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Zamiast Wstgpu

I(iedy kilka lat temu wybralem sie na swdj pierwszy warsztat
dotyczacy perswazji i wywierania wplywu (biznesowego NLP), robilem to z
zamiarem udowodnienia prowadzacym ten warsztat, ze to wszystko, o czym
beda mowié, po prostu nie dziala.

Usiadlem w pierwszym rzedzie, przygotowany, skupiony i gotowy do
zadawania pytan zmierzajacych do podwazenia kompetencji prowadzacych
szkolenie.

I wowczas uslyszalem:

~Skoro tu jeste$, to oznacza, ze interesujg Cie techniki perswazji i
wywierania wplywu. By¢ moze niektore z prezentowanych tu rzeczy moga Ci
sie wyda¢ bardzo znajome, a nawet moze znane. O niektérych by¢ moze
czytale$ gdzie indziej. To bardzo dobrze, poniewaz jezeli co$ ci sie wyda
znane czy bliskie, to zwr6¢ uwage na to, gdzie jeszcze i w jaki inny sposdb
mozesz stosowac¢ w praktyce znane ci juz wcze$niej strategie. Tym bardziej,
ze masz wlasne do$wiadczenia i na pewno masz takie dziedziny, w ktérych
czujesz sie ekspertem. Jest to réwniez okazja do uporzadkowania twojej
wiedzy i wiadomos$ci. To w ogole bardzo dobry moment, zeby zastanowi¢
sie, a nawet moze zauwazy¢, co nowego niesie dla Ciebie zawarta tu wiedza.

Zwr6¢ uwage na materiat szkoleniowy, ktory masz przed sobg.

Czesto jest tak, ze kiedy czytasz tekst, ktory jest Ci szczeg6lnie bliski
i interesujacy, a temat pozornie znany, to wlasnie wtedy mozesz odkry¢ co$
waznego dla siebie. Czesto ludzie moéwig »czytam to juz ktory$ raz i za
kazdym razem co$ nowego odkryje i zauwaze« albo »myS$lalem, ze juz tyle
wiem, a jednak duzo mozna sie jeszcze nauczy¢ i dowiedzie¢«. Czy zdarzyla
Ci sie rowniez taka sytuacja? Czytajac ten tekst niektore rzeczy (fragmenty)
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moga Ci sie wydaé szczegOlnie interesujgce i zajmujace. Pamietaj, ze
najwazniejsza jest praktyka.

Po to, zeby$ mogl skorzystaé jak najwiecej z tego wszystkiego, co
masz przed soba, uwaznie testuj i sprawdzaj, jak dzialaja poznane tu
metody i strategie w twoich kontaktach z ludzmi. Wtedy obserwuj, jak to
dziala, jak pracuje twoj umysl, a takze jakie reakcje potrafisz wywoltywac¢ w
swoich rozmoéowcach. Tylko dzieki temu mozesz poprawi¢ swoje
umiejetnodci i jako$¢ w kazdej formie komunikacji, np. w sprzedazy,
negocjacjach czy w prywatnych rozmowach.

Interesujace jest, ze niektérzy ludzie czytajac ksigzki na temat
wywierania wplywu czy komunikacji, nie wierza w to, co czytaja. Z czego to
moze wynikaé? Po pierwsze, z ich nawykéw oraz z ich przekonan, czyli z
tego co mysla, np. o wywieraniu wplywu czy komunikacji, czyli co dziala, a
co nie dziala. Od czasu do czasu zdarza nam sie, ze kto$ z gory zaklada »to
nie zadziala«, albo »nie wierze zeby to moglo by¢ skuteczne«. To sa bardzo
cenne opinie i uwagi poniewaz wiele razy zdarzylo nam sie, ze Ci ludzie
potem méwia »to dziala i to Swietnie, tylko musialem dopasowac¢ to do tego,
co robie« I o to wlasnie chodzi. Tutaj nie dostaniesz gotowej recepty na
wszystko. Nie chodzi o to, zebys kiedy jeste$ glodny, dostal rybe. Rybe zjesz
a oSci wyrzucisz. Lepszym rozwigzaniem jest, zeby$ dostal wedke i nauczyl
sie fowi¢ sam.

