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Szukasz stow, ktore sprzedaja? Takich stéw nie ma. To znaczy: nie ma stoéw, ktore
sprzedaja na autopilocie, w oderwaniu od kontekstu, i ktore dziatajg w kazdej branzy,
na kazdego klienta i w kazdej sytuacji. Ale kazde stowo wlasciwie dobrane moze sie sta¢
cze$cig komunikatu, ktdry zmieni czyje$ myslenie albo decyzje.

Ta ksigzka jest wlasnie o tym, jak dobiera¢ stowa i jak je ze sobg zestawia¢. Nie znajdziesz
tu internetowych zabobonéw w stylu ,,nie uzywaj stowa ktory”, ,,nie uzywaj stowa jesli”
itp. Owszem, w tych radach jest cien prawdy, ale tylko cien, na ktéry w dodatku trzeba
patrze¢ w perspektywie $wiatel i pélcieni.

Ta ksigzka da Ci pelny obraz. Znajdziesz w niej podane na tacy techniki, ktére zbie-
ralam przez na$cie lat odkrywania copywritingu sprzedazowego. Sprawdzone. Takie,
ktore sama stosowalam z dobrym skutkiem. I takie, ktére polecaja §wiatowej klasy copy-
writerzy, zaréwno wspotczes$ni (m.in. Joanna Wiebe, Michael Masterson, Clayton
Makepeace, Jim Edwards), jak i legendarni, ,,ojcowie zatozyciele” copywritingu (Claude
Hopkins, Eugene Schwartz, David Ogilvy, Robert Collier, Dan Kennedy, Joe Sugarman,
Gary Halbert i inni). Niektérym zostawilam nazwe, pod jaka funkcjonuja w copy-
writerskim §wiatku, a innym nadalam wtasna.

W poszukiwaniu dowodoéw skutecznosci kazdej z technik siegnetam do badan oraz
do publikacji z zakresu ekonomii behawioralnej, neuronauki i psychologii. Wszystko
po to, zeby da¢ Ci zestaw strategii, ktére pomoga plynnie przeprowadzi¢ czytelnika
od zainteresowania do zakupu. Strategie te sprawdzg sie w ofertach, w mniej i bar-
dziej rozbudowanych opisach produktéw, w kampaniach mailingowych, na landing
page i wszedzie tam, gdzie chcesz przekonac potencjalnego klienta do kolejnego kroku
— od pobrania lead magnetu az po zdecydowane ,,Chce to mie¢”.

Zebrane techniki uporzadkowatam i symbolicznie posegregowatam. Symbolicznie,
bo nie zawsze da si¢ je tak jednoznacznie przyporzadkowac. Techniki taczg sie, zazebiaja
i przenikajg. Niektore przydaja sie na réznych etapach, inne to ,,jednorazéwki” pomocne
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w okre$lonych miejscach, takich jak cennik albo wezwanie do dzialania. Jeszcze inne
réwnie dobrze mozna by zakwalifikowa¢ do dwoéch albo i trzech réznych rozdzialow.
Zdaje sobie sprawe, ze moj podzial jest bardzo niedoskonaly i ze mozna by przyjac
zupelnie inny klucz. Ba! W wielu przypadkach mozna dyskutowac, czy ktorej$ techniki
nie nalezatoby wymieni¢ na inng. Na co$ jednak musialam sie zdecydowac¢.

Jesli interesujesz si¢ copywritingiem, to pewnie niektdre z technik opisanych w tym
zbiorze juz znasz. Nie mogtam pomina¢ takich klasykow jak jezyk korzysci albo AIDA.
Tu i 6wdzie musiatam tez zahaczy¢ o cos, co omdéwitam w swojej pierwszej ksigzce —
w Sztuce projektowania tekstow. Coz, skoro ksigzka ma by¢ mozliwie kompletnym
zbiorem, to i bez oczywistosci i uniwersalnych zasad pisania nie moglo si¢ oby¢. Zawsze
jednak w takich sytuacjach staratam si¢ doda¢ co$ nowego, co$ zmieni¢, ujaé temat
w innym $wietle albo przynajmniej nada¢ tej czy innej technice nowa nazwe (zreszta
sprawdz: spojrz na spis tresci i ocen, ile technik brzmi znajomo).

Zeby pomoc Ci jak najlepiej zrozumieé wszystko, o czym pisze, siegam tez po przy-
kiady. I tu — przyznaje — miatam problem. Nauczona doswiadczeniem z poprzedniej
ksigzki wiem, ze nawet najdrobniejsza wzmianka o produkcie moze — wbrew inten-
cjom autora — zosta¢ odebrana jako kryptoreklama. A tu temat mamy delikatny, bo
od pierwszej do ostatniej strony poruszamy sie w $wiecie ofert. Zeby unikna¢ tego
rodzaju posadzen, na ogdt staram si¢ siega¢ po wymyslone przyklady albo po case’y
$wiatowych lub nieznanych w Polsce marek. Zdarza si¢ jednak, ze do tej czy innej tech-
niki mam idealny przyktad z wlasnych doswiadczen copywriterskich lub biznesowych.
Nawigzuje tym samym zaréwno do swoich szkolen, jak i do produktow, ktére miatam
okazje opisywa¢. Chciatabym juz na poczatku wyraznie zaznaczy¢, ze zadna z tych wzmia-
nek nie jest lokowaniem produktu. Intencje mam czysta: chce Ci pomdc zrozumied.

