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NIEZAWODNA TECHNIKA
PISANIA MAGICZNYCH
TEKSTOW W 3 PROSTYCH
KROKACH

www.dynanet.pl

Niedawno jeden z moich internetowych znajomych napisat mi taki
komentarz na Facebooku:

Mirostaw Skwarek Darku masz wspanialy styl pisania, natychmiast

“ nabieram ched do pisania po praeczytaniy Twoich ksadek - a mam
dwie. N2 wiem mo2e jedna 2 nich to raport, ale wracam do nich
czesto. Tak trzymaj, masz talent.

- Ludié to

Dlaczego Ci to pokazuje?
S3 dwa powody:

1. Mam do przekazania co$ bardzo waznego, co bardzo szybko
zmieni oblicze biznesu, ktory prowadzisz (lub masz dopiero taki
zamiar) i potrzebowatem czegos, co od razu zwréci Twojg uwage.

2. Skoro chce Cie uczy¢ tworzenia tekstéw, to warto pokazac, ze
wiem, o czym pisze i komentarz Mirka wydaje mi sie idealny do
tego celu.

W tym materiale opowiem Ci o pisaniu Magicznych Tekstow. Co to jest i
dlaczego wybratem taka gtupig nazwe?

Zatoze sie, ze KAZDY, kto pisze jakiekolwiek teksty, ktdrych celem jest
promowanie biznesu lub bezposrednia sprzedaz MARZY o jednym:
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Jak za pomoc3 kilku, kilkunastu, kilkudziesieciu lub
kilkuset stow przemieni¢ odwiedzajgcego strone
internetowag w wiecznych i fanatycznych klientéw?

Podpisujesz sie pod tym?

Przyznaj sie, ze o tym marzysz. Nie zobacze tego ani nie ustysze, wiec
mozesz spokojnie to powiedzie¢, nawet na gtos. Bo inaczej, po co
piszesz cokolwiek?

No i teraz tak, dla wiekszosci osob jest to cel catkowicie nieosiggalny. Tak
bardzo, ze nawet twierdzg, ze tak sie nie da. Mowig, ze nie ma zadnej
magii...

A ja wierze w te magig, bo od 5 lat tylko dzieki moim tekstom zgtaszajg
sie do mnie klienci a do moich klientow (ktérym pisze takie teksty) ich
klienci i biznes sie kreci.

Co to jest Magiczny Tekst?

To najkrécej méwigc stowa na papierze lub monitorze komputera, ktére
pobudzajg do dziatania. Takie stowa, ktore przypadkowego czytelnika
zmieniajg w klienta. Czy to nie jest Magia? Dla mnie to niesamowita
przemiana, wiec nawet jesli Ci to sie nie podoba, bede uzywat nazwy
Magiczne Teksty.

To nie muszg by¢ od razu teksty dtugasnych ofert. Zwykty artykut na
blogu jest w stanie w ten sposéb zadziataé. Jeden, dobrze napisany
e-mail moze zapewnic Ci sprzedaz, ktéra wyglada jak magia... Ba, nawet
prosty komentarz na cudzym blogu lub tak modnym teraz Facebooku
moze Ci napedzi¢ klientdw na teraz i na dtugie lata.

Umodwmy sig, ze dla utatwienia bede pisat o tekstach ofert
sprzedazowych, ale bedzie sie to odnosito do kazdego tekstu, ktérym
chcesz wptyng¢ na kogokolwiek. OK?

Co Ci to da?

A co chcesz osiggna¢ za pomoca tekstow? Gdzie skierowac czytelnikow,
do czego zacheci¢ lub... co sprzedac? No, to wiasnie do tego. Nawet
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teraz, w epoce video teksty ciggle ogrywaja kluczowa role.
Magiczna cecha?