Wynika z tego, Ze najwazniejsze jest zrozumienie procesOw i
mechanizmoéw rzadzacymi perswazja, a takze praktyka. Dlatego nie
powiniene$ wierzy¢ we wszystko, tylko sprawdzaé, testowaé i modyfikowac
strategie. Jezeli bedziesz miatl z czym$ trudnosé, to tylko oznacza, ze warto
temu akurat zagadnieniu po$wieci¢ wiecej czasu i uwagi.

Dlaczego ludzie nie od razu korzystaja z tego, co czytaja? Dlatego, ze
maja zupelnie inne zdanie na ten temat i wynika to z ich wiedzy, ktéra moze
mie¢ zupelnie inne zrédlo. Czyli to, co czytaja, stoi w sprzecznosci z ich
przekonaniami na temat, np. wywierania wpltywu czy komunikacji. Dlatego
odl6z swoje przekonania na czas czytania tego tekstu, gdzie§ na polke i
zwr6¢ uwage jak, dzieki pewnym mechanizmom i strategiom, mozesz
ulepsza¢ to, co robisz. To pozwoli Ci takze zweryfikowaé swoje podejsScie do
tych zagadnien. Poza tym znowu sprawdzaj i testuj, bo mozesz odkry¢
szereg interesujacych i ciekawych rzeczy.

Jak wiesz lub moze jeszcze nie wiesz - NLP jest dziedzing bardzo
praktyczna. Powstalo w oparciu o obserwacje niesamowicie skutecznych
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ludzi, ich sposobu myslenia oraz komunikowania sie. Nastepnie zaczeto
powielaé, czyli modelowac¢ te strategie myslenia i komunikacji. Okazalo sie,
ze mozna osiggnac podobne efekty, a czasami nawet lepsze.

Dlatego tez, czytajac mozesz mie¢ wrazenie »ja tak mam« albo »ja
tego uzywame, czy »ja mowie w ten sposob«. I bardzo dobrze. Chodzi
jednak o to, zeby$ uzywal tego w sposob Swiadomy i zdawal sobie sprawe,
jak dziala umyst oraz jak dzialaja slowa i jakie reakcje wywoluja. Chodzi o
to, zeby efekty, jakie osiagasz, nie byly dzielem przypadku, tylko
Swiadomego dzialania. Przyszed! czas na zrozumienie.

Odnoénie praktyki, przypominaja mi sie rozne sytuacje z treningéw,
kiedy kto§ méwi »to nie takie latwe, nie wychodzi mi, potrzeba mnostwo
czasu zeby to przyswoi«. Wtedy pytamy: »Czy pamietasz, jak
zaczynale$/zaczynala$ sie uczy¢ jezdzi¢ na rowerze? Prawdopodobnie za
pierwszym razem czule$ sie nienaturalnie i tracile§ réwnowage a takze
przewracale$ sie. Kazdy kolejny raz, kiedy powtérnie wsiadale§ na rower
wzmacnial Cie i doprowadzil do tego momentu, ze teraz jezdzisz
perfekcyjnie«”.

~Hmm... — pomyS$lalem — to brzmi niezle. Zanim sprobuje znalezé
slabe strony tego wszystkiego, o czym bedzie mowa, najpierw sprawdze, na
ile rzeczywi$cie to dziala lub nie”

Pierwszy dzien uplynal na kolejnych prezentacjach i éwiczeniach
prezentowanych technik i strategii. Juz kolejnego dnia mialem okazje je
przetestowa¢ na ,,zywym organizmie”.

Wracajac z przerwy obiadowej, postanowilem odwiedzié¢ firme, ktéra
od dluzszego czasu zalegala nam z platnoSciami. Od ponad roku nie
mogliSmy w zaden sposob wyegzekwowaé naleznych nam pieniedzy.
Przechodzac obok siedziby tej firmy pomyslalem, ze nie mam nic do
stracenia.

Godzine po6zniej wychodzilem z gotéwka w Kkieszeni. W trakcie
rozmow zastosowalem tylko JEDNA z poznanych dzien wcze$niej technik!

