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* Niezawodne sposoby komunikacji spotecznej w sprzedazy
 Mistrzowski copywriting w stuzbie firmy

* Techniki NLP podsycajace pragnienie zakupu

* Perswazyjne oferty, na ktdrych zarobisz krocie

Lubisz stow cigcie-giecie i wymyslanie nowych pojec? Nie masz problemdéw z rymami
i pisaniem wesotych piosenek? Jesli tak, odtoz te ksiazke, poniewaz takie zabiegi nie
maja zbyt wiele wspdlnego z naprawde efektywna reklama.

Prawdziwa reklama to nie sztuka dla sztuki. To nie festiwale, nagrody i pokazy.
Prawdziwa reklama to profesjonalne narzedzie sprzedazy, dzieki ktdremu zyskujesz
rzesze klientéw i zaczynasz zarabia¢ coraz wiecej. Taki przekaz musi zawiera¢ potezna
dawke perswazji. Musi odnosic sie do zmystow odbiorcow, wkrada¢ w ich
pod$wiadomos$¢, wprowadza¢ w stan hipnotycznego transu i doprowadzac¢ do jedynego
wiasciwego dziatania: ZAKUPU.

0 wywieraniu wptywu na innych napisano juz niejedno. Na pewno nieobce sa Ci takie
nazwiska, jak Richard Bandler, Joe Vitale, Kevin Hogan czy sam Robert Cialdini.

Ta ksiazka to wtasnie stezona esencja ich nauk, z jednym znaczacym wzmocnieniem

- jej autorzy odnosza sukcesy, sprzedajg produkty i promujg firmy na polskim rynku.
Doskonale znajg jego specyfike oraz sposéb myslenia i dziatania polskiego klienta.

To wtasnie w naszym kraju potrafili zwiekszy¢ obroty pewnej firmy o 320%, bezbtednie
dziata¢ wedtug schematu AIDA i stworzy¢ strategie marketingowe idealnie dopasowane
do odbiorcy konkretnego produktu.

Wyobraz sobie:

* oferte, ktéra w ciggu miesiaca potraja Twoje zyski;

e strong internetowa, ktéra potrafi sama sprzedawac;
newsletter dziatajacy w 100% tak, jak zakfadates;

reklame, ktora zdobedzie dla Ciebie setki klientow;

e-maile zapadajace w pamie¢ i tworzace pozytywne relacje.

Zehy zaczaé tak pisaé, musisz najpierw przeczytac te ksiazke
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JaR sprawic,
by Rlienci Ci zaufali

@ Dowody

Klienci potrzebuja dowodu. Odczuwajg podswiadoma potrzebe, by
kto§ powiedzial im, ze to, co méwisz, to prawda. Klienci nie ufajg
firmom, dopdki nie wydaja tysi¢ey zlotych na promocje¢ marki w me-
diach i na public relations. A nawet wtedy czesto dang marke pro-
muja wla$nie ludzie bedacy symbolem pewnych wartosci, ktore
wlasciciel marki chce z nig powigzaé. Co wynika z moich rozwazan?
Ludzie ufaja ludziom. Co zwigksza zaufanie? Wszelkie dowody.
Twdj zeskanowany podpis jest dowodem na to, ze za projektem stoi
cztowiek, kierownik projektu, tak samo ludzki jak Ty czy ja. Opinie
innych klientéw sa dowodem na wysoka jako§é Twoich produktéw.
Dane kontaktowe w opinii klienta sa dowodem na autentyczno$¢ tej

opinii. Zadania w tym zakresie znajdziesz pod koniec rozdziatu.
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@® Opinie

Nic tak nie zwigksza zaufania jak opinie innych klientéw. Ostrze-
gam: bardzo fatwo jest wykry¢ opinie nienaturalne, pisane na za-
moéwienie. Nie wspominajgc o tym, ze pisanie nieprawdziwych opinii
jest wysoce nieetyczne, choé praktykowane. Twoj cel to zdobycie
naturalnych, pozytywnych opinii. Aby to bylo mozliwe, klienci mu-
sza by¢ zadowoleni z Twojego produktu. Twoim celem jest zatem
zaspokajanie potrzeb klientéw, zadowalanie ich. Spraw, zeby byli
zachwyceni, a nast¢pnie popro$ o opini¢. Po prostu wyslij do nich
maila. Mozesz tez zrobi¢ konkurs z nagrodami. Napisz, ze nagrody
sg zaréwno za pozytywne opinie, ktére mozna wykorzysta¢ w mate-
riatach promocyjnych, jak i za opinie krytyczne, ktore pozwolg Ci
udoskonali¢ swoj produkt.