Jesli jeste$ marketerem lub copywriterem, ta ksigzka (mam nadzieje!) wyostrzy Twdj
copywriterski mindset. Otworzy Ci oczy na to, jakie procesy zachodza w glowie klienta,
co moze go zatrzymywac i co moze go motywowac do zakupu. Pokaze Ci, jak dopaso-
wa¢ do tego komunikacje sprzedazows.

Jesli jeste$ przedsiebiorca, ktéry sam prowadzi marketing swojej firmy, ta ksigzka
pomoze Ci zoptymalizowaé Twoja oferte. Znajdziesz w niej nie tylko rady odnosnie
do tekstow, lecz takze elementy strategii i UX-u zwigzane np. z psychologia cen albo
z designem strony internetowe;.

Jesli natomiast nie jeste$ ani przedsiebiorca, ani marketerem, ani copywriterem, to...
ta ksigzka tez jest dla Ciebie. Bo jestes klientem. Masz unikalng okazje zobaczy¢, jakie
techniki sg stosowane w tekstach sprzedazowych po to, zeby przyciagna¢ Twoja uwage,
kusi¢ i przekonywa¢ do zakupu.
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Jednym stowem: bez wzgledu na to, kim jeste$ i na jakim etapie odkrywania copy-
writingu czytasz te ksigzke, mam nadzieje, Ze jej lektura zaowocuje mnostwem odkry¢
i inspiracji. Zanim jednak rozpoczniemy na dobre...

Z doswiadczenia wiem, ze wokdt copywritingu narosto wiele nieporozumien. Zacznijmy

zatem od siedmiu zasad copywritingu sprzedazowego takiego, jak ja go pojmuje i o jakim
moéwie w tej ksigzce.
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PUNKTY CIEZKOSCI

Legenda glosi, Ze krél Ludwik XI postanowil pewnego dnia pozby¢ si¢ swojego nadwor-
nego astrologa. Wladca byt przerazony tym, z jaka trafnoécig przepowiedziat on §mier¢
pewnej damy. Rozkazal strazom, zeby wyprowadzily astrologa na wieze i wypchnety
z okna. Kiedy postuszni straznicy wyprowadzali skazanca, krél spojrzal na niego z wyz-
szo$cig i zadrwik:

— Skoro potrafisz czytaé w gwiazdach i wszystko wiesz... Powiedz w takim razie, jaki
bedzie Twdj los. No? Ile bedziesz zyt?

Astrolog spokojnie odpowiedziat:
— Umre zaledwie trzy dni przed Waszg Krélewskg Moscig.

To jedno zdanie sprawito, ze krdl zmienit swoja decyzje. Kazal odprowadzi¢ astrologa
do jego komnaty i do korica Zycia zapewnial mu najlepsza strawe i najlepszych medykow!.

Ito jest to! Wlaénie o to nam chodzi. Nie, Zeby byto pieknie. Nie, Zeby byto kreatywnie.
Chodzi o to, zeby byto skutecznie. A zeby moglo tak by¢, przesuwamy punkt cigzkosci
na trzech polach:

1. Copywriting-te-talent+kreatywnosé - Copywriting to mental

Nie nastawiamy sie na fikotki stowne, nie tworzymy literatury i pod zadnym pozorem
nie piszemy o sercach, duszach itp. Copywriter stoi obiema nogami mocno na ziemi
i buty ma numer 47. Tak jak krélewski astrolog: nastawia si¢ nie na forme, a na cel.
A 7eby bylo skutecznie, copywriter dziala jak psycholog. Motywuje, zmienia przekona-
nia i odwoluje si¢ do gleboko zapisanych w cztowieku instynktow.

2. Teksty-sie-pisze - Teksty si¢ projektuje

Tak jak napisatam w Sztuce projektowania tekstow: Dobrych tekstow sie nie pisze. Dobre
teksty sie projektuje. Teksty sprzedazowe tym bardzie;.

Znaczna czg$¢ copywriterskiej pracy odbywa sie na spacerze, w ogrédku lub podczas
lezenia do géry brzuchem na kanapie. Cho¢ z zewnatrz wyglada to na stan godnego
pozazdroszczenia nicnierobienia, to tylko pozory. Wykonane w takiej chwili skany
mozgu wykazalyby z pewnoscig przegrzane do czerwonosci synapsy i iskry trzaskajace
na ztaczach neuronéw. Projektant tekstu taczy kropki. Dopiero kiedy wszystkie potaczy,
siada do (s)pisania.

! Za: R. Greene, 48 Laws of Power, New York 1998, s. 358.
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3. Bohateremtekstu-sprzedazowegojest predukt - Bohaterem tekstu sprzedazowego

jest klient

O czym tak intensywnie rozmysla projektant tekstu? Nie o tym, jak sprzeda¢ produkt.
Bardziej o tym, jak sprawi¢, zeby klient chciat ten produkt kupi¢. Réznica drobna, ale
znaczaca, bo kiedy kto$ czego$ chce, to nie ma mowy o wciskaniu, zmuszaniu i nama-
wianiu na site. Robimy klientowi przystuge.