Od tego momentu minelo juz kilka lat. W tym czasie przeszedlem
droge od uczestnika szkoleni do trenera prowadzacego takie szkolenia. Aby
jeszcze glebiej poznac tajniki umystu i sta¢ sie jeszcze skuteczniejszy,
zdecydowalem sie poswieci¢ kilka lat na studiowanie psychologii (SWPS),
przeczytalem dziesigtki ksigzek, przetestowalem niezliczong iloé¢ technik i
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strategii. Wiele os6b méwi o nas, trenerach prowadzacych szkolenia w Yans
Cron, ze jesteSmy ekspertami, profesjonalistami w dziedzinie perswazji,
NLP i YAN System. To mile, ale w takich sytuacjach zawsze powtarzam:

»,Nie wierz nam na slowo, nie ufaj temu, co slyszysz od nas i co
czytasz. Kluczem do poznania i stwierdzenia, jak dobrze co$ dziala, jest
sprawdzanie, sprawdzanie, sprawdzanie. Jest samodzielne przetestowanie.
Dlatego namawiam Cie do tego, aby$ kazda technike czy strategie perswazji
i wywierania wplywu, o ktérej slyszysz lub czytasz samodzielnie
przetestowal lub przetestowala.

Sam sprawdz, w jakiej dziedzinie, kiedy i gdzie to, o czym tutaj
przeczytasz lub to, co uslyszysz na warsztacie, zadziala najlepiej. Czy sa
techniki 100% skuteczne zawsze i wszedzie? OczywiScie, ze nie! Ale pomy$l
jakby to bylo, gdyby Twoja skuteczno$¢ wzrosla o 50%? Jak bardzo
poprawiloby to jakos¢ Twojego zycia?
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Jak pracuje umysl,
czyli o co tak naprawde chodzi

Podstawowe Prawo Skutecznej Perswazji

I(ilkanaécie lat temu, gdy sprzedawalem swoje uslugi jako
wlasciciel firmy zajmujacej sie rozwigzaniami informatycznymi dla firm,
czesto zadawalem sobie pytanie:

~Jak to jest, ze niektorzy moi konkurenci, oferujac gorszy produkt,
sprzedaja znacznie lepiej ode mnie?”

Pytanie to pojawialo sie przez wiele, wiele kolejnych lat. Zawsze
wowczas, gdy stawalem w szranki z firmami konkurencyjnymi i mimo
wszelkich znakoéw na niebie i ziemi wskazujacych na sukces, po prostu

przegrywalem.

Zawsze bylem mocno wygadany, nie mialem problemu z
nawigzywaniem kontaktu ani z wystgpieniami publicznymi. Potrafitem
zaciekawi¢ klienta i przeprowadzi¢ dobra (tak mi sie wowczas wydawalo)
rozmowe handlowg, a pomimo tego efekty byly dalekie od zadowalajacych.

W konicu, na prawie rok rzucilem branze informatycznag i zajalem sie
sprzedaza polis na zycie. Szlo mi naprawde niezle. WlaSciwie wrecz
doskonale. Tyle, ze podobnie jak woéwczas, gdy ponosilem porazki w
poprzedniej branzy, tak i wtedy, gdy odnosilem sukcesy w ubezpieczeniach,
nie mialem pojecia dlaczego!
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Jeszcze wieksza frustracje odczuwalem przez kilka kolejnych lat, gdy
powrécitem do ,komputeréw” (ubezpieczenia byly nudne jak diabli) i
zajalem sie tworzeniem serwisow www (1993 rok!). Juz wowczas klienci
pytali, jak powinien by¢ zbudowany serwis, aby dobrze generowal sprzedaz.

Z uplywem czasu pytanie to stalo sie jednym z podstawowych, z
jakimi musieliémy sie zmagac. I dotyczylo nie tylko tego, jak serwis www
powinien wygladaé, ale takze tego, jaki tekst powinien zawieraé, aby jego
wlasciciel osiaggal efekty zgodne z zamierzonymi.

Kiedys, dzieki szczesliwemu przypadkowi, trafilem na pierwsza - w
moim zyciu - publikacje dotyczaca perswazji. Nie byla ona zbyt
wartoSciowa, ale wskazala mi kierunek.

»Po nitce do klebka” — w koncu trafitem na publikacje oraz na ludzi,
od ktorych moglem nauczy¢ sie tego wszystkiego, co byto mi niezbedne, aby
w sposOb systematyczny poglebi¢ temat i znalez¢ odpowiedzi na dreczace
mnie woéwczas pytania.

Dzisiaj, gdy razem z moim wspoélnikiem (réwniez ekspertem w
dziedzinie perswazji i wywierania wplywu), piszemy tego e-booka, zdajemy
sobie sprawe, ze z kazdym dniem pojawiaja sie kolejne pytania, na ktére
szukaé bedziemy odpowiedzi. Ale najwazniejsze jest to, ze znamy podstawy,
mamy fundament, dzieki ktéremu nasze poszukiwania bedg trwaly krocej i
z wiekszym prawdopodobienstwem sukcesu.