@® Gwarancje

Gwarancje zwickszajg sprzedaz o kilkadziesiat lub kilkaset procent
w stosunku do sytuacji, w ktérej nie dawalby$ gwarancji. Prawo
polskie méwi wyraznie, ze przy sprzedazy przez Internet Twoim
obowigzkiem jest udzielenie 10-dniowej gwarancji. Tak, to Twdj
prawny obowiazek! Dziwi mnie, ze tak malo firm manifestuje gwa-
rancje¢, do ktérej sg zobowigzani prawnie. Boja si¢ zwrotow. Fak-
tem jednak jest, ze zwroty oscyluja na poziomie 1 — 2% lub niz-
szym, w zaleznoSci od tego, jaka jako$¢ zapewnia produkt i jakie sg
Twoje relacje z klientem. Bardzo rzadko zdarza si¢, zeby zwroty
przekraczaly 1 — 2%. Jesli u Ciebie tak jest, to znaczy, ze cos jest
nie tak z Twoim produktem lub ustugg.

W Stanach Zjednoczonych znany jest przypadek firmy Dominos
Pizza. Kiedy firma weszta na rynek jako male przedsi¢biorstwo
(jedna lub dwie restauracje), wtasciciel wymyslit hasto rekla-
mowe: ,,Swicza, goraca pizza dostarczona wprost do Twojego domu
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w 30 minut lub mniej — albo dostaniesz jg za darmo”. Dominos
stala si¢ dos¢ szybko najwickszg 1 najpopularniejsza siecig restau-
racji serwujacych pizze¢ w calych Stanach. Zajmowala pierwsze miej-
sce gtownie dzieki unikalnej gwarancji! Pizza w 30 minut, a jesli nie
— to za darmo.

Slyszalem, ze swego czasu ludzie niemalze robili zaktady o to,
czy Dominos dowiezie pizz¢ na czas. ,,Wygramy czy nie wygramy?”
— to prawie hazard! Gwarancja Dominos byla jednak do$¢ trudna
do spelnienia w niektérych warunkach i w koncu firma z niej zre-
zygnowala. Po rezygnacji z unikalnego hasta i gwarancji Dominos
spadia na drugie miejsce w USA. Pierwsze miejsce ma obecnie
Pizza Hut. Ten przykiad idealnie ilustruje potege gwarancji.

Zatem kazda Twoja oferta powinna zawiera¢ gwarancje satys-
fakcji. Mozesz, a nawet powinienes, zaznaczy¢ to kilka razy w tek-
Scie réznymi stfowami. Koniecznie napisz o gwarancji na koncu.
Napisz doktadnie, ze gwarancja jest bezwarunkowa, ze zwracasz
100% wptaconej kwoty. Niewazne, ze firma obstugujaca Twoje plat-
nosci pobiera prowizj¢. Spisz ja na straty, tak bedzie tatwiej, niz
ttumaczy¢ klientowi, ze otrzyma 97%, a nie 100%, zreszta jak by
to wyglagdalo? Niektére firmy na zachodzie oferuja nawet, ze w ra-
mach gwarangji, je§li zwrécisz produkt, dadza Ci pienigdze za tak
zwany stracony czas.

