétipos se referem a algo que tem uma marca ou passa uma
impressdo sobre determinadas coisas, podendo ser usados para
evocar os padrdes narrativos mais duradouros e apreciados no mundo
todo.

Assim, segundo as autoras, vocé pode identificar, entre os arquétipos
apresentados no livro, aqueles que tenham mais relacdo com a
esséncia da sua marca e trabalhar na sua divulgacao.

Usando estes conceitos, as autoras escreveram o livro buscando
oferecer uma estrutura que pode ser seguida por quem deseja




trabalhar determinadas caracteristicas do seu produto ou do seu

negocio.

E, assim, conseguir se conectar mais profundamente aos clientes,
contar a histéria da sua marca, entre outras coisas.

O livro ‘O Herdi Fora da Lei’ oferece um sistema estruturado para que
profissionais do mundo dos negdcios e do marketing possam seguir e

reproduzir.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2ByWdUb

O HEROI DAS
MIL FACES

(JOSEPH CAMPBELL)
S

Joseph Campbell foi um dos mais famosos pesquisadores de mitologia
e religido comparada. Neste livro ele salienta que o mito esta presente
em todas as demonstracdes culturais humanas, como a arte, filosofia,
religido, interagdes sociais e até mesmo nos sonhos.

Campbellrealizou diversas pesquisas sobre a figurado mitoaoredordo
mundo, buscando ndo as diferencas, mas observando as semelhancas
entre costumes e crencas existentes em varios povos e civilizacdes.

O resultado pode ser visto no livro, onde ele analisa e compara
mitologias de varios lugares do mundo, de varias épocas, de varios
continentes, tentando identificar o que elas tém em comum.

Seria possivel existir alguma coisa em comum entre as histérias
contadas pelos indios, pelos gregos, pelos japoneses, pelos romanos,
pelos esquimds?



Campbell, entdo, demonstra que sim, através do que ele chama a
‘jornadado herdi’, queiniciacom apartidadele dasuaterranatal até seu
retorno, com seu aprendizado e crescimento trazendo transformacdes

ndo apenas para ele, mas para o mundo.

Essa jornada estaria, constantemente, presente nas crencas vividas
e repetidas por todos os povos, com algumas particularidades, mas
tendo um mesmo enredo.

Para ilustrar sua teoria, o autor conta, ao longo da narrativa, historias
de mitos devarios lugares do planeta: como Teseu derrotou Minotauro,
como Siddhartha Gautama se transformou no buda, do heréi esquimo
gue escapou da barriga de uma baleia e também de como Jesus Cristo
ressuscitou dos mortos e se transformou no salvador da humanidade.

Ver o livro na Amazon!
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SOBRE A
ESCRITA

(STEPHEN KING)
o

Este livro foi eleito pela “Time Magazine” um dos 100 melhores livros
de ndoficcdo de todos os tempos e vencedor dos prémios Bram Stoker
e Locus na categoria Melhor Nao Fic¢ao.

Ele apresenta uma verdadeira aula sobre a arte de escrever, além de
mostrar varias memorias e experiéncias do mestre do terror, desde a
infancia até o dificil inicio da carreira literaria, o alcoolismo, o acidente
quase fatal em 1999 e como a vontade de escrever e de viver ajudou
em sua recuperacao.

O livro é dividido em 3 partes.

Na primeira, King conta fatos de sua vida que, acredita, terem
influenciado em sua carreira como escritor. S30 casos pessoais




ocorridos desde sua infancia até a faculdade, que nos mostram sua
formagdo como escritor.

A segunda e maior parte é relacionada ao processo da escrita, onde
ele fala sobre praticamente tudo o que vocé precisa para se tornar um
bom escritor. Desde as ferramentas necessarias, como a gramatica,
por exemplo, passando pela criacdo de dialogos e de personagens, até
seus proprios métodos para escrever.

A terceira parte conta mais um pouco da sua vida pessoal,
especificamente, do famoso acidente que quase o matou, ocorrido no
periodo em que King escrevia o livro.

Sendo fa ou ndo de Stephen King, vale a pena a leitura, tanto pelo
aprendizado com um dos mestres do suspense, quanto pela narrativa,
gue € bem leve e divertida.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2GeDEbO

A ARTE DE
ESCREVER

(SCHOPENHAUER)
o

O livro traz ensaios escritos pelo filosofo alemao Arthur Schopenhauer
sobre o pensamento, a escrita, a leitura e avaliacdo de obras literarias.