Zacznijmy wiec od podstaw, ktore sa niezbedne, aby zrozumiec i
stosowa¢ techniki i strategie, omowione w dalszej czeSci tej publikacji.

Przede wszystkim wyjasnijmy sobie, czym jest tekst perswazyjny.

Pojeciem tym - czesto calkowicie niestlusznie — okresla sie tzw. teksty
reklamowe. Ba, niektdrzy twierdza, ze tekstem perswazyjnym jest tylko taki
tekst, ktéory wykorzystuje pewne $ciSle okre$lone techniki perswazji i

wywierania wplywu (na przyklad wywodzace sie wprost z
neurolingwistycznego programowania).

Powiem wprost: takie stwierdzenia S$wiadcza o wyjatkowo
niechlujnym podejéciu do tematu i braku podstawowej wiedzy!

Dlaczego tak uwazam? Poniewaz wlasciwie KAZDY tekst jest
tekstem perswazyjnym. Kazdy tekst, jaki czytasz lub piszesz do kogokolwiek
ma — w wiekszo$ci wypadkéw — wywrze¢ wplyw na jego odbiorce, wplynac
na jego mys$li i/lub zachowanie.
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(skoro tak, to zwr6¢ uwage, jak wazna jest umiejetno$¢ pisania
skutecznych tekstow perswazyjnych)

Z biznesowego punktu widzenia interesuja nas przede wszystkim
teksty perswazyjne w postaci:

o haselisloganéw reklamowych

» wszelkiego rodzaju ogloszen

o ofert handlowych (zar6wno w postaci tradycyjnej, jak i
elektronicznej)

o tekstéw w folderach i katalogach

o tekstéw na stronach www

o tekstéw w e-mailingach

o artykuléw prasowych

Zwro6¢ uwage na rysunek ponizej.

1
Ty \ Twdj klient

granica kontaktu

Przedstawia on pewna, umowng sytuacje, w ktérej Ty i Twoj
potencjalny klient znajdujecie sie ,na chwile” przed nawigzaniem kontaktu.
Moze nim byé¢, np. ,wysylka-otrzymanie” dowolnego rodzaju tekstu
reklamowego albo spotkanie z klientem ,twarza w twarz”.

Zwro¢ uwage, ze zarowno Ty, jak i Twdj klient, dysponujecie
pewnymi ,wlasciwo$ciami” (do ktérych bedziemy sie odwolywaé w dalszej
czesci e-booka), tj.:

Copyright © 2003 — 2006 Yans Cron Consulting Group sp. z 0.0. (Piotr M. Labuz & Marcin Urbanski)
www.yanscron.pl || www.masterip.pl || www.marketingperswazyjny.pl
info@yanscron.pl

[ strona 9]



http://www.yanscron.pl
http://www.masterip.pl
http://www.marketingperswazyjny.pl
mailto:info@yanscron.pl

Marketing Perswazyjny [strona10z15]

« stan pierwotny - czyli stan, w ktérym znajdujecie sie przed
nawigzaniem kontaktu (jeszcze nic nie sprzedale$, a klient
jeszcze od Ciebie nie kupit tego, co chcesz mu sprzedac)

« stan pozadany - czyli sytuacje, w ktorej ,,po kontakcie”
kazda ze stron znajduje sie w stanie, do ktérego dazyla przed
skontaktem” (np. Ty sprzedale$, a klient dokonat
zadowalajacego go zakupu)

e pierwotny stan emocjonalny — czyli to, co Ty i klient
czujecie, zanim jeszcze nawigzecie kontakt (i nastapi lub nie
transakcja)

« pozadany stan emocjonalny — czyli to, co chcialby$, aby$
Ty i Twoj klient czul w trakcie kontaktu z Toba (albo z Twoim
tekstem perswazyjnym), np. zaufanie do Twojej oferty,
pozadanie produktu/ushugi, radosé z kontaktu z Toba, itd.

Jak latwo zauwazy¢, proces ,sprzedazy” (albo ogolniej wywierania
wplywu) polega na przeprowadzeniu klienta ze stanu pierwotnego (jeszcze
nie kupit i czesto nie wie, ze kupi wlasnie od Ciebie) do stanu pozadanego
(juz kupit i jest zadowolony). Oto zadanie, ktére stoi przed Toba, a w
ktorego osiagnieciu zamierzamy Ci pomoc.