Wzystkie techniki, ktére zebralam w tej ksigzce, s skupione wokét takiego wlasnie
podejscia.

1. PRZYGOTOWANIA

Teraz, kiedy mamy juz wlasciwie ustawione punkty cigezkosci, widaé, ze bez mniej-
szego lub wiekszego (raczej wigkszego) researchu sie¢ nie obejdzie.

Przede wszystkim musisz poznaé bohatera swojego tekstu (patrz zasada wlasciwych
punktow ciezkosci, p. 3) Tak, tak, wiem, Ze pisza o tym we wszystkich ksigzkach o copy-
writingu. Prawde mdwigc, postanowitam, ze moja bedzie inna niz wszystkie, ale cho¢-
bym nie wiem jak chciala, tego nie moge pomina¢. Poznaj klienta, bez tego ani rusz.

Jesli jeste$ copywriterem, poznaj réwniez — tak dobrze, jak tylko si¢ da; najlepiej przez
doswiadczenie — produkt. Musisz przeciez wiedzie¢, ktore punkty oferty rezonuja
z pragnieniami, marzeniami i obawami klienta.

Poznaj wreszcie rynek, na ktérym produkt funkcjonuje. Zobacz, czy jest konkurencja,
a jedli jest, to jaka. Co ta konkurencja oferuje i o czym glo$no moéwi.

Te informacje beda punktem odniesienia i ,wsadem” do technik, ktére dla Ciebie
zebratam.

2. ODPOWIEDZIALNOSC

Wiem, ze ludzie oczekuja po copywriterach cudéw. I wiesz co? Te cuda czesto si¢ dzieja!
Statystyki szybuja do gory, skrzynki mailowe zapychaja si¢ od zamoéwien, a kwoty na
kontach biznesowych rosna.

Ale jedno musimy sobie wyjasnié: copywriting nie dziata w prézni.

Owszem, copywriter moze zdziala¢ cuda, ale na przygotowanym terenie. Marketing
to gra zespotowa. Liczy si¢ nie tylko tekst. Jest jeszcze strategia, design, doswiadczenia
klienta w kontakcie z firmg itd. Jesli Twoja strona WWW wyglada, jakby powstata
w latach 90., nie masz spotecznoéci, sprzedajesz cos, co nigdy nie zwrdcitoby Twojej

n
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uwagi, i tygodniami nie odpowiadasz na zapytania, to c4z... Samym tekstem niewiele
wskorasz.

Umoéwmy sie zatem: przygotuj teren. A potem zacznij testowac techniki, o ktérych
przeczytasz w tej ksiazce.

3. CELE

Wiesz, ze jest wzor, za pomocg ktdrego mozna wyliczy¢ prawdopodobienstwo marke-

tingowego sukcesu? Opracowali go specjalisci z Instytutu MECLABS. Wyglada on tak?:
c=4m + 3v + 2(if) - 2a

Co oznaczaja poszczegolne elementy tego wzoru?

o ¢ to prawdopodobienstwo sukcesu, czyli konwersji — tego, ze klient zrobi to,
na czym nam zalezy;

« m to motywacja potencjalnego klienta;
o v to klarownos$¢ naszej oferty;
« ito zacheta do dzialania;

« fto tarcie, czyli psychologiczny opdr wobec danego elementu w procesie sprzedazy
lub rejestracji;

« ato lgk, czyli niepokéj psychologiczny wywotany danym elementem procesu
sprzedazy lub rejestracji.

Voila! Oto nasza checklista. Jesli chcemy osiagnac¢ cel, jakim jest na przyktad sktonienie
potencjalnego klienta do wypelnienia formularza albo do zakupu, to musimy tak zapro-
jektowac tekst, zeby:

 wzmacnial motywacje klienta do zakupu lub innego dziafania, ktérego od niego
oczekujemy;

* jasno pokazywal korzysci, jakie czekaja na klienta po drugiej stronie koszyka
zakupowego;

» wyraznie zachecal do dzialania;

o usuwal wszelkie przeszkody, jakie lezg miedzy motywacjg klienta a ostatecznym
»tak” — zaréwno na poziomie argumentacji, jak i stéw robiacych krecig robote;

« budowal poczucie bezpieczenstwa i przeciwdziatal legendarnej awersji do straty.

Techniki, ktére znajdziesz w tej ksiazce, w tym wszystkim Ci pomoga.

* https://marketingexperiments.com/value-proposition/customer-anxiety-conversion-heuristic,
dostep 11 V 2023.
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4,70, CO JEST STALE

Tak jak wspomnialam, pracujac nad tg ksigzka, korzystatam z dorobku legendarnych
copywriterdw. Siegatam tez do wspanialych amerykanskich blogéw o copywritingu,
neuromarketingu czy marketingu konwersji (tak, gtéwnie do amerykanskich, bo pol-
ski internet pod tym wzgledem dopiero raczkuje).

Ale jak to? Przeciez Ameryka to inna kultura, inny sposéb my$lenia. A legendarni
copywriterzy? Rany! Od czaséw ich §wietnosci uptynety dekady!

