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Dobry tekst sprzedaje. Mysle, ze nikogo nie trzeba specjalnie
przekonywaé¢ do tej prawdy, ale jesli jeste$ z tych sceptycznych,
Darek Puzyrkiewicz zasypie Cie przykladami. Przewijaja sie one
przez wszystkie rozdzialy, przenikajg z opisami technik perswazji.
Bo zeby dobrze pisa¢, musisz wierzyé, ze dobry tekst sprzedaje.

Pisania dobrych tekstéw mozna sie nauczyé. W to tez musisz wie-
rzy¢, jesli siegasz po te ksigzke. I masz racje, cho¢ musimy sobie wy-
jas$nié, czym jest ,dobre pisanie” w kontekscie ksigzki, ktorg trzy-
masz w rekach. Bo rozrézniam trzy ,tryby” pisania: dziennikarz,
pisarz i copywriter. Tekst kazdego z nich ma inng role do spelnienia
— pisarz przekazuje emocje, dziennikarz fakty, a zadaniem tekstu
napisanego przez copywritera jest sktoni¢ nas do akcji. Kazdy z try-
béw postuguje sie innym zestawem narzedzi. Oczywiscie, dzien-
nikarz moze angazowa¢ emocje, tak jak copywriter moze — a na-
wet powinien — opieraé¢ sie na faktach. Ale tak jak dobra proza
literacka nie sprzedaje proszkéw do prania, tak samo ludzie nie usta-
wiaja sie w kolejce do perswazyjnych tekstow w ksiegarni. Biblia
copywritingu — jak sam tytul wskazuje — nauczy Cie trzeciego
trybu. Bedziesz pisa¢ teksty, ktore sklonig Twoich czytelnikow do
akeji. Zwr6¢ uwage, ze nie napisalem ,beda sprzedawa¢” — byloby
to bardzo waskie ujecie tego, co mozesz zrobi¢. Teksty perswazyjne
mogg oczywiscie sprzedawac¢ proszki do prania, srubki czy ustugi
fryzjerskie. Ale tych samych technik mozesz uzy¢ do przekonania
klienta, ze Twoja praca jest warta wyzszego wynagrodzenia, mo-
zesz sktoni¢ kolegow z zespolu, zeby poparli Twéj projekt, mozesz
w koncu naméwié przyjaciol na Twoja opcje spedzenia wieczoru.
Sktania¢, przekonywaé, namawiaé, perswadowaé i argumentowaé
— tego wlasnie sie nauczysz.
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Autor — z ktérym dziele wspélng pasje do stowa — do tematu
podchodzi praktycznie i od kazdej strony. Bo pisanie to nie tylko
dobieranie stéw, to takze zmiana sposobu mys§lenia: o Twojej roli,
o samym tekscie czy w konicu o kliencie. Proces, ktéry proponuje
Puzyrkiewicz, polega na poznaniu klienta ,,wzdluz i wszerz”, zanim
w ogoble usigdziesz, by napisaé¢ pierwsze zdanie. Dowiesz sie zatem
mnoéstwo o motywacjach do zakupu — przez serie sprytnie zada-
nych (sobie lub klientowi) pytai odkryjesz, o czym naprawde powin-
no sie pisaé, a co w stabych tekstach jest nieprzemyslanym §mieciem,
ktérego mozna sie pozby¢.

Wiesz w ogole, skad w tekstach biorg sie takie $mieci? Z dwoch po-
wod6w. Po pierwsze, nie zastanawiamy sie, dlaczego piszemy o tym
czy o owym. Tworzysz strone O firmie? Musisz napisaé, ze firma
powstata w roku X i zatrudnia Y os6b. Bzdura. Puzyrkiewicz nie
pozwoli Ci na takie wodolejstwo. Kazdy kawalek tekstu ma role do
spelienia i — zanim skonczysz czytaé te ksiagzke — bedziesz do-
skonale wiedzie¢, jaka to rola i co nalezy powiedzie¢.