Zastanéwmy sie przez chwile, jakie etapy powinien (albo wrecz
musi) pokona¢ klient, aby zachowac sie w sposob dla Ciebie pozadany.

Etap koncowy to zakup (okreslone zachowanie). Ale co sie dzieje
wczesniej? By¢ moze podejrzewasz (i stusznie zreszta), ze aby zachowac sie
zgodnie z czyja$ sugestia, klient powinien odczuwac¢ okreSlony stan
emocjonalny (np. zaufanie).

A wiec etapem poprzedzajacym zachowanie polegajace na
dokonaniu zakupu, jest pojawienie sie okreslonego stanu emocjonalnego.

Czyzby znaczylo to, ze aby wywola¢ w kims jakie$ zachowanie, nalezy
wywola¢ w nim najpierw jaki$ stan emocjonalny?

BINGO! To jest dokladnie to, o co chodzi, poniewaz juz dawno
stwierdzono, iz ZA KAZDYM ZACHOWANIEM, KRYJE SIE JAKIS STAN
EMOCJONALNY, odpowiedzialny za to zachowanie.

Oto mamy pierwsza cze$¢ schematu skutecznej perswazji:

Stan emocjonalny - > Zachowanie
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Powtérzmy, co wynika z tego schematu: chcesz wplyna¢ skutecznie
na czyje§ zachowanie (a wiec na przyklad nakloni¢ kogo$ do zakupu)?
Wplyn na jego stan emocjonalny.

Ale to dopiero poczatek, bowiem pojawia sie natychmiast pytanie: a
w jaki spos6b wplynaé na czyj$ stan emocjonalny?

To proste! Wystarczy wplyna¢ na zrodlo stanéw emocjonalnych.

W tym momencie, pora wprowadzi¢ dwa kolejne pojecia tj. umyslt
swiadomy oraz umysl nieSswiadomy.

Umysl swiadomy, to ta cze$¢ Twojego umystu, ktéra odpowiada za
to wszystko, czego jeste$ Swiadomy, z czego zdajesz sobie sprawe, nad czym
w sposob $§wiadomy panujesz. To ta cze$¢ umyshu, ktéra zwraca uwage na
tre$¢ Twoich doswiadczen, komunikatow, na treSciowe znaczenie stow,
gramatyke, ortografie, itd.

Umysl nieSwiadomy, to ta cze$¢ Twojego umyshu, ktoéra
odpowiada za wszystko to, czego Swiadomy nie jeste$, co dzieje sie poza
Twoja Swiadomoscia. Sg to nie tylko wszystkie odruchy bezwarunkowe
(oddychanie, bicie serca, mruganie powiekami, itd.), ale takze — w
przewazajacej mierze — wszelkie procesy zwigzane z pamiecia oraz — uwaga
— z powstawaniem i dzialaniem stané6w emocjonalnych.

Umyst nie§wiadomy nie ,zwraca uwagi” na treS¢ do$wiadczenia, ale
na jego strukture i na tej podstawie generuje okreslony stan emocjonalny.
Nie interesuje go tre$¢ komunikatu, ale jego struktura.

Za przyklad niech postuzy sytuacja, w ktorej z kim$ rozmawiasz.

Wyobraz sobie, ze rozmawiacie na temat, ktéry jest wam bliski, np.
wyjazd na ekscytujace safari do afrykanskiego buszu.

Wyobraz sobie dwie sytuacje. Jedna, w ktorej osoba, z ktora
rozmawiasz, mowi monotonnym, nudnym glosem, niezwykle wolno i bez
entuzjazmu.

Oraz druga, w ktérej ta sama osoba, méwi dokladnie to samo
(uzywajac dokladnie tych samych stow!), ale z podekscytowaniem i
entuzjazmem, glosem pelnym fajnych emocji.

Ktory z przekazéw bedzie ciekawszy? Zwrd¢ uwage na zrodlo réznicy
w ich odbiorze. Tres¢ w obu przekazach (czyli to, co méwi dana osoba) jest
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taka sama. To, czym sie rdéznia, to JAK ta osoba moéwi, czyli co$, co
nazywamy strukturg przekazu.