Naprawde¢! Widzialem oferte, w ktérej sprzedawano zestaw
szkoleniowy ,,Extreme Business Makeover” na kilku ptytach DVD.
Wystepowala tam legenda marketingu internetowego Mark Joyner.
Gdybys chciat zwr6cié zestaw, sprzedawca oferuje, ze zaptaci Ci
10 000 dol. za stracony czas! Tak — dziesi¢¢ tysigcy dolarow. Ale
zestaw kosztowal ponad 1000 dol. Przyjmijmy dla uproszczenia,
ze 1500 dol., i zr6bmy prostg symulacje:
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Zdaje sig, ze liczba zestawdw byla ograniczona do 1000, a moze
2000 — to nie ma teraz wickszego znaczenia. Mozemy jednak oce-

ni¢, ze dochody firmy ze sprzedazy wyniosty:
1000 razy 1500 dol. = 1 500 000 dol.

Ile wyniosty zyski? Trudno ocenié, ale mozemy oszacowac. Przyj-
mijmy, ze wyprodukowanie i przeslanie jednego zestawu kosztowato
az 500 dol. Przypuszczam, ze kosztowalo mniej, ale nie sprzeczaj-

my si¢. Zyski w takim wypadku wyniostyby:
1000 razy (1500 dol. — 500 dol.) = 1 000 000 dol.

Jesli zalozymy, ze az 2% klientéw zechce zwrdcié zestaw, straty

z tego tytulu wyniosa:
2% razy 1000 klientéw razy 10 000 dol. = 200 000 dol.

W najbardziej pesymistycznej sytuacji, gdy koszty produkcji wy-
noszg, bajoniskie 500 dol., a zwrot oscyluje wokdt gérnej granicy,
firma 1 tak zarabia 800 000 dol.

Pomyslisz sobie, ze staram si¢ udowodni¢ Ci, iz warto dawac
dobrg gwarancje satysfakcji. Moze jednak warto okresli¢ tez, na ile

zwrotéw moglaby sobie pozwoli¢ ta firma?
1 000 000 dol. podzielmy przez 10 000 dol. = 100 zwrotéw

100 zwrotéw to 10% wszystkich klientéw. Nie slyszatem nigdy,
aby az tak duzy odsetek klientéw zwracal zaméwiony produkt. Takie
wypadki moga zdarzy¢ sic wtedy i tylko wtedy, gdy jako$¢ produk-
tu jest bardzo niska. Jesli masz tak duze zwroty, naprawde¢ warto

popracowac nad jakoscia!
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@® ProbRi

W biznesie offline préobki pojawily si¢ wiele lat temu 1 wszyscy
wiemy, czym one sg. Jednak jak zinterpretowac prébki w Internecie?
Prébka dla firmy hostingowej bedzie kilkunastodniowy okres prob-
ny, w czasie ktorego mozesz korzystac z hostingu za darmo i dopiero
potem podjaé decyzje o zakupie ustug. Probka dla firmy konsul-
tingowej to darmowe konsultacje w waskim zakresie, na przyktad
przez e-mail. Zdarzylo mi si¢ ostatnio, ze zglosilem si¢ do firmy
pozycjonujacej po oferte. W odpowiedzi dostatem analiz¢ swojej
strony przygotowana specjalnie dla mnie. Taki zabieg pozwolit fir-
mie na zawyzenie cen — stosowanie tak zwanej strategii market
plus. Dajac mi prébke swojej wiedzy, pokazali, ze wiedza, co robig,.
Zwickszaja zaufanie nowych firm do siebie.

Jeszcze inna firma, z ktérej ustug skorzystalem, doradzita mi za
darmo, przez e-mail, na jakie stowa kluczowe najbardziej oplaci si¢
pozycjonowaé strong. To, ze dano mi prébke swojej wiedzy i do-
Swiadczenia, sprawilo, iz z zadowoleniem skorzystalem z tej oferty
1 obecnie czekam na efekty.

Wspbdlpracowatem tez z pewng agencjg public relations. Zanim
rozpoczeliSmy wspélpracg, uméwilem si¢ z nimi na spotkanie;
zadawalem na nim pytania, na ktére odpowiedzi moglyby kosz-
towaé. Wlasciciel odpowiedzial jednak za darmo, w koncu chciat
mnie pozyskaé jako klienta. Musial wigc dac¢ probke swoich umie-
jetnodci 1 swojej wiedzy.