Para quem quer aprender mais sobre o oficio do escritor, o livro traz
algumas criticas e levanta reflexdes sobre o assunto.

Os textos abordam o universo da literatura, valorizando alguns aspectos
e desmerecendo outros, principalmente os autores que escreviam para
sobreviver e lucrar com suas obras - assunto que continua polémico até
os dias atuais.

A obra traz 5 ensaios escritos por Schopenhauer: “Sobre a erudicao e os
eruditos”, “Pensar por si mesmao”, “Sobre a escrita e o estilo”, “Sobre a
leitura e os livros” e “Sobre a linguagem e as palavras”, da primeira metade
do século XIX.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2SA4EIu

GATILHOS
REPTILIANOS

(FRED RIBAS)
S

O livro ensina os fundamentos de neurociéncia e copywriting para que o
leitor entenda com mais clareza como funciona o processo de decisao da
compra na mente das pessoas.

Segundo o autor, 85% de nossas decisdes de compras sao tomadas
de maneira inconsciente pela parte do nosso cérebro conhecida como
Cérebro Reptiliano.

Esta éa parte do cérebroresponsavel pelo nossoinstinto de sobrevivéncia,
sendo ativada pela fuga da dor e busca pelo prazer.

O livro ensina como usar algumas técnicas para ativar os gatilhos mentais
controlados por esta parte da mente humana, relacionando dor e prazer
com a oferta de produtos e servicos, influenciando, assim, o processo de
vendas.

Ver na Amazon!



https://amzn.to/2t9PPxK

COMO FALAR
EM PUBLICO E
INFLUENCIAR
PESSOAS NO
MUNDO NOS
NEGOCIOS

(DALE CARNEGIE)
co o

Dale Carnegie foi um dos maiores especialistas nas técnicas de oratoria
e persuasdao do século XX, pioneiro na administracdo de cursos a
empresarios e outros profissionais, desfazendo o carater elitista que a
arte de falar em publico possuia no passado.

Seus conhecimentos e métodos foram adotados por centenas de
organiza¢des. Seu legado abrange uma empresa voltada para o
desenvolvimento profissional, e diversos livros recomendados ndo




apenas a executivos, mas a todas as pessoas que desejam se comunicar
com desenvoltura e seguranca.

Entre essas obras esta este livro, que aplica os principios basicos
defendidos pelo autor, como saber o que dizer, e dizé-lo com sentimento,
vivacidade e clareza, nas relacbes comerciais e empresariais.

O texto apresenta, em todos os capitulos, exemplos reais que podem
ser usados para aplicacdo pratica dos ensinamentos contidos no livro,
incluindo os erros mais comuns e como evita-los.

O livro foca muito na questdo comportamental, dizendo, exatamente,
o que fazer para aperfeicoar suas apresentacdes em publico, incluindo
exercicios praticos sobre como se expressar com maior facilidade e
autoconfianca em reuniBes de negdcios.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2HU6iAj

HEADLINES E
E-MAILS QUE
VENDEM

(ANDRE CIA)

André Cia, atualmente, é um dos profissionais de copywriting mais
conhecidos no meio do Marketing Digital, tendo participado de varios
projetos com alto faturamento.

Segundo ele, nos Ultimos anos vem escrevendo e-mails para varios
segmentos do mercado e que, em conjunto com outras estratégias, ja
renderam milhdes de reais, tendo, inclusive, recebido alguns prémios do
seu segmento de mercado.

O livro contém 12 tipos de Headlines, que foram testadas pelo autor e que
o ajudaram a alcancgar esses resultados. Além disso, o livro também ensina
quando e como usar cada uma delas, aumentando a responsividade da
lista de e-mails.




E um texto prético, objetivo e de rapida aplicacdo. Quase ndo possui
teoria, apenas comentarios do autor falando das melhores maneiras de
usar cada Headline.

Quem trabalha com escrita persuasiva, ou precisa aprender, sabe que o
primeiro passo para atrair o leitor € o titulo do texto. Isso vale para cartas
de vendas, e-mails, artigos em blog e postagens em redes sociais. Dai a
importancia deste livro para o seu negdcio.