Wszystko to prawda. Ale wré¢émy do zasady nr 1. Interesuje nas klient. Mamy tak na
niego podziala¢, zeby chcial kupi¢. Czym jest to ,,chcenie”, na ktérym nam zalezy?
Procesem psychicznym. A jesli chodzi o ludzka psychike, to szerokos¢ geograficzna
ani czasy niewiele tu zmieniajg. Dzialajg w nas te same mechanizmy, ktére dziataly
na klientow legendarnych copywriteréw w Ameryce. I te same, ktdre dzialaly za czaséw
Ludwika XI we Francji. A nawet te, ktére pomagaly przetrwaé naszym praprzodkom
mieszkajacym w jaskiniach i polujacym na mamuty.

Wiedzial to zyjacy i dziatajacy w XX wieku w Ameryce Eugene Schwartz, kiedy pisal®:
[...] ludzie sig nie zmieniajg. Zmienia sig tylko kierunek ich pragnien. Potwierdzajg to
specjalisci od neuronauki i psychologii spoteczne;.

Tak oto najstynniejszy badacz metod wywierania wptywu, Robert Cialdini, swoje obser-
wagcje zaczynal w latach 70. XX wieku. W 1984 roku wydal swoja chyba najwazniejsza
publikacje Psychology od persuasion: Influence (wydana w Polsce w 1995 roku pod
tytutem Wywieranie wptywu na ludzi). Zebral w niej sze$¢ uniwersalnych zasad, ktore
opisal na podstawie case’6w z réznych regionow $wiata. W chwili, kiedy to pisze, od
ukazania sie ksigzki Cialdiniego mineto 40 lat. To prawie dwa pokolenia. Swiat sie
bardzo, bardzo zmienit. A jednak wcigz nikt nie ma watpliwosci, ze perswazja opiera si¢
wladnie na oméwionych przez Cialdiniego zasadach: zaangazowania i konsekwencji,
wzajemnosci, spotecznego dowodu stusznosci, autorytetu, lubienia i sympatii oraz
niedostepnosci. Sam autor w kolejnych swoich publikacjach nigdy nie stwierdzit, ze
ktoras z tych zasad si¢ zdezaktualizowata. Wrecz przeciwnie, na kolejnych przyktadach
opisywal ich dziafanie. Jedyng zmiana, jaka wprowadzit w swoim katalogu, bylo dodanie
siddmej zasady: jednosci.

Co wazne, Cialdini swoich zasad nie wymyslit. Opisat je na podstawie obserwacji, ktore
prowadzit przez 15 lat. A prowadzil je, podczepiajac si¢ pod praktykéw. Przechodzit
szkolenia na akwizytora, chodzil z do$wiadczonymi akwizytorami po domach, spraw-
dzal, czego ucza kandydatéw do pracy na infoliniach itd. Wszystko po to, zeby pdzniej
te praktyki zebra¢, uporzadkowa¢, opisac i pokaza¢ $wiatu jako psychologie perswazji.

* E. Schwartz, Breakthrough Advertising, New York 1984, s. ML
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Dzi$ nauka i praktyka napedzajg si¢ nawzajem. Badacze, bazujac na wnioskach
z obserwacji praktykow, projektujg eksperymenty, ktdre podpowiadaja nowe rozwig-
zania. Praktycy marketingu wdrazajg te rozwigzania i dajg tym samym impuls do
kolejnych badan.

W ksigzce masz §mietanke zebrana z lat badan, obserwacji i wzajemnego podrzucania
sobie nowych mozliwosci.

5.T0, CO JEST ZMIENNE

Cho¢ ludzka psychika rzadzi si¢ niezmiennymi prawami, to sprawny projektant tek-
stow powinien wiedzie¢, ze co$ jednak sie zmienia.

Po pierwsze, zmienia si¢ stopien §wiadomosci klienta. Nikt nie rodzi si¢ i nie dorasta
z mysla, ze musi kupi¢ Twoj produkt. Wszystko zaczyna sie od problemu. Potem jest
poszukiwanie rozwigzania — tak z grubsza, rozwazanie roznych mozliwo$ci. A pdzniej
klient trafia na Twoja firme. I na Twoje rozwiazanie. Kazdy z tych etapéw to inna wie-
dza i inne argumenty.

Po drugie: zmienia si¢ rynek, a wraz z nim stopien obycia z produktem. Kiedy wpro-
wadzasz co$, co idealnie odpowiada na potrzeby klientéw, a w dodatku jest pierwszym
takim rozwigzaniem na rynku, rzadzisz. Nie musisz sigga¢ po nie wiem jakie techniki
wplywu. Nie musisz gimnastykowac si¢ nad nagléwkiem. Wystarczy, ze rzucisz hasto
wywolawcze — wspomnisz o problemie — i klienci si¢ znajda.

Niestety, taki stan nie trwa wiecznie. Jesli produkt sie przyjmie, jesli ludzie ustawia sie
po niego w kolejkach, szybko znajda sie nasladowcy. Zacznie sie licytowanie — kto
da wiecej albo kto da wiecej za mniej. Zacznie sie bombardowanie klienta reklamami
i wyskakiwanie z lodowki. I tak az do momentu, kiedy klient zdegustowany odwraca
wzrok od kolejnej zachety do rozwigzania problemu X i od kolejnej, barwniejszej niz
najbarwniejsza wizji raju.

To wszystko bedziemy bra¢ pod uwage przy projektowaniu tekstow.