Jednak par¢ miesi¢ey p6zniej, gdy pracowaliSmy przy innym
projekcie, wystalem mu pytanie dotyczace mojego projektu ,,Uwol-
nij Swoja Firme¢”, o ktérym juz czytales. Poprositem go o zrecenzo-
wanie mojej informacji prasowej, ktéra chcialem wysta¢ do me-
diow. Jak niemile bylem zaskoczony, gdy otrzymalem odpowiedz,
ze informacj¢ nalezatoby napisa¢ od poczatku... i ze jego czas
jest cenny. Poczutem si¢ jak uderzony pigscig w nos 1 zrazilem si¢

do tej firmy.
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Pamictaj, ze dawanie prébek niekoniecznie koriczy si¢ na pierw-
szej z nich. Utrzymuj z klientami relacje i jesli klient prosi o jesz-
cze jedna probke, a Ciebie to niewiele kosztuje, czemu miatby§ mu
odmawiac¢? Nigdy nie walcz z klientem. Klient ma zawsze racje¢.
Dbaj o niego, a on zadba o Ciebie, utrzymujac Ciebie i Twojg ro-
dzing oraz generujac Ci nowych klientéw — ze znajomych, ktérym
powie o Tobie.

@@ EduRacja

M¢j ulubiony temat: strategia edukacji. Uwazam jg za jedng z naj-
potezniejszych strategii marketingowych wszech czaséw. Aby ja
zrozumie¢, musimy wyj$¢ z pewnego zalozenia: klient poszuku-
jacy nie zna si¢ na Twoim produkcie. Klient poszukuje rozwigza-
nia. Przykltadowo szukam firmy pozycjonujacej. Chce bowiem miec
wickszy ruch na stronie 1 zbudowaé dzicki temu wicksza baz¢ ma-
ilingowa — to moja potrzeba. Szukam zatem rozwiazania, ktore
zaspokoi te potrzebe. Uznalem, ze pozycjonowanie jest moim roz-
wigzaniem.

Teraz drugie zalozenie: klient bardzo mato wie o Twoim pro-
dukcie, ktory jest dla niego rozwigzaniem probleméw. Wiasciwie
klient nie jest cz¢sto do kofica przekonany, ze Twoj produkt jest
najlepszym rozwigzaniem. Jes$li ma napi¢ty budzet, bedzie szukaé
nadal, wysylac zapytania ofertowe dziesiatkom firm, marnujac Twdj
iich czas.

Zauwaz, ze krazymy tutaj wokdét pewnych subtelnosci psycho-
logicznych. Przekonanie lub nieprzekonanie klienta to delikatna
sprawa — balansowanie na granicy jednego i drugiego. Wystarczy
— tylko 1 az — stac si¢ najlepszym doradcg klienta, aby go zdoby¢.
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Czas na anegdot¢. Swego czasu szukalem agencji public rela-
tions, aby zrobi¢ kampani¢ promujaca portal www.ZadajPytanie.pl,
ktérego strategic 1 architektur¢ mialem przyjemnoS$c projektowac.
Zauwazytem, ze agencji PR na rynku jest istne zatrzg¢sienie. Za-
trudnilem studenta, aby za kilka ztotych zebral mi wszystkie maile
do agencji, ktére oglosily si¢ na znanym portalu marketingowym.

Postawilem strong internetowa z duzym naglowkiem: ,,Pilne! Po-
szukujemy agencji PR”. Pod nagléwkiem opisatem zwiezle nasza
sytuacje¢, potrzeby i mozliwosci. Rozestalem masowy mailing po
agencjach, informujac je o naszym zapotrzebowaniu na ustugi
1 odsylajac do strony. Przez nast¢pnych kilka dni miatem tyle tele-
fonéw, ze nie miatem czasu udac si¢ do toalety.

Spotkatem si¢ z dwiema firmami; reszta kontaktowala sie te-
lefonicznie 1 kilka zdecydowalo si¢ wysla¢ oferte. Zdziwito mnie,
ze cz¢SC firm sprzedaje mi gotowe rozwiazania — gotowe pomysly
na PR naszego portalu. Od razu przygotowali plan dziatan PR.
Proponowali nawet naglowki not prasowych albo wyglad reklamy.
Milo z ich strony, ale...

