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Introduzione 
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L’obiettivo di questo libro è quello di spiegare al lettore come il copywriting possa portare innumerevoli vantaggi a chi vende. 

Se hai un’impresa o un sito di e-commerce e desideri dare un certo slancio alle vendite, un lavoro di scrittura che recensisca al meglio gli articoli che metti in commercio risulta fondamentale, specie sul web. 

Il mercato è cambiato e una buona recensione, magari dal taglio fortemente persuasivo ed emozionale può fare breccia tra i lettori, portandoli all’acquisto. 

In questo libro, pertanto, ci occuperemo di definire cos’è il copywriting, quali sono le tecniche più in voga per una scrittura di successo, il ruolo del SEO Copywriting, oggigiorno imprescindibile nell’era di internet e dei social network. 

Esamineremo come la componente persuasiva ed emozionale giochi allo stato attuale delle cose un ruolo sempre più determinate agli occhi del target di riferimento. 

La componente logica, informativa e razionale, però, non deve mai mancar affinché tu, in qualità di scrittore possa risultare quanto più affidabile possibile e non un semplice venditore. 

Analizzeremo poi le barriere che il copywriter ha il compito di rimuovere, per far concludere una transazione, cosa deve giudicare un imprenditore che assume un copywriter e quali sono i possibili sbocchi lavorativi per questa professione che, a differenza di molte altre, non ha un percorso netto e stabilito ma una miriade di sentieri, l’uno distinto dall’altro. 

Nel testo, poi, non mancheranno tutta una serie di consigli utili su come scrivere un testo fortemente orientato alla vendita. Buona lettura! 
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Cos’è il copywriting? 
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In termini di definizione, il coypwriting va interpretato come l’arte di saper scrivere bene contenuti di carattere talvolta informativo, talvolta descrittivo e, sempre più spesso, come accade dai tempi del boom della pubblicità, dal taglio emozionale e persuasivo. 

L’obiettivo? Garantire la conversione. Una conversione che, specie nel mondo del web, è rappresentata dalla conclusione di un acquisto su un sito di e-commerce, magari a seguito della lettura di una bella recensione di prodotto scritta da te, copywriter particolarmente brillante, oppure un lead che può essere l’iscrizione ad una newsletter, la compilazione di un modulo di contatto e via dicendo. 

Ognuno di questi obiettivi richiede uno stile di comunicazione adeguato anche al tipo di mezzo su cui scrivi. 


Copywriting: le origini 

Il termine copywriting risale al XIX secolo e nello specifico è prettamente attinente al mondo giornalistico. 

Nelle redazioni dei più autorevoli quotidiani, la figura del copywriter si occupava di redigere annunci di ogni tipo. 

Successivamente, il boom della pubblicità sui mass media, prima sulla carta stampata e poi sulla radio e sulla tv, ha cambiato totalmente le carte in tavola. 

Il lavoro di copywriting, infatti, venne sempre più di frequente associato al lavoro pubblicitario. 

Contribuire da protagonista alla realizzazione di una campagna pubblicitaria di successo, partendo dalla creazione di slogan per promozionare il prodotto, erano le attività lavorative principali per il copywriter, prima dell’avvento del web. 

Poi, il successo del digital marketing ha radicalmente cambiato le sue mansioni. Tanto è vero che oltre ai professionisti che tuttora lavorano in coppia con l’art director, specializzato nella parte grafica, sono sempre più i free lance che coprono i molteplici aspetti testuali dei contenuti messi online: pensa ad esempio ai testi per i social network, ai blog aziendali dove le recensioni di prodotto devono essere strutturate in ottica SEO, affinché risultino appetibili per i vari motori di ricerca, in modo che gli internauti possano trovare le informazioni pertinenti. 

Insomma, allo stato attuale il copywriting è parte integrante della comunicazione su internet. 

Saper comunicare il messaggio di un marchio aziendale, impiegando le parole giuste, il lessico appropriato e la specifica tecnica di scrittura SEO oriented sono requisiti che solo in pochi possiedono. 

Ecco il motivo per cui le imprese ricercano sempre più spesso figure altamente specializzate nel mondo del business writer. 