Jak widzisz, to struktura komunikatu wplywa na to, w jaki sposob go
odbierasz, jakie budzi on w Tobie emocje. Innymi slowy, to struktura
decyduje o stanie emocjonalnym odbiorcy komunikatu.

A skoro to umysl nieSwiadomy odpowiada za emocje i wrazliwy jest
na strukture, to logiczny jest wniosek: chcesz wplynaé na czyje§ emocje,

wplyn na jego umyst nieSwiadomy.

Tym samym uzyskali§my wladnie pelny schemat skutecznej
perswazji:

Umysl nieSwiadomy - > Stan emocjonalny - > Zachowanie

oraz

Podstawowe Prawo Skutecznej Perswazji

Jesli chcesz wplynac na czyjes$ zachowanie,
wplyn na stan emocjonalny (umyst nieSwiadomy) tego kogo$!

To, czym bedziemy sie zajmowa¢ przez caly czas, to wlasnie techniki
i strategie wplywania na umysl nieéwiadomy Twojego klienta, tak aby$ mog}
go bez przeszkdd przeprowadzié ze stanu pierwotnego (przed zakupem) do
stanu pozadanego (WOW! kupil!).
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To slowa decydujg o wszystkim

Na poczatku bylo stowo... SLOWO! Tak, to wlasnie slowo jest
czym$ podstawowym w naszym zyciu, ktore od slow sie zaczyna (pierwszy
krzyk noworodka) i na slowie sie konczy (cho¢ czasami jest to tylko
westchnienie).

Stowo towarzyszy nam przez cale zycie. Zaré6wno w formie werbalnej
jak i niewerbalnej. Jest podstawowym narzedziem komunikacji miedzy
ludzmi, podstawowym narzedziem wywierania wplywu. Wszak w kazdej
chwili, gdy komunikujemy sie z ludZzmi, wywieramy na nich wplyw i sami
podlegamy wplywowi innych. Mozna by nawet rzec, iz w procesie
komunikowania sie z otoczeniem, za kazdym razem ,sprzedajemy" lub
raczej staramy sie co$S "sprzedac¢" (przekonania, idee, pomysly, mysli na
rozne tematy, wlasne zdanie, itd.).

Odnoszac to do sfery biznesu, mozna to sparafrazowac i powiedziec,
ze w kazdej chwili cos§ komus$ sprzedajemy (towar, ustugi, ,siebie”, itd...).
Z punktu widzenia biznesu oczywistym jest, iz najbardziej zalezy Ci na
sprzedaniu wlasnie towaru lub uslugi. Zanim jednak dokonasz sprzedazy,
a raczej zanim klient zaplaci Ci za Twoj towar lub usluge, w taki czy inny
sposob musisz je zaprezentowac.

To od tego, JAKA prezentacje zobaczy klient, z reguly zalezy, czy
kupi od Ciebie to, co chcesz mu sprzeda¢. Sekretem skutecznej sprzedazy
jest stworzenie takiej prezentacji, aby klient poczul nieodparte pragnienie,
wrecz pozadanie produktu lub ustugi, ktére mu prezentujesz. Wbrew temu
co czytuje sie w niektorych podrecznikach dotyczacych sprzedazy, to nie
spotrzeba”, lecz ,pragnienie” i ,chcenie” sa gldwnym motorem zakupow.
90% zakupow to wynik wladnie tego, ze ,chcemy” a nie tego, ze
spotrzebujemy”.

A wiec najpierw rozbudzZ emocje, a potem dostarcz uzasadnienia dla zakupu
— oto sposob na co najmniej podwojenie sprzedazy w firmie!

Jak to zrobié?
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Juz wiesz (z poprzedniego rozdzialu), ze podstawg jest wzbudzenie
okre§lonego stanu emocjonalnego. Spraw, aby klient zaczal odczuwac
pozadany stan: ,czuje, ze chce, ze musze to mie¢!!!”, a potem zakotwicz ten
stan, czyli ,zwiaz” go z okre§lonym bodZzcem, np. widokiem Twojego
produktu. Skutek? Widok produktu = stan u klienta: ,chce, musze to
miec!!!”

Dostarcz klientowi uzasadnienia do zakupu (np. w przypadku
drogiej marynarki czy ekskluzywnego zegarka uzasadnieniem moze byé¢: ,na
moim stanowisku MUSZE ladnie i elegancko wygladaé”).

Powtorzmy jeszcze raz: to uczucie popycha do zakupu — logika za$
dostarcza jego logicznego uzasadnienia.