Wygrala firma, ktérej miatem okazje¢ zadaé pytania dotycza-
ce PR. Jako osoba nieobeznana w tej branzy, musialem spytac si¢
na przyktad, jakie sa zwykle koszty zatrudnienia agencji, jak wy-
glada wspoétpraca albo jak wysyla si¢ noty prasowe.

Agencje dawaly mi za darmo swojg prace, ale tylko jedna z nich
data mi swojg wiedze. Czysty przypadek — po prostu z ludZmi
stamtad si¢ spotkatem, ich miatem okazj¢ si¢ zapytac. Musze¢ przy-
znad, ze ich prezentacja réwniez byta mocno edukujaca.

Na marginesie dodam, ze druga agencja, z ktora si¢ spotkatem,
przegrata dlatego, ze wlasciciel przyszed! na spotkanie w swetrze,
zamoéwil sobie piwo, powgtpiewal w nasz projekt i wymagal, spe-
cjalnie dla niego, przygotowania analiz finansowych. To kolejny
wazny punkt — klientowi nalezy okazywac szacunek.
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@@ Kawa na fawe

Ostatnio obserwuj¢ w ofertach tendencj¢ do komplikowania je-
zyka perswazji. Coraz wigcej ludzi ucze¢szceza na szkolenia z NLP
1 hipnozy, a nast¢pnie stara si¢ zahipnotyzowal mnie swoimi
mailingami 1 ofertami. Robig to czesto nieudolnie. Sam posiadam
certyfikat ,NLP Practicioner” i bardzo go sobie cenie. Jednocze-
$nie jednak wiem, ze hipnotycznych wzorcéw lingwistycznych nale-
zy uzywac z umiarem.

Trzeba wiedzieé, co powiedzie¢. Same wzorce moga by¢ ciekawe,
ale to tylko forma do przekazania czegos istotniejszego — wartosci,
ktore przekazujesz i oferujesz w ofercie. W dodatku moje wlasne
badania wykazuja, ze ludzie wykrywaja to, iz prébujesz wplyngé
na ich podswiadomo$é. Uwazam, ze coraz wicksze znaczenie ma
przy tym podejscie typu ,kawa na lawe”, lansowane w Stanach
przez Jaya Abrahama. Z kolei przyktadem marketera hipnotycznego
jest Joe Vitale, jednak nawet on robi to z wyczuciem. Abraham
tymczasem radzi, aby w ofercie odpowiadaé na wszystkie potencjal-
ne pytania klienta.

e _Dlaczego Wasza oferta jest taka tania?”
e Dlaczego do mnie piszecie?”
e _Dlaczego akurat ja otrzymuje te oferte?”

e Dlaczego robicie t¢ promocj¢?”

Abraham radzi tez odpowiadac bez ogrédek, kawa na fawe. Do-
dam: z wyczuciem. Nie pisz klientowi, ze wysylasz mu oferte, bo
zbierasz na samochdd. Klienta to nie obchodzi. Skoncentruj swoje
powody na kliencie. Jego obchodzi tylko on sam. Napisz klientowi,
ze wysylasz mu oferte, poniewaz dawno si¢ nie kontaktowaliscie,
a chcialtby$ od$wiezy¢ Wasza znajomos¢. I przy okazji dostarczy¢ mu
wartoS$ciowa, wyjatkowa promocje.

Kierunek — klient!
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@ ERspercRie podejscie

Strategia ekspercka jest przedluzeniem strategii edukacji. Gra-
nice si¢ zacieraja. Kiedy pisz¢ te ksigzke, zdaje sobie sprawe, ze
moze ona da¢ mi w $§wiadomosci klientéw pozycje eksperta w dzie-
dzinie marketingu i promocji.

Jesli wystepujesz na seminariach, realizujesz strategi¢ eksperc-
ka. Kazda wydana przez Ciebie ksigzka na temat tego, co robisz,
sprawia, ze klienci bardziej Ci ufaja.

Rozeslij po mediach informacje, aby zglaszali si¢ do Ciebie,
jesli bedg potrzebowac stanowiska w sprawie tego, co Cie interesuje
(nie ograniczaj si¢ za bardzo, aby kiedy§ mieli okazje si¢ zglosié).

