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Wstep?

Nazywam sie Piotr R. Michalak. Zapewne nie interesowatoby Cie to jak
sie nazywam, gdyby nie fakt, ze czytasz moja ksiazke. Skoro juz czytasz
moja ksiazke, oznacza to, iz zainteresowata Cie ona. Czy nie
zastanawiate$ sie nigdy jak to sie dzieje, ze niektére teksty Cie
interesuja, a inne nie?

Jak to mozliwe, ze sposrod wszystkich dostepnych ksigzek wybrates
wtasnie te? By¢ moze tytut Cie zainteresowat. By¢ moze oktadka Ci sie
spodobata.

Tytuty sprzedaja, to zostato dowiedzione w badaniach. Czytatem kiedys
o wydawnictwie amerykanskim. Wydawnictwo to robito specyficzny
zabieg na ksigzkach, ktére sie stabo sprzedawaty. Zmieniali tytut.
Okazywato sie, ze ta sama, identyczna ksigzka, z nowym tytutem
sprzedawata sie czesto w ilosci kilkukrotnie wiekszej niz pierwotnie. | to
bez zadnych dodatkowych sztuczek przy promocji ksigzki. Jak to
mozliwe? Czyzby faktycznie sam tytut mogt zadecydowadé o tak
ogromnej réznicy skutecznosci?

Ekonomisci czesto méwia o zasadzie ceteris paribus. Ceteris paribus
oznacza ,przy niezmiennosci pozostatych czynnikow”. Bardziej po
ludzku: Kiedy w moim przyktadzie wydawnictwo wydaje po pewnym
czasie nowg ksigzke, ustalamy, ze bedziemy mierzyc ilos¢ sprzedanych
sztuk. Co na to wptywa? Multum czynnikow. Okres, sezonowos¢, popyt
na rynku, popularnos¢ danego tematu, reklama, publicity, wszelkie inne
formy promocji, oktadka, dystrybucja... Tych czynnikow jest po prostu
mnostwo.
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Mowiac, ze ceteris paribus tytut ksiazki wptywa w ogromnym stopniu na
che¢ zakupu ksiazki, mowimy: Zmien tylko sam tytut, a rdznica
w sprzedazy bedzie ogromna, jesli cata reszta czynnikdw pozostanie
taka sama.

Co zatem spodobato Ci sie w mojej ksiazce?

Na Twoja decyzje mogto mie¢ wptyw wiele czynnikow, z ktorych
przypomnie¢ mozemy: tytut, wyglad oktadki, kréj czcionki na oktadce,
napisy z tytu oktadki, reklama, promocja, marketing wirusowy
(szeptany), fragment przeczytany w ksiegarni - i wiele innych.

Tak samo jest z kazda oferta. Jesli cokolwiek sprzedajesz, to w jaki
sposob sprzedajesz ma najwiekszy wptyw na to, czy w ogole sprzedasz.
Wptyw ma wyglad oferty, nagtowek, kolor nagtowka, pierwszy akapit,
kolejne akapity, ich czcionka, to co piszesz, to czy opowiadasz historie
czy zachwalasz produkt, to czy brzmisz wiarygodnie, to czy druga strona
,Czuje” to co przekazujesz, to czy potrafisz umiejetnie pokazac cechy
produktu zamieniajac je w korzysci...

To jak sprzedajesz warunkuje bardziej niz sam produkt, czy w ogole
sprzedajesz. Jest to prawda uniwersalna niezaleznie od tego, czy
zamierzasz sprzedac¢ swoje ustugi oferta na stronie WWW, czy moze
»Sprzedac” swoja osobe nowopoznanej, atrakcyjnej osobie ptci
przeciwnej. Sprzedaz bowiem towarzyszy nam na co dzien w réznych
formach. Codziennie cos oferujemy - siebie lub produkty. Codziennie
ktos cos nam oferuje.