6. ETYKA

I tu nieuchronnie nadchodzi moment, w ktérym musimy si¢ rozprawi¢ z wiszacym
w powietrzu pytaniem: no dobrze, ale czy to wszystko jest etyczne? Czy wykorzysty-
wanie psychologii — a wigc takze stabosci i bleddw poznawczych — nie jest zwykla
manipulacjg?
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Przyznam Ci sie, ze sama dhugo si¢ z tym boksowalam. Miedzy innymi dlatego wiasnie
do dzi$ (2023) nie znajdziesz na moim blogu prowadzonym od 2016 roku tekstu o regu-
tach wplywu spotecznego. Cho¢ psychologia spoleczna fascynuje mnie niezmiennie
od lat, to wiem, ze w Polsce ksigzki Cialdiniego sg czgsto uwazane za podreczniki mani-
pulacji. Nie chcialam, zeby i moja dziatalno$¢ byta postrzegana wlasnie w takim $wie-
tle. Z drugiej strony jednak jako praktykujacy do niedawna copywriter stosowatam
te zasady.

Po latach zycia zawodowego w szpagacie wreszcie przyszta odpowiedz. Zrozumiatam,
ze manipulacja nie jest kwestig uzycia tej czy innej techniki. Gdyby tak byto, to musie-
liby$my przyznaé¢, ze wszyscy od najmlodszych lat jestesmy podlymi manipulatorami.

o Mamooo, moge zostac jeszcze 15 minut na podworku? Jesli mi pozwolisz, to przez
tydzien bede wyrzucal Smieci. (jezyk korzysci + reguta wzajemnoéci)
o Mam zamiar poprosi¢ szefa o podwyzke. Powiem mu, ze wyjgtkowo dobrze

wyglgda w tym garniturze. I w ogdle ze w Zyciu nie miatam lepszego szefa.
(reguta lubienia i sympatii + reguta wzajemnosci)

o Kochanie, brokutki sq zdrowe i pyszne. Zobacz, Macius i Lukaszek juz zjedli
swoje. A Malgosia nawet poprosita o doktadke! (spoteczny dowdd stusznosci)

Normalne, ludzkie, intuicyjne. Nie popadajmy jednak w druga skrajnos¢. Manipulacja
istnieje i $wiat jest peten jej ofiar. Kt6z nie styszal o seniorach kupujacych zwykte
garnki za potowe Zyciowych oszczednosci albo o naiwnych kobietach, ktére szukaty
milosci, a zostaly potraktowane jak bankomat.

Gdzie zatem przebiega cienka czerwona linia?
Ta linig jest intencja.

To tak jak z nozem: mozesz nim pokroi¢ chleb, zeby nakarmi¢ rodzing. Albo mozesz
nim zrobi¢ komus$ krzywde. Z perswazja, rowniez tg tekstowa, jest podobnie. Mozesz
ja wykorzysta¢, zeby poméc komus rozwing¢ biznes, ktory zapewni mu godne zycie.
Albo zeby poméc komus wyjs¢ z uzaleznienia. Albo zeby kto§ mogh rozwing¢ talent.

Ale mozesz tez wykorzystac te techniki, zeby wyciagna¢ od kogos pieniadze i pozostawi¢
go z zalem i frustracja.

Oczywiscie méwiac o technikach, mysle o tych, ktére opisatam w ksigzce. Nie znajdziesz
tu metod hipnotyzowania, programowania i rozpraszania po to, zeby w chwili nie-
uwagi wymusi¢ pochopna decyzj¢. Nic z tych rzeczy. Wszystkie techniki opieraja si¢
na zatozeniach, ktore przyswiecaly juz legendarnym copywriterom. A ci nie mieli wat-
pliwosci: klientéw nalezy traktowac z szacunkiem. Klient nie jest idiotg — mawiat David
Ogilvy. Nie mozna komu$ wmowic¢ potrzeby i weisngé produktu. Zadaniem copywritera
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jest odkrywanie pragnien i aczenie ich z produktem (Eugene Schwartz). Bazowanie
na sztuczkach, ktore maja przechytrzy¢ klienta, to tani strzat (Gary Halbert). Mozna
sprzedawacl bez oszukiwania.

A ze wiele technik odwotuje si¢ do bledéw poznawczych? Tak, wiele technik bazuje na
tych bledach, bo te bledy to cze$¢ ludzkiej psychiki. I to naprawde duza czgsé. Jak pisze
Ewa Pluta z SWPS*%:

[waga ludzkiego mozgu] waha sig od 1200 do 1400 g,
co stanowi 2% masy calego ciata, [moézg] zuzywa okoto
20% energii produkowanej przez organizm, zbudowany
jest z ponad 100 miliardéw neuronow, z ktorych kazdy

’ ’ moze nawigzac 10 tysiecy polgczen. Ulubiona rozrywka:
chodzenie drogami na skréty. Bledy poznawcze,
czyli wzorce nieracjonalnego sposobu postrzegania
rzeczywistosci, to jedna z nich.

Podobno nasz mézg dziata na autopilocie przez 90%, a moze nawet 95% czasu. Przy
najlepszych checiach nie jesteSmy w stanie sprawi¢, zeby decyzje zakupowe wpasowaty
sie w te arcy$wiadome 5 czy 10%.