Przyktadowo producent uszczelek moze zebrac¢ dane kontaktowe
do mediéw lokalnych i poinformowaé, ze ch¢tnie udostepni swoje

stanowisko, jesli chodzi o:

e nadchodzace wybory prezydenckie,

o uszczelki XT-277b,

e uszczelki z rodziny XT,

e uszczelki ogdlem,

e dbanie o Srodowisko naturalne,

e kanalizacj¢ miejskg.

Oczywiscie, nikogo nie obchodzi stanowisko producenta uszcze-
lek w sprawie wyboréw prezydenckich — nasz producent miatby
szans¢ skonczy¢ co najwyzej w jednej ze statystyk, ale szanse na
wzmianke o jego firmie spadaja do zera. Gazeta prawdopodobnie
nigdy nie napisze rowniez ani o uszczelkach XT-277b, ani o tych

z rodziny XT, ani o uszczelkach ogétem — chyba ze jest to maga-

zyn o uszczelkach.
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Wigkszo$¢ mediéw jednak interesuje si¢ kwestiami spotecznymi,
takimi jak kanalizacja w naszym mieScie czy Srodowisko naturalne.
O ile producent uszczelek faktycznie moze si¢ wypowiedzieé na
ten temat jako ekspert, powinien wybraé tematy bedace w cen-
trum publicznego zainteresowania.

Osoba lub firma realizujaca strategie ekspercka odkryje, ze jej
oferty maja wickszg skuteczno$¢, zwrotéw jest mniej, a wspolpra-

c¢ w zakresie promocji nawigzuje si¢ znacznie tatwiej.

@@ Dowod spoleczny

To jedna z zasad perswazji rodem z Cialdiniego i psychologii spo-
fecznej. Metoda stosowana cz¢Sciej, niz myslisz. W polityce son-
daze, jesli na moment przed wyborami pokazuja, ze kandydat A wy-
gra, zwickszaja jego szanse. Kandydat B bowiem traci wtedy ludzi,
ktérzy mysla: ,Kandydat A i tak wygra, wi¢c nie bede sie fatygowal
do urn wyborczych”.

To dziata tez w druga strone. Jesli masz na swojej stronie firmo-
wej forum, na ktérym jest multum wypowiedzi, oznacza to, ze Twoja
firma zbudowata duza spoleczno$¢ wokol swojej marki. Ludzie ufaja
bardziej firmom, ktére sg akceptowane przez innych.

Jesli w swojej ofercie napiszesz, ze skorzystalo z niej juz 1087
0s0b, to zwickszysz jej skutecznosc.

Idac w drugg strong: jesli napiszesz, ze sprzedate$ juz 857 ze-
stawow z 1000, ktore wypuszczasz na rynek, i ze zostaly juz tylko
143 zestawy, zwickszysz swoja skutecznosc. Dla potencjalnego klien-
ta oznacza to bowiem, ze juz 857 os6b Ci zaufalo. Oznacza to row-
niez, ze musi si¢ $pieszy¢, bo za chwilg zabraknie zestawéw 1 straci

mozliwo$¢ zakupu.
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@® Fakty

Najskuteczniej perswaduja fakty, nie epitety. Co to oznacza? Jesli
masz do wyboru napisacé:

e Sprawig, ze bedziesz pisat najlepsze oferty”
e ,Zmaksymalizuje¢ skutecznos$é Twoich ofert”
e Zwicksze skuteczno$¢ Twoich ofert o co najmniej 240%”

e ,Zwicksze¢ skutecznos¢ Twoich ofert o co najmniej 242,5%”

Opcja trzecia bedzie najskuteczniej przyciggata uwage 1 prze-
konywata. Podawanie dokladnych danych $wiadczy o tym, ze opie-
rasz si¢ na faktach, a nie opiniach. Ludzi interesujg opinie, ale
nie Twoje. Dla klientéw jest oczywiste, a nawet wiedza to podswia-
domie, ze opinia wlasciciela lub pracownika firmy jest nicobiektyw-
na. Dlatego tylko opinie innych klientéw lub znajomych maja dla
nich znaczenie. Z Twojej strony interesujg ich tylko fakty.