Opowiem Ci o sztuce pisania ofert. Tak naprawde jest to sztuka
komunikacji, efektywnej komunikacji, ktora prowadzi do celu. Moim
celem jest, abys dowiedziat sie jak najwiecej o efektywnej komunikacji
i zaczat stosowac ja w praktyce. Wierze bowiem, ze im wiecej ludzi
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nauczy sie efektywnie ze soba komunikowac, tym szczesliwsza bedzie
Polska, tym szczesliwszy bedzie ten swiat.

Ksiazke te napisatem wspolnie z Jakubem Wozniakiem. Jakub jest
copywriterem wspétpracujagcym z moja agencja marketingowa Ententa.
To prawdziwy mistrz perswazji i wptywania na emocje. Ja z kolei patrze
na oferty bardziej strategicznie. Razem pokazemy Ci jak pisac¢ oferty,
ktore fascynuja, wciagaja i sprzedaja.

Witam Cie w ksiazce o sztuce pisania ofert i zapraszam do pierwszego
rozdziatu... Juz wkrotce dowiesz sie jak pisac skuteczne teksty
reklamowe i oferty, ktore zamieniajq ludzi w impulsywnie kupujacych,
zadowolonych klientow. Nawet jesli nigdy nie lubites pisa¢ wypracowan,
na pewno polubisz sztuke pisania ofert.
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Zanim zaczniesz pisac tekst

Wbrew temu, co sie uwaza, sam proces pisania tekstu perswazyjnego to
zaledwie szczyt gory lodowej pracy copywritera. Zanim szanujacy sie
tworca tekstow postawi cho¢ jedno stowo, powinien zacza¢ od
porzadnego przygotowania sie do zadania, ktore przed nim stoi.

Na czym polega to przygotowanie?

Jesli chcesz stworzy¢ naprawde dobry tekst, musisz:

1. miec¢ przekonania genialnego copywritera;

2. odpowiedzie¢ sobie na kilka waznych pytan, bez ktérych nie tylko
trudno bedzie Ci zaczac¢ pisanie - bez nich nawet go nie ukonczysz.

Przekonania genialnego copywritera

Jesli chcesz napisa¢ naprawde dobra oferte, powinienes mie¢ pewng
ogbolng psychologiczng rame, w ktorag bedziesz wstawiat kolejne,
namalowane przez Ciebie reklamy. Poniewaz niebawem dostaniesz
w swoje rece potezne narzedzie w postaci jezyka perswazji, powinienes
tez posiada¢ pewne wewnetrzne zasady, ktore uchronig Cie przed
wywieraniem za jego pomoca negatywnego wptywu.

Sa pewne przekonania, ktore gwarantuja, ze nigdy nie popetnisz gafy
piszac tekst, a Twoja oferta bedzie etycznie czysta jak tza. Pozwola Ci
one rozwingc skrzydta. Nie wiadomo na ile sa prawdziwe, ale to
nieistotne. Pisanie reklam to dziedzina, w ktorej stowo ,prawda” dla
kazdego cztowieka znaczy co innego.
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Oto przekonania, ktore warto wzia¢ sobie do serca - nie tylko
w kontekscie pisania reklam. Kazda swoja oferte pisz tak, jakby
ponizsze przekonania byty prawda.

1. Piszac tekst reklamowy, nie da sie popetni¢ btedu.

Musisz wiedzie¢, ze tak naprawde btedy nie istniejg. W rzeczywistosci

istnieja tylko rezultaty, ktore osiggasz za pomoca tekstu. Jesli
osiagasz taki rezultat, jakiego nie chciates - uczysz sie czegos nowego
i na podstawie tego mozesz tak zmodyfikowac swoj tekst, by byt on
jeszcze skuteczniejszy. Badz zatem czuty na reakcje, jakie wywotuje
Twoj tekst u klienta. | pamietaj - mozesz napisa¢ wszystko -
ograniczenia nie istnieja.