Drugi pow6d ,,zasmiecania” tekstow jest jeszceze bardziej prozaiczny:
fowimy w zlym miejscu. Zwykle piszemy teksty na podstawie tego,
co przyszlo nam do glowy o produkcie czy ustudze. Wylawiamy
peretki i wyrzucamy reszte. Wiesz, na czym polega problem? Jesli
fowisz w ztym miejscu, nie ma z czego wybieraé. Metoda opisana
w tej ksiazce to wlasnie ,,znajdowanie dobrego fowiska” — Puzyrkie-
wicz bedzie Ci proponowal zadawanie mnéstwa pytan, przygoto-
wanie olbrzymiej liczby list i spiséw. Wartos¢ tej ksiazki polega na
tym, ze sg to wlasciwe pytania — przegladajac notatki do swojego
tekstu, bedziesz trafia¢ na peretki wlasciwie co chwile. Potem to
tylko kwestia wybrania tych najwarto$ciowszych i nanizania ich na
nitke, z ktérej powstanie pickny naszyjnik — Twoj tekst. Nie
martw sie, sztuki obrabiania argument6éw i ukladania ich w logiczna,
spojna calosé takze sie nauczysz. To co? Piszemy?
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Gdybym byt teoretykiem copywritingu, zaczatbym ksigzke od zdefi-
niowania tematu. Czym jest copywriting, jakie sg jego odmiany,
mozliwosci, zagrozenia... Ja jednak jestem copywriterem, wiec po-
zwol, ze przejde od razu do konkretéw.

To ksigzka o pisaniu przekonujacych tekstéw. Takich, ktére sprze-
daja. Prowadza czytelnika prosto do formularza zaméwienia i poma-
gaja mu poczud i zrozumieé, ze zakup Twojego produktu lub ustu-
gi to najlepsza decyzja, jaka mozna w tej chwili podja¢. Od 10 lat
pisze na zlecenie i niejedno przeszedlem. Mam taki maly, czarny
notatnik, w ktérym zapisuje swoje wnioski z kolejnych akcji sprzeda-
zowych. Jesli co§ nie poszlo, zapisuje to, by unikaé¢ tego btedu
w przyszlosci. Jesli tekst dobrze sprzedawal, zapisuje, co zadzialalo,
by to powiela¢ i powtarza¢ swoj sukces. Jak sie pewnie domyslasz,
ten czarny notes jest bezcenny. Dzi$ pokaze Ci jego zawartosé.

Copywriting to jezyk marketingu. Kazda sprzedaz opiera sie na ko-
munikacji z klientami. Milczenie i niezrozumialy betkot niezbyt do-
brze sie sprawdzaja, wiec warto dobrze opanowacé ten jezyk. Ta ksigz-
ka Ci w tym pomoze.

Od razu uprzedzam, ze nie zrobie z Ciebie copywritera. Dam Ci
moje sprawdzone narzedzia, powiem, czego unikaé i jak pisa¢ prze-
konujgco, ale to za malo, by sta¢ sie copywriterem, bo do tego trzeba
po prostu praktyki.

Co wiec moze daé ta ksigzka? Stawiam sobie taki cel — ta ksigzka
pomoze Ci uwierzy¢. Uwierzy¢ w siebie i produkt, ktory sprzedajesz,
bo to moim zdaniem sg dwa klucze do udanej sprzedazy. A wiara
w siebie i produkt pomoze Ci napisa¢ genialny tekst sprzedazowy.
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Moim zdaniem ksigzka, ktéra pokazuje same techniki pisania i triki
copywriterskie, jest bezuzyteczna. Bo to czlowiek pisze do czlowieka.

Kazda dobra ksigzka ma swojego bohatera. Tutaj Ty nim jeste$. Bo
copywriting, to gra mentalna, wszystko rozgrywa sie w glowie — naj-
pierw piszacego, potem czytelnika, ktérego cheesz zmieni¢ w klienta.
Ta mys] jest tak wazna, ze bede Ci ja czesto powtarzal. Pomysl,
czy czlowiek piszacy przekonujace teksty, ktére masowo sprzedaja
produkty lub ustugi, nie jest bohaterem? I obojetnie, czy robisz to
dla siebie, czy dla firmy, ktora Cie zatrudnia, napedzasz sprzedaz,
wiec jestes jej bohaterem. Ta ksigzka Ci w tym pomoze.

