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Qué es el copywriting en social media

Escribir puede parecer sencillo. Sin embargo, el arte de comunicar en
tiempos donde los usuarios son bombardeados de informacién y miran
sin leer, puede ser todo un desafio. Por eso, en este mdodulo vamos a
aprender una serie de técnicas y recomendaciones para crear textos que

Nnos ayuden a comunicar mejor.

El concepto de copywriting no es para nada nuevo, ya que se encuentra
entre nosotros desde hace mucho tiempo aunque no lo hayamos notado.
Lo podemos asociar con los diarios y revistas, la radio y la television.

Por lo tanto, seria correcto afirmar que aparecio a principios del siglo XX,
justo cuando nacieron estos medios offline de comunicacion.

El copywriting es un término que incorporaron las agencias de publicidad,
con el que determinaron que el copywriting es |a habilidad de escribir de
manera persuasiva cualquier tipo de texto que aparezca en los canales
digitales de comunicacion de una marca o0 empresa, con el objetivo de
conseguir que su cliente ideal realice alguna accion.

En los medios digitales, que son nuestra materia de estudio, el copywriting
son los textos que publicamos en la web, en nuestra campana de e-mail
marketing, en nuestras redes sociales, y en cualquier otro canal digital del
qgue hagamos uso. A continuacion, vamos a analizar un ejemplo ilustrativo

para comprender los alcances e importancia del concepto de copywriting.

Supongamos que antes de la aparicion de internet vendiamos nuestros
productos o servicios en una tienda o negocio fisico, es decir, de manera
tradicional. El publico llegaba hasta nuestro negocio por diferentes
motivos: referencias y recomendaciones de otros usuarios, porque el
negocio estaba en una avenida importante y bien visible, porque era

bonito y tenia vidrieras muy atractivas, entre otros. Asimismo,

http://capacitarte.org 2



éapacitarte
el

apoyabamos el trafico de usuarios hacia nuestro local con publicidad
offline, como carteles, publicidades en diarios, revistas, volantes,
publicidad en la radio, etc.

En tiempos de internet, esto seria equivalente a todas las formas en que el
usuario llega a nuestra tienda online o sitio web: a través de publicidad en
redes sociales, publicidad en Google Ads, los resultados organicos de
busqueda en Google, etc.

Habiendo conseguido el trafico web deseado, tenemos al publico objetivo
en la puerta de nuestro negocio, que desea entrar porque se siente a gusto
con lo que mostramos en las vidrieras y quiere conocer el interior de
nuestro negocio. Lo que en una tienda fisica seria la decoracion o la
estética del punto de venta, en una tienda online o sitio web seria el disefio
web.

Con el publico encantado en nuestro negocio, seguramente sucedera que
desee contactarnos para realizar alguna consulta o conseguir mas o mejor
informacion sobre aquello que estda buscando y que nosotros le
ofrecemos. Este es el paso previo a la conversion; por lo tanto, es un
momento critico del funnel y absolutamente decisivo.

En el caso de la tienda fisica, esta informacion debe ser brindada por el
personal del negocio, que debe estar debidamente calificado para
despejar las dudas, ampliar conocimientos al respecto, y ayudar a una
toma correcta de la decision de compra. Esta persona seria el vendedor o
asesor, dependiendo del tipo de negocio. En este caso, gran parte de la
experiencia del usuario recae en la figura de este vendedor o asesor, ya
gue es quien atiende de manera personal las particularidades de cada

Caso.

Pero... ¢qQué ocurriria si esta persona responsable de un momento critico y

decisivo no pudiera ayudar al cliente porque no sabe, no entiende o no
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puede? Seguramente el cliente se iria a otro sitio donde si lo asesoren
COMO espera, Yy No solo eso: su experiencia con nosotros seria percibida
como muy negativa, pudiendo impactar con su opinidén en otros usuarios.
En cambio, en el caso de un sitio web es aun mas facil e instantaneo saltar
de una web a otra donde encontramos mayor cantidad de informacion, lo
cual nos genera una mayor sensacion de confianza. La relacion entre
cantidad de conversiones y confianza en el negocio es muy alta.