Dobrym przyktadem tego, ze reklama wcale nie musi trzymac sie
zadnych regut, byt wielki billboard, na ktérym widniato zdanie
Z zastraszajaca iloscig btedow ortograficznych. Ten absurd przyciagat
uwage przechodniow, ktorzy zainteresowani tak nietypowym
zjawiskiem (moze nawet lekko nim oburzeni) kierowali swoj wzrok na
napis, ktory wyjasniat im, ze jest to reklama... stownikow
ortograficznych.

2.Znaczeniem Twojego tekstu reklamowego jest efekt, wywotany
w zachowaniu klienta.

Chodzi o to, ze nie ma znaczenia, co piszesz. Wazne, jakie efekty
tym wywotujesz. By¢ moze zdarzy Ci sie napisac¢ reklame agresywna,
ktora bedzie zle oceniona przez np. Twoich znajomych lub rodzine.
Ale moze byc¢ tak, ze przekona klienta do dziatania i okaze sie
skuteczna. Musisz pamieta¢, ze kazdy cztowiek jest inny. Co nie
podziata na jednego, moze podziatac¢ na innego.
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3. Kazde zachowanie klienta ma pozytywna intencje.

Bez wzgledu na to jak dziwnie, czy niezrozumiale dla nas zachowuje
sie klient - zawsze ma w tym pozytywng intencje, co znaczy, ze chce
osiagnac cos dobrego dla siebie. Gdyby tak nie byto, to po co miatby
w ogole podejmowac dziatanie? Zapoznaj sie zatem z klientem
i z jego zachowaniami. Twoim zadaniem jest odnalezienie tej
pozytywnej intencji i zasugerowanie klientowi, ze za pomoca
reklamowanego produktu lub ustugi ta intencja zostanie zaspokojona.

4. Klient dokonuje wyborow najlepszych z tych, ktére ma.

Umyst charakteryzuje sie tym, ze ciagle kalkuluje i mysli, co mu sie
najbardziej optaca. Jesli zatem ktos zrezygnuje z Twojej oferty
i wybierze co$ innego, nie mozesz go za to winic¢. Przekalkulowat on
bowiem, ze lepiej jest wybrac¢ cos innego. Wez odpowiedzialno$¢ na
siebie i zmien oferte tak, by oferowata jeszcze wiecej korzysci dla
klienta i skuteczniej go przekonywata do produktu/ ustugi. Jesli klient
nie dysponuje wyborem, ktorym chciatbys, aby dysponowat - dostarcz
mu go. Jak? O tym pdzniej.

5. Klient dziata doskonale na bazie doswiadczen, jakie zdobyt.

Oznacza to, ze nie trzeba nikogo ,naprawiac¢”, bo nikt nie jest
zepsuty. Z ludzmi wszystko jest OK, nawet jesli nie przekonuja sie do
Twojej reklamy. Nie ma sensu robi¢ z Twojej oferty grupowej
psychoterapii. Po prostu madrze przekonuj.

6.0por ze strony klienta oznacza, ze nie do kornica rozumiesz jego
sytuacje.

Tak samo Ty wzbudzasz w sobie opdr, gdy ktos proponuje Ci rzecz,
ktora jest dla Ciebie nie do przyjecia. | uwazasz, ze ten ktos Cie nie
rozumie, gdy naciska i nadal przekonuje do swojej propozycji. Jesli
Twoj klient nie chce czegos naby¢, nie zmusisz go. A jesli bedziesz
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probowat na site, zrazisz go do siebie. Gdy spotkasz sie z oporem, to
znak, ze musisz dowiedziec sie wiecej o sytuacji, w jakiej jest klient.

7. Copywriter charakteryzujacy sie najwieksza zmiennoscig sposobu
pisania skuteczniej wptywa na ludzi, z ktérymi sie komunikuje.

Im wiecej znasz réznych strategii perswazyjnych, stylow i sposobow
pisania, im wiekszy masz wachlarz roznych stow do wyboru, tym
lepiej wptywasz na innych ludzi. Jesli opanowates tylko pare
sposobow i strategii, i kurczowo sie ich trzymasz, mozesz nie osiagnac
swoich celow.