A ARTE DA
GUERRA (SUN
TZU)

Esse é um pequeno livro com apenas 130 paginas, mas que contém
ensinamentos e preceitos que ultrapassam os limites do tempo.

SunTzu, filésofo-estrategista, foi um general chinés que viveu de 544 a 496
a.C., o homem mais versado que ja existiu na arte militar. No comando
do exército real de Wu, acumulou inimeras vitorias, derrotando exércitos
inimigos e capturando seus comandantes.

Foi um profundo conhecedor das manobras militares e escreveu A Arte
da Guerra, ensinando estratégias de combate e taticas de guerra.

O livro esta dividido em treze capitulos, e cada um deles mostra diferentes
estratégias e situacdes de combate.

A ideia central, defendida pelo autor é que devemos estar sempre
preparados para qualquer batalha, mesmo quando nao a desejamos.




Apesar da obra possuir conselhos e ensinamentos de estratégias usadas
em guerras, ela acabou tornando-se um guia para administradores,

empresarios e economistas, que passaram a adapta-las e aplica-las ao
mundo dos negocios.

Ver o livro na Amazon!



https://amzn.to/2GeShvB

EXTRA:
17 SITES PARA
APRENDER
SOBRE ESCRITA
PERSUASIVA

E aquiestao 17 dos sites brasileiros e americanos que eu uso para consulta

e aprendizado sobre persuasao e copywriting:

‘ https://www.awai.com/

https://www.copyblogger.com/

https://frankkern.com/



https://www.awai.com/
https://www.copyblogger.com/
https://frankkern.com/

) ey
) e

) mwemebenien



http://www.thegaryhalbertletter.com/
https://onovomercado.com.br/
https://copycon.com.br/
https://www.fredribas.com.br/
https://nobsinnercircle.com/
http://www.russellbrunson.com/hi

http://copyhacks.com.br/
https://novaescolademarketing.com.br/
https://www.abraham.com/
https://sbcopy.com.br
https://paulomaccedo.com/

https://thecopywriterclub.com/about/
https://www.robertcialdinibf.com/
https://rayedwards.com/

PRONTO PARA
TRANSFORMAR
PALAVRAS EM
DINHEIRO?

Essa coletanea de obras pode ajudar muito vocé a alcancar o objetivo de
se tornar um mestre em persuasao e copywriting.

Alids, vocé ja deve ter reparado que, para se tornar um bom escritor-
vendedor, tera que ler muito. E ndo apenas sobre técnicas de venda ou
persuasdo. Ha livros “fora do eixo” que sdo simplesmente indispensaveis.

Cada um dos livros aqui pode contribuir com seu aprendizado no
desenvolvimento da sua escrita. Portanto, ndo os subestime. Leia, retire
o que fizer sentido para o seu negdcio, teste, aplique e gere resultados. E
nunca pare de aprender.

A0 seu sucesso e riqueza,

Paulo Maccedo.




UMA RECOMENDACAO FINAL

DPYWRITING

L sanite: Poderggm

Estou apresentando o poder das palavras através do método centenario
de escrita mais cobicado do mercado americano. Se gostaria de saber
como aumentar seu poder de comunicacdo e desenvolver discursos
altamente persuasivos e vendedores... estando mais bem preparado
para colocar em pratica o que aprendeu aqui... eu tenho um convite
para vocé! Clique no botdo abaixo e leia a carta-convite que mostra
COMO conseguir isso.

SIM, EU QUERO SABER MAIS!



https://paulomaccedo.com/copywriting-e-escrita-poderosa/

SOBRE O AUTOR

Paulo Maccedo é escritor best-seller, profissional de marketing
e copywriter. Atua como estrategista de comunicacao e

redator para o mercado digital.

Ja teve a honra de trabalhar com muita gente interessante,
como o especialista em marketing Rafael Rez e o
empreendedor digital Pedro Quintanilha; e figuras publicas
como o procurador da republica Guilherme Schelb e a

empresaria Cris Arcangeli.

Tem resultados notaveis com
criacdo de conteudo e de pecas
comerciais para negdécios digitais,
como 1000% de ROI com apenas
um texto e a participacdao de

lancamentos de 7 digitos.

Vocé pode saber mais sobre ele
no site oficial paulomaccedo.
com. Se encontrar com ele
pessoalmente, provavelmente
estara com alguma peca de roupa

preta.

Conheca todos os livros do autor na

Amazon!
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