Wierze w copywriting oparty na etycznej perswazji. I wierze, ze to, czy perswazja jest
etyczna, zalezy od intencji, z jaka ja stosujemy. Z ogromna radoscig odkrytam niedawno,
ze te moja intuicje podziela sam mistrz Cialdini. Podczas prac nad tg ksigzka trafitam
na wywiad, jakiego udzielil on polskiemu blogerowi Andrzejowi Tucholskiemu. Opo-
wiedzial w nim nastepujaca historie”:

Kiedy ostatnio kupitem telewizor, bytem w sklepie,
w sklepie AGD, i wcale nie bylem zainteresowany
kupnem telewizora, ale zobaczytem jeden model,
ktory miat bardzo dobrg ceng, a wiedziatem, ze byt
” bardzo wysoko oceniany. Wiec czytatem informacje
umieszczone pod telewizorem na polce, kiedy podszedt
do mnie sprzedawca i powiedzial: ,, Widze, Ze jest pan
zainteresowany tym telewizorem w tej cenie. Rozumiem

* https://web.swps.pl/strefa-psyche/blog/relacje/19059-jakie-mozg-plata-nam-figle-o-bledach-
poznawczych?dt=1695897788068, dostep 12 IX 2023.

> https://www.youtube.com/watch?v=Y3d-SMItW8Uet=484s, dostep 13 IX 2023.
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dlaczego. To swietna okazja. Ale musze panu powiedzied,
Ze to jest ostatnia sztuka. Nie mamy juz ani jednego
wiecej. W dodatku ktos dzwonit i wlasnie jedzie po ten
telewizor”. [...]

Pietnascie minut pézniej kupitem ten telewizor.
Zadziatata na mnie reguta niedostgpnosci. A przeciez
pisze na ten temat ksigzki, a mimo tego ulegltem
wplywowil Ale tutaj jest cate clou sprawy. Jesli ten
sprzedawca powiedzial mi prawde, uwazam go za
mojego sprzymierzerica, nie przeciwnika. Nie byt
wrogiem w tej sytuacji. Byt przyjacielem. Jesli jednak
mnie oktamat, wtedy uwazatbym go za przeciwnika,
nie sprzymierzetica. Jak to sprawdzitem?

Pojechatem na drugi dzieti do sklepu, zeby zobaczyc,
czy jest jeszcze jeden taki telewizor. Nie, nie bylo.

Na pélce bylo puste miejsce. Wiec napisatem pozytywng
opinie o sklepie i o tym sprzedawcy. Gdybym znalazt
drugi taki telewizor, napisatbym negatywngq opinie.

Przed Toba 101 technik przyciggania uwagi, motywowania do zakupu, zachecania do
dzialania. Mam nadzieje, Ze staniesz si¢ dzieki nim sprzymierzeficem, a nawet przy-
jacielem swojego klienta.
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ROZDZIAL 1

TECHNIKI PRZYCIAGANIA UWAGI

1. AKSAMITNA TOREBKA
2. PROMETEUSZ NA PROZACU
3. TAG

4. FINE LINE
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Sprzedawanie jest jak uwodzenie. Zanim czytelnik zechce przypieczetowaé zwigzek
transferem gotowki, musisz rozkocha¢ go w swojej ofercie. A zanim go rozkochasz,
musisz przyciaggnac jego uwage.

Kazdy wie, czym jest uwaga. Jest to posiadanie
przez umyst w jasnej i Zywej postaci jednego z wielu

,’ jednoczesnie ujmowanych przedmiotéw lub ciggéw
mysli®.

Tak pisal u zarania dziejow psychologii eksperymentalnej William James uwazany
za prekursora psychologii humanistyczne;j. Trafil w sedno. Przeciez chodzi nam wia-
$nie o to, zeby z setek bodzcdw docierajacych do potencjalnego klienta jeden okazat
si¢ absolutnie najwazniejszy — ten pochodzacy od nas.

Pozornie proste. Wystarczy krzykna¢ (w wersji internetowej: zrobi¢ krzykliwy ba-
ner / nada¢ krzykliwy nagléwek) albo wklei¢ dziwaczne zdjecie i mamy to! Ludzie chcac
nie chcge przynajmniej zerkng w naszg strone. Tak jak zerkneliby w strone panny mto-
dej przechadzajacej sie jakby nigdy nic po galerii handlowej. Lub w strone lokalu,
z ktérego dobiegajg dziwne dzwiegki, albo samochodu, w ktérym wlaczyt sie alarm.
Czy to wystarczy?

Nie! Cho¢ niewatpliwie uwage uda nam sie ztapa¢, to doswiadczenie podpowiada, ze
niezupelnie o takg uwage chodzilo. I psychologia te intuicje potwierdza. Bo widzisz:
okazuje sie, ze uwaga uwadze nieréwna. Mamy uwage egzogenng i endogenna.

Uwaga egzogenna to ta mimowolna, ktdra odpala sig¢, kiedy w otoczeniu dzieje si¢ co$
niezwyktego. Jest motywowana od zewnatrz, wiec utrzymuje si¢ do momentu, kiedy
nasz mozg oszacuje bodziec i oceni, czy warto zaja¢ sie nim dluzej. Jesli okaze sie, ze to
cos, co nie wnosi zbyt wiele do naszego przezywania §wiata, wracamy myslg do tematu,
ktory absorbowal nas wezeéniej, albo przenosimy uwage na co$ innego. W kazdym
razie to, co nas na chwile zatrzymalo, przestaje mie¢ znaczenie.