En el sitio web o en nuestras redes sociales, el encargado de brindar la
mayor cantidad de informacion posible de manera clara y precisa para
resolver todas las inquietudes de un cliente potencial es, ni mas ni menos,
gue el texto que creamos para los usuarios. Pero no cualquier texto, sino
el que estd creado y pensado de acuerdo a ciertas directrices para
conectar con las personas, generando una conversion. Eso es el

copywriting, y su funcion primordial.

Una cuestion a tener en cuenta es que no cualquier texto es copywriting.
El copywriting esta pensado con el objetivo de despertar la curiosidad del

lector y generar una conversion.

A proposito de esta diferencia conceptual, un famoso copywriter, Bob Bly,
declard: “Si escribes ‘las manzanas ayudan a combatir el cancer’, haces
redaccion. Si escribes ‘una deliciosa fruta que ayuda a combatir el cancer/,

haces copywriting”.

Con la redaccion estamos informando y generando interés, es decir,
acercamos al usuario a la experiencia de consumo a través de un interés
informativo. Ademas, nos presentamos frente al cliente, creamos
autoridad, y definimos quiénes somos y cuan expertos somos sobre el

tema de nuestro negocio para crear confianza y credibilidad en el usuario.
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Es probable que mediante la redaccion consigamos que |los usuarios
vuelvan a visitar nuestra web en el futuro o que sigan algun enlace en
nuestros textos, que lo lleven hacia nuestra tienda o hacia algun producto
en particular. Y alli es donde aparece el copywriting, que es el encargado
de “cerrar” la accion con alguna conversion: una consulta, el relleno de
algun formulario, una descarga o cualquier otra.

Cuando la conversion es una compra, los lectores, a través del copywriting,
terminan convirtiéndose en clientes.

Por lo tanto, podemos manifestar que el copywriting debe empatizar con
el usuario, y mostrarle como resuelve su necesidad. Por ejemplo, “con este

producto ahorras energia”, o “con este producto aumentas tu seguridad”.

El copywriter se adelanta, le presenta al usuario una situacion donde
sentirda una necesidad o tendra un problema, y luego le demuestra como
el producto o servicio le ofrece la solucion que necesitaba.

Sin embargo, nos preguntamos... (Por qué no siempre es suficiente la
descripcion o redaccion para generar conversiones? La respuesta es muy
simple. Las personas compramos o contratamos beneficios que nos
aportan un producto o servicio. Es necesario conocer las caracteristicas de
estos, pero no siempre es lo que terminara de impulsar a la compra o

adquisicion.

El perfil del copywriter

El copywriter es l|la persona encargada de generar estos textos
valiosisimos para cualquier organizacion, que seguramente determinaran
gran parte de su éxito comercial. Dicho texto lo hacen mediante la
investigacion exhaustiva y el cabal conocimiento de todos los factores que
intervienen para la creacion de contenidos y textos altamente persuasivos

y creativos.
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Por ende, el copywriter conoce:
e El buyer persona
e El producto o servicio, ya que sabe qué necesidades satisface, qué
soluciona y cuales son sus limitaciones

e Elfunnel deventa paraese producto especifico o de toda la empresa

Escribir puede parecer simple, pero teniendo en cuenta que muchas veces
Ni siquiera las marcas tienen claras estas tres cosas, vemos que la
complejidad para alcanzar este nivel de informacion puede ser muchay el
trabajo del copywriter requiere un criterio analitico mucho mas amplio y
complejo que simplemente tener un buen vocabulario y ortografia a la
hora de escribir.

En muchos casos, es preferible una buena investigacion por parte del
copywriter antes que una gran imaginacion. La creatividad no es algo que
surge magicamente, sino que debemos alimentarla con conocimientos.
Cualquier persona gque pueda realizar estos procesos de investigacion
sobre una marca, producto o empresa, y con capacidad analitica puede
desempenarse como copywriter. Muchas veces, cambiar la forma en que
los textos estan escritos es suficiente, y pueden ser cambios menores pero

con impactos muy positivos.