Zapewne nie raz sobie zadajesz to pytanie: Co tak naprawde sprawia, ze
jedne teksty wrecz zmuszajg klientow do zakupdw, podczas gdy inne,
nawet niezle brzmigce, przechodzg catkowicie bez echa?

| teraz chwila prawdy. Nie ma na to pytanie jednej odpowiedzi. Moze Cig
zawiodtem tym stwierdzeniem, ale przynajmniej jestem szczery. Nie ma i
nie moze byc¢ jednej odpowiedzi. Dlaczego? To proste - niestety jeszcze
nikt nie wyprodukowat ttumu klientow wedtug jednego szablonu. Dlatego
nie znajdziesz jednego, uniwersalnego klucza do serc i portfeli wszystkich
klientow.

Ale... pomimo tego przykrego stwierdzenia jest cos, co zawsze dziata na
klientow, jak ptachta na byka. Ma ona trzy okreslone cechy, ktore
praktycznie ich zniewalajg. Idg prawie jak w ogien.

Sama korzys¢ nie wystarczy

Na pewno wiesz, ze dobra oferta musi sprzedawac korzysci. Same cechy
produktu sg bardzo mato perswazyjne. Wspodtczesny klient wymaga
jednak czegos wiecej niz tylko obietnicy korzysci.

Gdyby to byto takie proste i racjonalne, to zadanie sprzedawcy
ograniczatoby sie do wyliczenia listy korzysci i podania rozsadnej ceny.
Czy tak jednak wygladaja zakupy?

Czego wiec potrzeba, by zwrdcic uwage potencjalnego klienta i zmusié
go do dziatania?

Wspomniatem o trzech czynnikach. Kazdy z nich w jakis sposob dziata na
klientéw, ale dopiero, gdy odpalimy je razem, szanse na zdobycie klienta
rosng w zastraszajgcym tempie.

Po kolei.
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1. Jak sie przebi¢ przez szum i hatas? (NIE KRZYCZ)

Wyobraz sobie, ze znajdujesz sie w duzej sali, gdzie setka ludzi na raz
rozmawia, Spiewa, krzyczy. Jednym stowem spora imprezka. W tym
szumie dziesigtek jednoczesnych rozméw trudno jest wytowi¢ jeden
watek. Po pewnym czasie wszystko zlewa sie w jedng catos¢ i wytaczasz

sie.

Ale nagle, gdzies$ za plecami styszysz, jak ktos cichutko wymawia Twoje
imie. Nagle szum odchodzi w dal a ty wytapujesz catg rozmowe o sobie.
Czy to nie zadziwiajgce? Ze nawet w duzym hatasie jestes w stanie
wychwy¢ swoje imie?

Dlaczego tak to dziata? Bo jesteSmy wyczuleni na wszystko, co nas
bezposrednio dotyczy. Nie musi to by¢ nawet imie. Wystarczy, ze ktos w
rozmowie moéwi o Twoim miescie, ulicy, dzielnicy, domu. Takie rzeczy
zawsze ustyszymy. ,,To o mnie! To musi by¢ wazne, bo mnie to dotyczy!” |
nastuchujemy...

Mam nadzieje, ze nie trzeba Cie przekonywac, Zze nasze otoczenie
przesycone jest szumem i hatasem reklamowym? Ciezko sie przebi¢, nie
jest tatwo zwréci¢ na siebie uwage. Do pewnego momentu dziata gtosne
krzyczenie, ale gdy wszyscy w ten sposob chcg zwrdci¢ na siebie uwage,
powstaje jeden fomot reklamowy.

Co sie stanie, gdy w tym hatasie zaczniesz po imieniu wotaé klientow?
Zaczng odwraca¢ gtowy! Co prawda w takim hatasie szept
prawdopodobnie zginie, ale juz ,,normalne mdéwienie” ma szanse zdoby¢
uwage catkiem duzej grupy klientéw.

Ufff... lle to sie trzeba napisa¢, w sensowny sposob opisa¢, czym jest
targetowanie

Jesli nie skierujesz swojego tekstu do okreslonej grupy oséb, to mato kto
sie nim zainteresuje. Nie robimy tego jednak za pomocg danych
teleadresowych (choc¢ to dobry sposéb), lecz w zupetnie inny sposob.
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2. Czerwona ptachta

Co motywuje ludzi do dziatania?