Opcja pierwsza, z epitetem ,najlepsze”, ma najstabsza site per-
swazji. Co oznacza ,najlepsze™ Jest to najbardziej abstrakceyjny epitet.

Jeszcze bardziej zwicksza wiarygodno$¢ informowanie o wadach
swojego produktu. Nie oznacza to, ze masz zaczal wieszac psy na
swoich produktach. Informacje negatywne moga komunikowacé co$,
co tak naprawde jest pozytywne. Wiarygodno$¢ zwicksza sama for-
ma przekazu tej informacji.

Oto przyktad, jak mozesz wykorzystac t¢ metode:

»Moje szkolenia maja, niestety, wady. Nie wybieraj si¢ na moje
szkolenie, jesli zupelnie nie lubisz pisaé, a przekonywanie innych
nie przynosi Ci satysfakcji. Nie pokaz¢ Ci bowiem na podstawie
jednego listu sprzedazowego lub mailingu perswazyjnego, jak przy-
jemne jest masowe przekonywanie ludzi do swoich racji. Bedziemy
¢wiczy¢ to w praktyce, wigc jesli nie jeste§ zmotywowany do pisa-
nia przekonujacych tekstéw perswazyjnych, nie zapisuj si¢ na moje

szkolenie”.
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Dziala tu dodatkowo sila przekory. Jak ucza specjalisci od NLP,
cz¢SC spoteczenstwa (w Polsce do$¢ spora, paredziesiat procent)
to tak zwani ludzie polarni. Jesli powiesz takiej osobie: ,,Chodz ze
mna do kina”, poczuje si¢ naturalnie zniech¢cona i sg spore szanse,
ze odmoéwi. To ludzie, ktérzy robig na przekor.

Kiedy powiesz takiej osobie w zadziorny sposdb: ,,Wiesz co,
Kasiu? Dzisiaj z Tobg nie pdjde do kina”, Twoje szanse wzrastaja,
diametralnie. Kasia prawdopodobnie pomysli: ,,A czemu? A wlasnie,
ze pojdziesz!”.

Przyktad tekstu o szkoleniu, ktory napisalem powyzej, ma duza
sife oddzialywania na osoby polarne, ktérych w Polsce jest wiele
milionéw. Czasem jesteSmy bardziej polarni w pewnych sytuacjach.
Nie robilem na ten temat badan, ale intuicja podpowiada mi, iz
reklama jest taka dziedzing, ktéra wzbudza w ludziach polarnosé.

@@ Podsumowujgc — zbior zasad
do zastosowania specjalnie dla Ciebie

Podsumowujgc — oto zbidr podstawowych zasad w dziedzinie zdo-
bycia zaufania klienta:
1. Zamie$¢ zeskanowany podpis pod oferta.
2. Wyslij do klientéw pro$by o podanie swoich opinii. Przy okazji
popros$ ich, by polecali Ci¢ znajomym, jesli sg zadowoleni
z Twoich ustug lub produktéw.
3. Podaj opinie klientow:
e Opinie os6b znanych w Twojej grupie docelowej sa naj-
skuteczniejsze.
e Opinie 0s6b mieszkajacych tam, gdzie Twoja grupa doce-
lowa, sa najskuteczniejsze.

e Podaj adres strony WWW lub dane kontaktowe do klien-
tow, ktérzy wyrazili na to zgodg.
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. Daj jak najlepsza i najdtuzsza 100% gwarancje¢, pamictajac
o tym, ze przy dobrych produktach liczba zwrotéw nie prze-
kracza 1 — 2%.

5. Daj sprobowac swojego produktu, daj jego przedsmak.

. Badz ekspertem, doradzaj i edukuj.

7. Nie owijaj w bawelne — wal §mialo, kawa na tawe, pamicta-

jac o tym, ze klienta interesuje tylko on sam.

. Podawaj fakty, podawaj doktadne dane, dokladne liczby, ska-
nowane dokumenty i inne dowody na to, ze przedstawione
dane sg prawdziwe.

. Podaj dane kontaktowe do swojej firmy. Nie badz firma
krzakiem.
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