Como expusimos anteriormente, el copywriter trabaja en cualquiera de los
canales digitales donde la marca, empresa o producto comunica. Si bien
la lista de estos canales puede ser extensa, las areas mas demandadas para
alguien que trabaja como copywriter son los que veremos a continuacion.
e Las fichas de productos de la tienda web, ya que ademas de la
descripcion de las caracteristicas técnicas, el copywriter incorpora
alguna situacion que empatice con el usuario. Por ejemplo, sila ficha

es de una notebook con una bateria de alta duracion, lo primero que
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tal vez leamos sea “nunca te quedes sin bateria”, y una imagen del
producto que refuerza esta idea. La caracteristica técnica de la
bateria aparecera seguramente mucho después.

e Ensegundo lugar, las paginas de ventas, debido a que el copywriter
escribe la oferta de servicios de manera breve y concreta, pero lo
suficientemente atractiva para generar conversiones.

e Otro canal es la pagina personal. Si la marca o empresa hace
referencia a una persona, es probable que el copywriter aconseje
una seccion sobre mi o quién soy, porgque siempre ayuda mucho
conocer quién es quién nos ofrece el producto o servicio, debido a
gue humaniza nuestra marca. El copywriter lo hara de manera que
genere confianzay cercania.

e La web en general también es un canal, ya que si se encuentra
dentro de las posibilidades de la marca, es muy recomendable que
casi la totalidad de |la web reciba la colaboracion de un copywriter.
La pagina de inicio, que es la que generalmente recibe la mayor
cantidad de visitas, la pagina de contacto, que es uno de los puntos
de consulta mas sensibles, etc.

e También puede trabajar en los anuncios y campanas de nuestra
marca, debido a que si decimos que queremos generar
conversiones, es fundamental que un copywriter o que alguien con
conocimientos de copywriting redacte el texto que acompana las
imagenes en Nnuestros anuncios, ya sea en redes sociales o en la web.
Esto ayudara a optimizar la inversion publicitaria.

e Por ultimo, también puede trabajar en e-mail marketing, ya que
pueden hacer la diferencia entre un usuario que se interesa en
nuestros correos y otro que se desuscribe 0 Nos marca como spam.
Con los funnels ya aprendimos la importancia de nuestra campana

de e-mail marketing, y un usuario que nos abandona es un usuario
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gue se va con la competenciay que, seguramente, hara sus compras

alli.

Tipos de copywriting:
e El copywriting creativo es el tipo de copy que se realiza en acciones

de branding, cuando necesitamos posicionar una marca o producto

El copiwriting técnico es el copy que se realiza para productos o

servicios relacionados con la tecnologia y campos especificos

El SEO copywriting es el tipo de escritura que se realiza con el
objetivo de posicionarse en los motores de busqueda como Google,
obteniendo una posicion de mucha visibilidad en las paginas de

resultados de busqueda

Por su parte, el direct response copywriting es el copy que se enfoca
en mostrarle a las personas las razones por las que debe creer en la

marca, comprar los productos, o contratar los servicios ofrecidos

Por ultimo, el marketing copy es el tipo de copy que se enfoca en el

consumidor, en sus expectativas y necesidades

Los titulos en el copywriting

Los titulos cumplen un papel fundamental, ya que son el principal filtro
por el cual los usuarios decidiran si contindan la lectura o no. Lo mismo
sucede con el asunto de nuestros correos electronicos. Nuestro titulo tiene
apenas un golpe de vista que dura un segundo para encantar al lector.

Si nuestro texto es exquisito pero su titulo no retuvo al lector, de nada nos
sirve el trabajo que hayamos hecho, y a esto le sumamos la vertiginosidad
de los canales digitales. Sea web, blog o redes sociales, solo dos de cada
diez personas leera nuestro titulo. Por lo tanto, un buen copywriting

comienza por un buen titulo.
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Hagamos juntos un ejercicio. Pensemos por un segundo en unos articulos
de blog o posteos en redes sociales, y en 2 grupos posibles de titulos.

e En el grupo 1 tenemos: “Receta de torta sin huevos”, “Un fin de
semana diferente”, “Pasatiempos inusuales”.

e En el grupo 2 se encuentran los siguientes titulos: “Coémo hacer una
torta sin huevos en 30 minutos”, “Tres eventos imperdibles para este
fin de semana en Buenos Aires”, “Cinco pasos para incorporar
pasatiempos inusuales a tu rutina”.