Ale moze by¢ i tak, Ze po pierwszym zerknieciu nasze centrum dowodzenia oceni, ze
warto sie zatrzymacd. Bo to co$ o nas. Albo co$, co nam zagraza. Albo co$, co moze nas
uratowaé. Wowczas wlacza sie ta druga uwaga — endogenna, czyli motywowana od
$rodka. Wolicjonalna, bo pochodzaca z naszego ,tak, zostaje¢”, a nie z zewnatrz.

¢ http://neuropsychologia.org/co-wiemy-o-uwadze, dostep 8 III 2023.
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Jak si¢ zapewne domyslasz, nam, projektantom tekstow, zalezy na tym drugim rodzaju
uwagi. Chcemy, zeby klient czytal, bo czuje wewnetrzny przymus. I Zeby z pelng $wia-
domoscig rezygnowat z zapoznania si¢ z innymi docierajgcymi do niego informacjami.

Zobaczmy, czym przyciagnaé jego uwage.
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TECHNIKA 1: AKSAMITNA TOREBKA

Byly kiedys takie czasy, kiedy po domach, a jeszcze czesciej po biurach chodzili odpi-
cowani panowie z teczkami. Panowie ci reprezentowali co$, co moglibysmy szumnie
nazwac sektorem prywatnym. Byli po prostu wystannikami firm sprzedajacych przybory
kuchenne, ksigzki, chemi¢ domowg i Bog wie, co jeszcze.

Dwich takich eleganckich panéw postano z misjg sprzedawania nozy do jednej z bar-
dziej zamoznych dzielnic duzego miasta. Okazalo sie, ze szczescie usmiechneto si¢
tylko do jednego z nich. Dzien w dzien wracal z dtuga lista zaméwien, podczas gdy
drugi w najlepsze dni sprzedawal jeden czy dwa komplety.

Pechowy sprzedawca patrzyl z zazdroécia na swojego kolege, az w koricu nie wytrzymal.

— Stuchaj, stary — zaczal. — Jak Ty to robisz? Chodzimy po tej samej dzielnicy, mamy
ten sam towar... Jak udaje ci si¢ przekonac tak wiele 0s6b, podczas gdy ja na palcach
jednej reki moge zliczy¢ zamowienia z miesigca.

Akwizytor szcze$ciarz uémiechnal si¢ tajemniczo.
— Péjdz jutro ze mng, a zobaczysz — odpowiedzial.

Pechowca nie trzeba byto namawia¢. W konicu nie za wiele tracit, odpuszczajac so-
bie dzien pracy.

Zagadka zaczela si¢ wyjasnia¢ juz na parkingu, kiedy panowie podjechali pod pierwszy
dom. Akwizytor szczeséciarz wyjal pudelko nozy, ale zamiast po prostu wzia¢ je pod
pache i ruszy¢ w kierunku drzwi, wlozyl je do aksamitnej torebki. Dalej tez wszystko
byto inaczej. Kiedy pierwsza pani domu otworzyla drzwi, akwizytor nie wyjat produktu
z torebki (a przeciez tak zrobilby przedstawiciel pechowiec). Nie zaczal opowiada¢
o nierdzewnej stali i ostrzach nie do zdarcia (dla pechowca to byt kluczowy argument).
Nie namawial do zakupu. (No jak to? Przeciez po to tu przyszli!) Nic z tych rzeczy.

Akwizytor szczes$ciarz przez caly czas trzymal pudetko z nozami w aksamitnej torbie.
Gladzac te torbe, opowiadal historie oséb podobnych do rozméwezyni, ktére zadzi-
wily rodzing i sgsiadow. Méwit o tym, ile nerwéw i czasu te osoby zaoszczedzily i jak
sprawily, ze ich mezowie polubili kuchenne obowigzki. Snut wizje zmian, jakie moga
zaj$¢ takze w Zyciu rozméwcezyni. Nie zdradzal jednak, co bedzie impulsem do tych
zmian. Kiedy wreszcie wyjmowal noze z aksamitnej torebki, wzmianka o nierdzewnej
stali i ostrzach nie do zdarcia byta juz tylko formalnoécia.

Na poczatek — moze nawet na prapoczatek naszego przegladu technik przyciagania
uwagi — chce Ci powiedzie¢: zapakuj swojg oferte do aksamitnej torebki. Zapakuj
i zanim wyjmiesz, kus tajemnica.
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Jesli poszperamy w dziejach reklamy, to okaze sig, ze to nic nowego. Juz w latach 90.
pojawienie si¢ piwa Lech poprzedzity plakaty z hastem Zielono mi. Zanim w zyciu
polskich konsumentéw na dobre rozgoscit si¢ Lidl, media i plakaty zapowiadaly wielkie
starcie Pascala Brodnickiego i Karola Okrasy i date 30 lipca. Na chwile przed tym,
zanim lekom na biegunke zrobit konkurencje Stoperan, na polskich przystankach wisialy
plakaty z hastem Nie biegam, bo nie musze.