Staralem sie napisa¢ jak najbardziej praktyczng ksigzke. Naszpiko-
walem ja najlepszymi metodami pisania, jakie znam. Az mnie kusi, by
Ci powiedzieé: ,,A teraz pisz i boga¢ sie! Ja swoje zrobitem, wszystko
w Twoich rekach”.

12
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Na poczgtku byto stowo

Rozrézniam trzy ,tryby” pisania: dziennikarz, pisarz i copywriter. Tekst kazdego z nich
ma inng role do spetnienia — pisarz przekazuje emocje, dziennikarz fakty, a zadaniem
tekstu napisanego przez copywritera jest skionic nas do akcji. Kazdy z trybéw posfugu-
je sie innym zestawem narzedzi. Oczywiscie, dziennikarz moze angazowac emocje,
lak jak copywriter moze — a nawet powinien — opierac sie na faktach. Ale, tak jak
dobra proza literacka nie sprzedaje proszkow do prania, tak samo ludzie nie ustawiaja
sig w kolejce do perswazyjnych tekstow w ksiggarni. Biblia copywritingu — jak sam

tytut wskazuje — nauczy Cie trzeciego trybu.
(ze wstepu Pawta Tkaczyka)

Tworzysz treéci na strony WWW lub teksty do ulotek? Konstruujesz hasta reklamowe?
Piszesz scenariusze reklam radiowych i telewizyjnych? Prowadzisz profile marek w mediach
spotecznosciowych? W takim razie $miato mozesz nazywac siebie copywriterem. Wojowni-
kiem stow. Operatorem argumentow. Kreatorem tresci perswazyjnych. Jak w kazdym fachu,
takze w Twoim istnieje zestaw uniwersalnych zasad oraz narzedzi, chwytéw i trikow, ktore
wszyscy — czeladnik, rzemieslnik, mistrz — muszg znac i ktérymi powinni swobodnie
operowac. Inwencja wtasna jest oczywiscie w copywritingu wskazana, jednak podstawa to
opanowanie pisarskiego abecadta. Darek Puzyrkiewicz, weteran zawodu z kilkunastoletnim
stazem i wieloma udokumentowanymi sukcesami na koncie, zebrat niezbedna wiedze w tej
ksiazce. Zaopatrz sie w nia, przeczytaj, ustaw na podtce na wysokosci wzroku — i wracaj

do niej zawsze, gdy bedziesz tworzyc¢ tekst, ktory sprzedaje. Produkty. Ustugi. Albo idee.

Darek Puzyrkiewicz — specjalista od tekstdw, kitére sprzedaja, wiasciciel firmy Dynanet
oraz wspétautor bestsellera Biblia e-biznesu 2. Nowy Testament. Od 2006 roku pomaga
przetamywac stare, coraz mniej skuteczne schematy sprzedazy, narazajace marki na
odrzucenie ze strony klientow. Szkolit pracownikéw takich firm jak Mercedes-Benz, Vans,
Home.pl, Tauron i wielu innych. Ma ponad 20-letnie doswiadczenie w sprzedazy, dzieki
czemu jego szkolenia opieraja sie na praktyce i buduja nastawienie na wzrost zyskow

— zgodnie ze sloganem autora: ,Stowo daje, zyski rosna!”. Prowadzi pierwszy polski blog
o copywritingu, dostepny pod adresem http://dynanet.pl/copywriting — radzi, jak pisa¢
skuteczne oferty i przygotowywacé niebanalne mailingi promocyjne. Prowadzi szkolenia

i warsztaty z zakresu tworzenia tekstow sprzedazowych, a dodatkowo — od czasu

do czasu — wystepuje na konferencjach tematycznych.
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