Seguramente te generaran mas ganas de leer o estas mas familiarizado

con los titulos del grupo 2.

En este sentido, veremos que una de las caracteristicas de un buen titulo
es adelantar de qué va el texto, sin revelar resultados. Si hablaramos de

una pelicula, seria contarla, pero sin spoilearla.

El titulo debe transmitir una idea pero en no mas de 65 caracteres. Esta
longitud responde al largo de las lineas de los asuntos, los anchos de
pantalla de los dispositivos, y de la poca predisposicion de los usuarios a
posar la vista mucho tiempo en una frase.

Los titulos que aparecen en los buscadores también responden a esta
longitud, y si nuestro titulo la supera, se vera cortado por puntos
suspensivos. Incluso, para hacer publicidad las plataformas limitan los
caracteres que podemos usar, tanto en los titulos como en las lineas del
cuerpo del texto.

Diversos estudios afirman que los usuarios leen las primeras tres palabras
de un titular y las tres ultimas, debido a que el usuario digital no lee, sino
gue scannea la pagina. Por lo tanto, si nuestro titulo tiene solo 6 palabras,

estamos muy cerca de conseguir un titulo que sea 100% leido.
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Otra cuestion que debemos tener en cuenta a la hora de generar titulos
es tener presente en todo momento que le estamos escribiendo a nuestro

cliente ideal y, por lo tanto, debemos simular una conversacion con él.

Generar alguna cierta interpelacion hacia él es una buena forma de
encarar un titulo de calidad. Por ejemplo:
e De: “Como elegir las botas” a “Tres claves para elegir las botas
perfectas para vos”
e De: “Conocé la ciudad” a “Cinco circuitos turisticos para conocer la

ciudad a pie”

Sobre las listas podemos manifestar que han sido siempre elementos que
ordenan conjuntos de elementos. Por este motivo, es buena idea generar
titulos de tipo listas, que indican que vamos a enumerar elementos o
situaciones. Citemos un ejemplo.
e De: “Tres cosas para disfrutar este verano en la playa” a “Tres ideas
para disfrutar este verano en la playa”
Sustituyendo la palabra cosas obtenemos un titulo mas especifico y mas

bonito.

La palabra “cosas”, que es un comodin muy frecuentemente utilizado en
nuestro idioma, puede ser reemplazada por otras mas concretas como:

e Proyectos

e Consejos

e Tips

e Razones

e |deas

e Secretos

e Maneras
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e Estrategias, etc.

Pero, si ademas adjetivamos, podremos reforzar la belleza del titulo. Por
ejemplo, utilizando:

e Geniales

e Sencillas

e Fantasticas

e Faciles

e Increibles

e Innovadoras

e Imperdibles

e Exitosas, etc.

Para el ejemplo anterior, el titulo adjetivado seria “Tres ideas fantasticas

para disfrutar este verano en la playa”.

Los titulares negativos pueden generar mayor impacto que los positivos,
los cuales han sido muy usados en los titulares. Las palabras “dejar”, “evitar”
y “no” son ejemplos de palabras que nos dan la idea de que estamos
cometiendo una accion que nos perjudica. Como ejemplo podemos

mencionar “Cuatro malos habitos que debes evitar para dormir bien”.

El cuerpo del copywriting y las herramientas para armarlo

De acuerdo al canal en el que estemos volcando nuestros textos, vamos a
encontrar diversos recursos y herramientas para enriquecer visualmente
y facilitar la lectura.

Es importante tener en cuenta que cuando escribimos, estamos
simulando una conversacion personal, mano a mano con nuestro cliente

ideal. No nos expresaremos de forma masiva, sino de igual a igual, como si
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tuviéramos al cliente frente a nosotros. Por eso, el lenguaje es directo y
personal.

Asimismo, la lectura tiene que ser liviana, aqgil, y de facil comprension. Por
ejemplo, la palabra “utilizar” es sinénimo de “usar”, pero “usar” es mas corta
y, por lo tanto, mas facil de leer.

De igual manera, las oraciones deben ser cortas, porque es donde el lector
hace una pausa, y los parrafos deberan componerse de no mas de tres o

cuatro oraciones, para evitar asi el parrafo muy extenso.