Pewnie, ze nie kazdego sta¢ na tak duze medialne happeningi. I nie do kazdego pro-
duktu co$ takiego pasuje. Przypominam jednak, ze wyszliémy od innej skali — od
historii domokrazcy, ktéry zastosowat t¢ technike w kontakcie 1:1. Wielkie kampanie
s na drugim koncu osi. Posrodku jest jeszcze mnostwo mozliwosci dopasowania skali
i rozmachu.

W zaleznosci od tego, jakich kanaléw uzywasz do komunikacji z potencjalnymi klien-
tami, mozesz na przyklad opublikowa¢ na blogu post o problemie, na jaki odpo-
wiada Twdj produkt, i o tym, jak moze wygladac zycie bez tego problemu. A potem
mozesz napisaé, Ze jest sposob, by ta piekna wizja stala si¢ rzeczywistoscia. I ze juz za
chwilg, juz za momencik... I jesli chcesz wiedzied, drogi czytelniku, zostaw nam swdj
mail. Na podobnej zasadzie mozesz opublikowa¢ post albo 2 - 3 posty pokazujace
korzysci z produktu, ale bez zdradzania, o co chodzi (wypisz wymaluj jak nasz akwizy-
tor z aksamitng torebka). Albo mozesz da¢ zajawke w newsletterze.

Czy to zadziata? Wszelkie znaki na niebie i ziemi — a konkretniej: w dorobku psycho-
logii — pokazuja, ze tak. Jako ludzie mamy te wlasciwo$¢, ze nasz mézg domaga sie
zakonczenia. POki nie zamkniemy sprawy, nie potrafimy si¢ jej pozby¢ ze swiadomosci.

Jako pierwszy stwierdzil to Kurt Lewin, psycholog z nurtu Gestalt, ktory zauwazyl,
ze kelnerzy lepiej pamigtaja nieoptacone zamoéwienia i ze natychmiast wypadaja im
z glowy te, ktore zostaly sfinalizowane. Spostrzezeniem Lewina zaciekawila si¢ nastepnie
Bluma Zeigarnik, rosyjska badaczka, ktéra zjawisko ,,fenomenu niedokonczonego”
zbadala w warunkach laboratoryjnych. Sprawdzila, czy ludzie, ktérym przerwie sie
wykonywanie drobnych zadan, beda lepiej je pamietaé niz ci, ktorzy mogli je wykona¢
bez zaklocen.

Wyniki badania potwierdzity to, co zauwazyli bystrzy psychologowie. Przechowujemy
w pamieci roboczej sprawy, ktérych nie doprowadzilismy do korca. Kiedy wielki finat
wreszcie nastapi, zadania ulatniaja sie z pamieci, ustepujac miejsca nowym.

Cho¢ w ciggu prawie 100 lat, ktére minety od tego odkrycia, wnioski Kurta Lewina
i Blumy Zeigarnik wielokrotnie podawano w watpliwo$¢, to jedno trzeba przyznac:
$wiat marketingu zachlysnat sie nimi. Wyprébuj jei Ty.
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101 technik copywritingu sprzedazowego

Jesli zajawki bedg dostatecznie intrygujace i nie przesadzisz z liczbg zaciekawiajacych
postow (no wiesz, nawet najlepsze sposoby stosowane bez umiaru mogg bardziej zaszko-
dzi¢, niz pomdc), to moze... Moze ludzie nie od razu ustawig si¢ w kolejce. Moze
prezentowanie produktu wcale nie bedzie formalnoscig. Céz, rzeczywistos¢ cyfrowa
XXI wieku jest nieco bardziej wymagajaca niz ta w copywriterskich legendach. Ale
na pewno ulatwisz sobie sprawe, bo jeszcze przed startem ,kupisz” uwage. A ta jest
jak siegniecie do kieszeni po portfel. Moze klient go otworzy, a moze nie. Ale daje
sobie i sprzedajacemu szanse.
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Zmien swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiecej i dotacz juz dzisiaj! % i
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PISZ TEKSTY SPRZEDAZOWE JAK RASOWY COPYWRITER

Szukasz stéw, ktdre sprzedaja? Takich stow nie ma. To znaczy: nie ma stdw, ktdre sprzedaja
na autopilocie i ktdre dziataja w kaidej sytuacji. Ale kaide stowo, wiasciwie dobrane, moze
sie stac czescig komunikatu, ktory zmieni czyjes myslenie albo decyzje.

Ta ksigika jest wiasnie o tym, jak dobierac stowa i jak je ze sobg zestawiac. Podaje na tacy
techniki sprzedawania stowem. Sprawdzone. Polecane przez $wiatowej klasy copywritercw,
zardwno legendarnych, jak i wspdtczesnych. Techniki, ktdrych skuteczno$¢ potwierdzaja
badania z zakresu neuronauki i psychologii.  przyktadami z 2ycia i z copywriterskiej praktyki.

Przeczytaj, stosuj w swoich ofertach, kampaniach, opisach produktéw.
A potem patrz, jak dziata copywriterska magia.

EWA SZCZEPANTAK

Niegdys copywriterka, dzi§ trenerka copywritingu. Autorka ksigzki Sztuka projektowania tekstow.
Jak tworzy¢ tresci, ktére podbija internet (Onepress, 2019). Na co dzie prowadzi pracownie
copywriterska Tekstowni.pl, gdzie szkoli z copywritingu i podpowiada, jak pisac lepiej niz dobrze.
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