E forse questa ricerca dovrebbe basarsi su criteri ancora più selettivi, visto che purtroppo in un mercato sempre maggiormente competitivo come quello dei nostri giorni, numerose imprese tendono ad affidarsi a chi chiede un compenso inferiore. 

Questo, come preciseremo in seguito, è un errore madornale. C’è chi scrive e chi scrive bene. E a chi scrive bene, occorre rendere merito anche a livello economico. 


Le tecniche più efficaci 

Quali tecniche di scrittura orientate alla vendita possono essere considerare le migliori? Dare una risposta secca è sempre complicato. 

Tuttavia, occorre fare una premessa sull’attività di copywriting. In quanto business writer, hai un duplice compito: scrivere bene testi e annunci che, prima di tutto devono essere notati dall’audience di riferimento. 

In secondo luogo, il target a cui ti rivogli, deve apprezzarne il valore del contenuto da te redatto. Infine, l’impresa che ti ha scelto per tradurre le caratteristiche dei suoi prodotti in benefici effettivi per la clientela, deve trarre vantaggio dal tuo lavoro. 

Un vantaggio che ha molteplici sfaccettature, vale a dire incremento delle vendite, aumento del fatturato, crescita del parco clienti, guadagno di lead e non solo. 

Detto che trattasi di un lavoro creativo, stabilire a monte delle norme di orientamento per l’attività di copywriting non è affatto semplice. 

Pertanto noi ci proviamo. Ecco le linee guida del raggio d’azione in questo campo. 

· Identificazione del target: a chi comunicare? Attualmente, il messaggio viene sempre più di frequente indirizzato alla nicchia. 

Quindi, più la nicchia risulterà specifica, più facilmente il testo di copywriting andrà a segno. 

· Ad emergere deve essere la caratteristica predominante del prodotto: in una scrittura commerciale, le componenti creative, informative, descrittive, tecniche e persuasive non devono mai mancare. 

A te abile copywriter spetta il compito di mixarle, suscitando emozioni e scatenando sensazioni in pocissimi secondi. 

Per centrare appieno questo ambizioso obiettivo, devi essere in grado di imprimere nelle menti dei lettori un ricordo incancellabile. 

Il tutto nel giro di pochi attimi. 

Le espressioni che utilizzi nel contenuto devono riuscire ad evocare immagini che non vanno più via. 

Ma ricorda che alla fine del lavoro, ciò che dovrà emergere sarà la feature principale del prodotto. I dettagli vanno sì specificati all’interno della recensione, ma devi essere capace di dosarli con sapienza, perché alla fine della lettura, il target a cui stai comunicando, farà mente locale e dovrà ricordare in primis l’aspetto fondamentale del prodotto. 

Questo è il cosiddetto principio della formulazione di una singola idea creativa, altresì noto come USP (Unique Selling Proposition). 

Tirando le somme, sulla base di un determinato brief, la caratteristica più importante, decisa a monte della strategia, deve venire fuori. 

· Zero contraddizioni: all’interno di un testo con immagini o di un semplice annuncio a carattere promozionale, non c’è spazio per le contraddizioni. 

Anche perché solo se presenterai un contenuto ottimamente strutturato, la lettura risulterà quanto più scorrevole e la decodifica apparirà maggiormente semplice. Il tutto in piena armonia con ciò che il target sta cercando. 

Fatte queste precisazioni, passiamo in rassegna le tecniche di business writing più diffuse, specialmente nel web. 

Coerenza delle parole 

In un testo SEO oriented, le parole chiave devono essere presenti nel titolo di un testo, ma anche nel contenuto dell’annuncio o dell’articolo o della recensione. Il loro utilizzo va dosato e l'inserimento nel testo deve avvenire nella maniera più naturale possibile, onde evitare una loro sovra-ottimizzazione (ndr nota come keyword stuffing) che, per forza di cose, comporta una penalizzazione sui motori di ricerca. 

È bene combinare le parole chiave con altre, il più delle volte diverse, affinché il contenuto del messaggio risulti rafforzato. Approfondiremo questo discorso in seguito, quando definiremo i principi del SEO Copywriting. 

Concretezza nello stile di scrittura 

Che sia una recensione o un semplice post, la concretezza nello stile di scrittura è essenziale per attirare il maggior numero di lettori, in
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