En cuanto a los espacios podemos manifestar que no importa tanto la
longitud del texto, sino mas bien como esta planteado de modo visual. Un
texto de 400 caracteres sin puntos y aparte va a ser menos leido que un
texto de 600 caracteres con puntos y aparte, y parrafos cortos.

Muchas veces plataformas como Instagram no respetan los espacios, ya
gue hacemos puntoy aparte pero, al publicarlo, el texto queda con puntos
seguido. Para resolver este inconveniente, existen varias herramientas.
Una de ellas es Spacegram, que permite escribir el copy y luego pegarlo

en Instagram para que se respeten los espacios.

En ocasiones es necesario formatear el texto para destacar ideas a ciertas
palabras clave. En el caso de una web, podemos utilizar negritas,
subrayado y cursivas, y también es muy util utilizar vinetas al momento de
enumerar items o elementos. El problema surge en las redes sociales,
donde no es posible utilizar estos formatos.

Afortunadamente, como pueden imaginar, también hay herramientas
para poder dar formato, como las negritas, los caracteres especiales y
diferentes tipografias. Una de todas estas herramientas es Instagram

Fonts, que permite escribir un texto y nos devuelve variedad de modelos.
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Si bien algunas tipografias generan caracteres vistosos u ofrecen negritas,
otras no se recomiendan porque vuelven ilegibles el texto. Por dicho
motivo, se recomienda estudiar qué tipografias elegir y como se ven en
diferentes dispositivos, para no generar errores. Y por supuesto, no abusar
del recurso, simplemente utilizarlo para destacar palabras o titulos, o

[lamar la atencion visual de los usuarios.

Otra cuestion a tener en cuenta es que es necesario evaluar cuales son las
keywords, o palabras clave, que vamos a incluir en nuestro texto, para que
este coincida con las busquedas que realizan los usuarios.

Por ejemplo, si nuestro negocio comercializa lentes de sol, seria necesario
estudiar si los usuarios buscan el término gafas, lentes de sol, anteojos de
sol o, simplemente, lentes. Esto podemos hacerlo con herramientas como
Google Trends o, en el caso de Instagram, utilizando el propio buscador de

la red social.

En cuanto a los emojis, estos Nno son para decorar los textos, sino para
reforzar con una imagen la idea que se esta expresando, como el ejemplo
gue vemos en pantalla. Somos seres visuales y donde hay un dibujito, el
0jo siempre se sentira atraido a descubrir de qué se trata. Ademas, en
algunos casos, pueden ahorrarnos palabrasy ayudar a que nuestras frases

sean Mas cortas. Sin embargo, no se debe abusar de este recurso.

Hablando exclusivamente de las redes sociales, los hashtags son la
herramienta favorita de descubrimiento. Son muchisimas las personas
qgue a diario ingresan su palabra clave predilecta, como por ejemplo
“viajes”, en el buscador de Facebook, Instagram o cualquier otra red social,
y esperan lo que los resultados le devuelven para descubrir nuevas

publicaciones para guardar o compartir, 0 nuevas marcas para segulir.
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Los hashtags tampoco son para decorar los textos, sino que debemos
utilizarlos para destacar aquellas palabras claves relacionadas con nuestra
marca a través de las cuales creemos que los usuarios quisieran
encontrarnos.

Esto hay que hacerlo teniendo en cuenta que esos hashtags deben estar
relacionados con el mensaje que estamos realizando, es decir, no
podemos sumar el hashtag “amor”, simplemente porque tiene muchas
busquedas, a un texto de una inmobiliaria que esta publicando un
departamento en venta. Si hacemos esto es probable que Instagram nos
penalice restringiendo el alcance de nuestras publicaciones. No nos
vamos a enterar de la penalizacion, sino que cada vez llegaremos a una
menor cantidad de usuarios con nuestras publicaciones, de manera
progresiva.

Por eso, una buena manera de evitar que Instagram crea que usamos
hashtags que no se relacionan con nuestro contenido, es usando los
hashtags editoriales, es decir, los hashtags que estan incorporados dentro
de las oraciones,como en el ejemplo que vemos en pantalla. Si esto no nos
resulta posible, podemos agrupar los hashtags hacia el final de la
publicacioén, o incluirlos como comentario de la publicacion.