Przypomina mi to zdarzenie, ktérego niedawno bylem $wiadkiem w
jednym z hipermarketéw, gdzie akurat trwala promocja na panoramiczne,
sn-calowe” odbiorniki telewizyjne (wiesz, takie calkiem plaskie, idealne do
kina domowego, w srebrnej obudowie, z niesamowitym systemem
dzwiekowym i z DVD w komplecie).

Przed stoiskiem z ta promocja przystanelo malzenstwo. Tak sie
sklada, ze wcze$niej slyszalem, iz przyjechali do hipermarketu po kilka
zgrzewek napojow owocowych (mieli je juz w koszyku).

Przystaneli wiec i oto, jaka rozegrala sie scena:

- Krzys, zobacz! Taki telewizor, jak ma moja siostra!

- A rzeczywiScie... taki sam, Asiu. O i jaka§ promocja jest. -
Przepraszam prosze Pana - zapytal sprzedawcy - a o co chodzi w tej
promocji?

Sprzedawca na tym stoisku byl naprawde skuteczny — w ciggu 10
minut doprowadzil malzenistwo do podjecia decyzji o zakupie. Juz TERAZ,
natychmiast! W oczach obojga malowala sie niepohamowana wrecz zadza.
Jak tego dokonal? Otoz...

Hmm, zanim opowiem, jak tego dokonal, najpierw krotka
prezentacja, jak sobie ttumaczylo ten zakup owo malzenstwo (czekajac na
rachunek, gwarancje, itd.):

- (ona) I tak mieliSmy kupi¢ nowy telewizor; zresztg bedzie pasowal
idealnie do tej nowej tawy, wiesz tej, co ja wezoraj ogladaliSmy w katalogu u
developera, ktory nam proponowal mieszkanie. No wiesz! To mieszkanie,
ktoére kupuje sie ze wszystkimi meblami... no i wlasnie w katalogu tych
mebli byla ta lawa...!
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- (on) Jasne, przypominam sobie! W konicu moze bySmy sie
zdecydowali na to mieszkanie... No i wreszcie bede mogl obejrze¢ ten film
na DVD, ktory dostalem na gwiazdke. Lezy na polce i sie marnuje!

- (ona) Wlasnie! A w pracy, to tylko ja nie mialam DVD. A TERAZ to
ta wredna Jézka paluchy sobie z zazdroSci poobgryza...

Wyliczanka niezmiernie waznych i jak najbardziej ,logicznych”
powodow zakupu trwala jeszcze pare minut. Pewnie zastanawiasz sie, w jaki
sposob sprzedawca doprowadzil ich do takiego stanu? To proste.

Potrafit znakomicie wywolywaé w potencjalnym Kkliencie
odpowiednie stany emocjonalne. Jeszcze pare minut przed wejsciem do
hipermarketu, jego ,ofiary” nie wiedzialy nawet, ze taki telewizor istnieje, a
po 30 minutach juz go pakowaly do samochodu!

Gdyby probowat sprzeda¢ ten telewizor poshugujac sie argumentami
sogicznymi” i ,racjonalnymi”, malzenstwo wyjechaloby z hipermarketu co
najwyzej z ulotka dotyczacymi promocji i zgrzewka owocowych sokow.

Kto§ moze powiedzie¢: ,OK, w trakcie rozmowy twarza w twarz
mozna zastosowaé rézne techniki perswazji. Ale za posrednictwem tekstu,
to juz nie jest takie proste!”. No cbz, powiem wprost: TO NIEPRAWDA!
Dobrze napisany tekst jest rownie skuteczny (a czasami nawet
skuteczniejszy) niz bezpo$rednia rozmowa.

Tak naprawde, chodzi tylko o to, aby... nie obudzi¢ ,straznika”.
Zanim sie jednak dowiesz nie tylko tego, co jest owym ,straznikiem”, ale
takze tego, jak sobie z nim poradzi¢, powiniene$ pozna¢ Prawo Redukcji
Informacji, ktore decyduje, o tym czy Twoj klient przeczyta Twdj tekst
(oferte), czy tez nie.

Ale o tym oraz o kolejnych prawach skutecznej perswazji
dowiesz si¢ juz z ksigzki ,Marketing Perswazyjny” wydanej przez
Wydawnictwo Onepress.

Aby zamoéwi¢ ksiagzke kliknij tutaj.
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