8. Nie mozna nie reagowac na oferte, ktora sie czyta.

Czasem by¢ moze masz wrazenie, ze kto$ nie reaguje na to, co
piszesz. Przeczyta Twoja reklame i odchodzi bez stowa. Otéz prawda
jest taka, ze cokolwiek napiszesz i zostanie to przeczytane, Twoj
rozmowca zawsze na to zareaguje - chocby tylko w wyobrazni. Nawet
jesli milczy i sie nie rusza - juz zawsze Twoje stowa zostang w jego
umysle. To wielka odpowiedzialnosé.

Kto jest Twoim Klientem Idealnym?

Zanim postawisz pierwsze stowo, ten punkt musisz mie¢ opracowany
bardzo szczegbétowo. Zanim jednak pomoge Ci to zrobi¢, zdradze Ci
pewien sekret, o ktorym wiedza bardzo nieliczni copywriterzy. A ci,
ktorzy go znaja, nalezg do tych najbardziej skutecznych. Oto on:

Nigdy nie kieruj oferty do jak najszerszej grupy odbiorcow!

Dziwne? Niekoniecznie. Wielu ludzi niestusznie wnioskuje, ze im szersza
grupa docelowa, tym wieksza bedzie skuteczno$¢ oferty, bo -
wydawatoby sie - trafi do wiekszej ilosci ludzi. Doswiadczenie
potwierdza jednak cos zupetnie odmiennego - im szersza jest grupa
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odbiorcow, tym mniejsza skutecznosc¢ reklamy - w mysl zasady: co dla
kazdego, to dla nikogo. Ludzie sa niepowtarzalnymi jednostkami. Jesli
kierujesz oferte do kazdego cztowieka, odbiorca czuje sie wmieszany
w szary ttum. Twoja grupa docelowa powinna sktada¢ sie doktadnie
Zz jednej osoby. Twojej reklamy nie bedzie bowiem odbierata
i interpretowata grupa ludzi, ale jednostka ludzka. To jg wtasnie musisz
poznac jak najlepiej - jej mocne oraz stabe strony. A wszystko po to,
bys mdgt jak najlepiej trafi¢ w jej gust. Dlatego tez:

Oferte kieruj do pojedynczej osoby - tzw. Klienta Idealnego (KI).

Im wiecej o nim wiesz, tym lepiej. Znajac dobrze KI, mozesz tak utozyc
tekst perswazyjny, ze trafi on w klienta celnie niczym strzata w srodek
tarczy.

Aby doktadnie przeanalizowa¢ Kl, postuzymy sie modelem poziomow
logicznych pochodzacym y4 dziedziny neurolingwistycznego
programowania. Spokojnie - to nie bedzie takie straszne, jak Ci sie
wydaje. Model ten w prosty sposéb przedstawia jeden z najbardziej
skutecznych sposobow myslenia o psychice cztowieka.

Otoczenie klienta

To najnizszy poziom. Na nim stawiamy sobie pytania: Gdzie i kiedy? Czy
wiesz, gdzie znajduje sie Twodj KI? Kiedy tam bywa? Warto znac
odpowiedzi na te pytania, jezeli masz zamiar do niego trafic
w okreslonym miejscu i o okreslonej porze.

Zachowanie klienta

Co takiego robi Twoj Klient Idealny w domu, w pracy, w szkole,
w sklepie itd.? Jesli znasz odpowiedz na te pytania, masz szanse lepiej
zrozumiec Kl i dopasowac sie do niego.
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Mozliwosci/ umiejetnosci klienta

Czy wiesz, jakie KI ma mozliwosci finansowe, fizyczne, psychiczne itd.?
Jakie ma umiejetnosci, ktore go wyrdzniajg?

Przekonania i wartosci klienta

W co wierzy Twoj KI? Co jest dla niego prawda? Co jest dla niego wazne
w danym kontekscie, ktory taczy sie z Twoim produktem/ ustugg?
Znajac odpowiedzi na te pytania, bedziesz mogt jeszcze lepiej
dopasowac sie do jego swiatopogladu.