Para analizar qué hashtags vamos a usar, podemos recurrir nuevamente
al buscador de Instagram, o utilizar herramientas de analisis mas
profundo, como Hashtagify, Key hole, Ryte tag o muchas otras, gratuitasy
de pago.

En cuanto a cuantos hashtags usar y como hacerlo, una vez mas cabe
resaltar que no es bueno abusar de los hashtags. Este es un tema muy
discutido, y la discusion sucede porque lo que muchas veces funciona para
cierto publico o para cierta version de la red social, al ano siguiente puede

actualizarse y cambiar de criterios.
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En el ambito digital, uno de los errores mas terribles que podemos
cometer es creer que hemos encontrado una formula permanente para
hacer las cosas. En su momento se recomendaba utilizar muchisimo
hashtags, pero en la actualidad se recomienda no mas de 10 0 15,y hacerlo
en orden alfabético. Sin embargo, siempre es recomendable que cada
community manager busque cuales son los hashtags que mejores
resultados le brindan, y en qué numero, y una vez encontrada la ecuacion,
Nno casarnos con ella, sino pensar que dentro de un ano, tal vez, debamos
investigar si todavia esta vigente y nos resulta efectiva.

Siempre sera preferible usar 2 hashtags de manera correcta antes que 15

gue No Nos sumen ningun tipo de valor a la publicacion.

Las técnicas de copywriting

La formula PAS es la formula de Problema — Agitacion — Solucion, la cual
suele ser sumamente efectiva. Consiste hacer pasar al lector por estas tres
etapas, para mostrarle coémo finalmente nuestro producto o servicio

resuelve sus necesidades.

El problema suele estar planteado en el titulo. Si retomamos alguno de los
ejemplos vistos anteriormente, como “Cuatro malos habitos que debes
evitar para dormir bien”, ya tenemos un problema planteado en este titulo,
con el cual nuestro publico objetivo puede facilmente sentirse
identificado. También estoy dejando ver que, si nos lee, hallara la solucion
a este problema. Esta necesidad a satisfacer o a solucionar el problema
viene de conocer y hacer escucha activa de nuestro buyer persona.

En esta etapa, el objetivo es captar la atencion del lector y forzarlo a
continuar la lectura. Asimismo, este problema debe ser breve, directo, y en
una sola oracion, y debe resultar lo mas real posible, para que el usuario se

ponga en situacion.
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Luego viene la agitacion, que es el momento del texto donde le ponemos
emocion. Aca aparecen los sentimientos, no porque los escribamos
explicitamente, sino porque la continuidad del titulo hace que nos
pongamos en contexto con el problema anteriormente planteado. Por
ejemplo: “Cuatro malos habitos que debes evitar para dormir bien. Cada
dia en Argentina, una de cada tres personas sufre las terribles
consecuencias de un mal descanso...”

La idea en esta etapa es profundizar el problema poniéndonos del lado de
nuestro buyer persona, profundizando el sentimiento de empatia, y
explicando el problema y sus consecuencias incluso mejor de lo que ellos
mismos lo harian. De este modo, estaremos consiguiendo que se
conecten con nuestra marca y se sientan escuchados y comprendidos

antes de presentarles la solucion al problema.

Por ultimo, la solucion es el final feliz de la historia, es nuestro servicio o
producto, la etapa donde explicamos al cliente como nuestro producto
soluciona el problema. Por ejemplo: “Cuatro malos habitos que debes
evitar para dormir bien.

Cada dia en Argentina, 1T de cada 3 personas sufre las terribles
consecuencias de un mal descanso..”, y aqui enumeramos los malos
habitos. A continuacion, mencionamos nuestro producto, y expresamos
que “te ayudara a combatir los principales habitos que impiden que
tengas un descanso placentero de forma natural.”