Tozsamos¢ klienta

Kim wtasciwie jest Twoj KI? Jakie role petni wzgledem innych ludzi? Czy
jest ojcem/ matka/ cérka/ synem/ kochankiem/ zong itd.? Moze
okresla siebie jako element wiekszego systemu (np. obywatel, Polak
itd.)? Z czym sie utozsamia? Moze utozsamia sie ze swoimi
przekonaniami (np. wierzacy, ateista, lewicowiec), umiejetnosciami
(manager, artysta), a moze ze swoim zachowaniem (listonosz,
rowerzysta) lub otoczeniem (mieszkaniec miasta, goéral)? A moze
(najdziwniejsza opcja) okresla siebie metaforycznie (np. ptak, czotg,
torpeda)?

Mam nadzieje, ze model poziomow logicznych pozwolit Ci zebrac
potrzebne informacje o Twoim Kl. Wszystkie te informacje moga pomoc
Ci lepiej zgtebic swiat Twojego klienta, a przez co mowic jego jezykiem
i lepiej go rozumiec.
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Jaka jest Najbardziej Oczekiwana Akcja?

Odpowiedz sobie na pytanie, jaka jest tzw. Najbardziej Oczekiwana
Akcja (NOA), do ktoérej masz zamiar przekonaé Klienta Idealnego. Co
klient ma uczyni¢ pod wyptywem Twojego tekstu? Najczesciej NOA to

skontaktowanie sie z punktem sprzedazy lub ztozenie zamowienia

o zakupie. To jest Twoj cel, dla ktérego piszesz tekst. Rozpoczecie

pisania tekstu bez wytyczenia wyraznej NOA przypomina sytuacje,

w ktorej dopiero na poktadzie samolotu decydujesz sie, gdzie chcesz

leciec.

Oto jakie kryteria musi spetnia¢ poprawnie okreslona NOA:

1.

NOA powinna da¢ sie opisa¢ krotkim zdaniem oznajmujacym -
oznacza to, ze powinienes skoncentrowac sie na tym, czym jest NOA,
zamiast na tym, czym ona nie jest. Ztym celem jest np. ,Klient nie
bedzie sie rozpraszat kolorowa grafika”. Dobrym celem jest np.
,Klient do nas zadzwoni”.

. Klient powinien méc wykona¢ NOA samodzielnie, bez niczyjej

pomocy - jesli klient bedzie potrzebowat do pomocy np. sasiada,
ktory zna sie na komputerach, to szansa, ze wykona NOA,
diametralnie spada.

. NOA powinna by¢ opisana tak szczegoétowo, jak to tylko mozliwe -

krok po korku. Odpowiadaj na takie pytania, jak: Gdzie klient bedzie
mogt wykona¢ NOA? Kiedy? W jaki doktadnie sposob bedzie mogt jej
dokonac?

. NOA powinna by¢ w jaki$ sposéb sprawdzalna. Jesli przekonujesz

kogos do zmiany pogladu w jakiejs sprawie, efekt moze nie byc
mierzalny (niewidoczny, niestyszalny lub nieodczuwalny). Jesli
natomiast NOA to np. klikniecie w konkretny link internetowy,
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wystanie maila, zadzwonienie pod konkretny numer telefonu itd., to
bedziesz w stanie zmierzy¢ skutecznos¢ swojego tekstu.

.NOA powinna nie$¢ dla klienta jak najwiecej korzysci i jak
najmniej strat. NOA to dla klienta zawsze jakas strata - czasu,
pieniedzy, wysitku itd. Te strate powinienes rekompensowac jak
najwiekszg ilosciag korzysci, jakie niesie ze sobg wykonanie NOA. Taka
korzyscia moze by¢ np. zaspokojenie ciekawosci, ztagodzenie leku
przed czyms, otrzymanie interesujacych informacji itd.
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