Esta etapa no se termina sin un call to action, también conocido como un
llamado a la accidon, que es donde se le indica al cliente cdmo seguir para
obtener el producto o servicio. Por ejemplo: “visita www.miproducto.com

y tenelo hoy mismo”.
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También existe la técnica AIDA de copywriting. AIDA es la sigla que
responde a la regla memotécnica Atencion — Interés — Deseo — Accion. Y
una vez Mmas, estas palabras son las etapas por las que conduciremos con
nuestros textos a las personas.

e Laatencion lallamamos en el titulo, con las técnicas de escritura que
vimos cuando los estudiamos

e El interés lo generamos a través de una promesa, para confirmarle
al usuario que esta leyendo algo que le representara un beneficio al
finalizar. Debemos hacerlo inmediatamente luego del titulo, sin
preambulos.

e El deseo es una descripcion de la situacion mas ideal para nuestro
buyer persona, es decir, hacemos que la persona se imagine en una
situacion sumamente beneficiosa, y por lo tanto, le despertamos el
deseo

e La accion cierra el texto, y es donde le decimos al usuario qué debe

hacer o como debe seguir para cumplir con este deseo.

Cuando dentro de nuestros contenidos tengamos alguno de tipo
netamente comercial, podemos aplicar la técnica CVB, la cual también es
atil para las tiendas online. Las siglas corresponden a las etapas
Caracteristicas — Ventajas — Beneficios.

e En la primera etapa presentamos las caracteristicas del producto,
como por egjemplo la marca, los ingredientes, la cantidad o
capacidad, etc. Es la presentacion del producto, sin ser demasiado
extensos.

e En cuanto a las ventajas, debemos dejar en claro nuestra ventaja
competitiva, es decir, qué tiene este producto de diferente a otros
iguales de otras marcas, como por ejemplo, la duracion, la calidad, la

hechura, etc.
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e Por Ultimo, los beneficios. En este caso, vamos a enumerar de forma
breve los beneficios que mi producto le ofrece el buyer persona, mas
alla de lo que légicamente deberia. Es decir, no focalizamos en los
beneficios obvios, sino en los ocultos o que el usuario descubrira

cuando haga su experiencia con el producto.

También existe la técnica de las “4P"”. Las 4P en inglés son Promise, Paint,
Proof y Push, pero en nuestro idioma tendriamos las siguientes etapas:
Promesa — Escenario — Prueba - Llamada a la accion.

e La promesa es el valor que nuestro producto puede ofrecerle a
nuestro buyer persona.

e El escenario tiene que ver con tratar de poner la promesa en un
escenario real con el que el buyer persona pueda sentirse
fuertemente identificado

e La prueba tiene que ver con los testimonios o experiencias
provenientes de personas iguales al buyer persona, es decir, son los
elementos que terminan de persuadir a nuestro cliente potencial, ya
gue ademas de una promesa, sumamos una prueba de que nuestro
servicio funciona o resuelve la necesidad del buyer persona.

e Por ultimo, la llamada a la accion, en donde una vez mas, le
ofrecemos al usuario el paso siguiente a realizar. No queremos que
se detenga ni un instante a pensar, el razonamiento que le hemos
planteado es sumamente [6gico y si su mente se distrae pensado,
por ejemplo, “codmo contacto a esta empresa”, corremos el riesgo de
que su interés se diluya, aparezcan dudas o algo interfiera y nos
olvide. Si utilizamos un buen llamado a la accion como “click aqui” o

“llamanos ahora al...” corremos menos riesgos de que esto suceda.
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Formulas hay muchisimas, y resultan muy efectivas, pero nunca olvides
ponerle ese toque especial que lo haga diferente. jEs importante no

automatizarsel!

Como conclusion final podemos sintetizar que, como hemos visto, el
copywriting no es solo escribir, sino que es una disciplina ardua y que
requiere mucho analisis y algo de creatividad. Existe una gran cantidad de
técnicas y cada dia, aparecen nuevas. Es tarea del Community Manager
observar el trabajo de los copywriters para crear sus contenidos, si es que
Nno cuentan con la posibilidad de trabajar con uno, y evaluar luego qué
estructuras de texto y técnicas son las que dan mejores resultados.
Recordemos siempre que no todas las formulas aplican para todas las
marcas, ya que cada publico responde de manera diferente a distintos
estimulos. Sin embargo, no solo depende del publico, sino también de las

tendencias generales, del rubro en el que nos desempefnemos, etc.
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