POTRZEBA. Gdy jesteSmy syci i napici, to nigdzie nam sie nie chce
ruszaC (drzemka?) i najchetniej ten mity stan przeciggalibysmy w
nieskoriczonosc.

A co sie dzieje, gdy gtodujemy? Szukamy chleba i wiele dalibysmy, by
maoc sie nasycic, prawda?

To jest wtasnie potrzeba. Co ciekawe, psychologowie zbudowali wiele
modeli potrzeb ludzkich. Najstynniejsza jest chyba piramida potrzeb
Abrahama Maslowa. Pozwala ona klasyfikowa¢ potrzeby w hierarchie
waznosci. Im wazniejsza potrzeba, tym bardziej dgzymy do jej
zaspokojenia. Tylko na ktérym stopniu jest w tej chwili Twoj klient?

Chce Ci pokazaé co$ prostszego. To hierarchia potrzeb wymyslona przez
Polaka, Stefana Garczynskiego. Mowi ona tak:

Najwazniejsza jest potrzeba... niezaspokojona

Niech Cie nie zmyli prostota tego stwierdzenia. Dzigki niemu, zamiast
marnowac czas na klasyfikacje klienta, mozesz od razu skupic sie na tym,
CO najwazniejsze.

Co ma cztowiek, ktéry jest gtodny a pod reka nie ma chleba ani nic
innego, co nadawatoby sie do spozycia? MA PROBLEM. | to jest to,
czego szukamy. Gtéd pcha go do dziatania. Problem domaga sie
rozwigzania a czas dziata na niekorzys¢ tego cztowieka, bo zaczyna
opadac z sit. Ten problem domaga sie szybkiego rozwigzania. Im dtuzej
trwa, tym gorzej i spadajg szanse na jego rozwigzanie...

Specjalnie uzywam przyktadu z gtodem. Bo mam na mysli problemy, od
ktorych zalezy przetrwanie. To zyciowe problemy o duzej wadze. Dlatego
tak mocno na nie reagujemy.

Inny rodzaj zyciowych problemdw, to putapki i niebezpieczenstwa. Co
mam na mysli?

Prosta rzecz dla wspdtczesnego cztowieka — przejScie dla pieszych przez
ruchliwg ulice. Niebezpieczne zaréwno dla pieszych, jak i kierowcdow.
Jedni i drudzy muszg na siebie uwazac, bo tatwo o nieszczescie. Dlatego
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tak wazne jest czerwone Swiatto. Ostrzega przed niebezpieczenstwem. To
sygnat, na ktory jesteSmy wyczuleni.

Inny przyktadem zagrozenia jest nieznajoma osoba, ktéra kreci sie koto
Twojego domu. Dziwnie patrzy na drzwi i okna. Obserwuje
wychodzacych. Czy wzbudzi Twoje podejrzenia? (Ok, mozesz teraz
wyjrzeC przez okno, czy nikt taki sie koto Twojego domu nie kreci. Juz? To
idzmy dalej.)

Jest wiele bodzcow i sygnatéw, na ktére w ten sposob jestesmy
wyczuleni. Musimy by¢, jesli chcemy przetrwaé w tym swiecie, prawda?

Wyobraz sobie teraz, ze dzwonisz na komérke sagsiada i mowisz: ,Panie
Janku, kto$ przy pana domu kreci”. Masz jego uwage? Hoho, od razu!
Pamietasz? ,To o mnie! To musi by¢ wazne, bo mnie to dotyczy!” |
nastuchujemy...

Stare polskie przystowie méwi ,Uderz w stot, a nozyce sie odezwg”.
Wywotaj problem a Ci, ktérzy go majg automatycznie zareagujg. To lepsze
niz wotanie po imieniu, bo sygnalizuje zagrozenie, a nie tylko zwykta
ciekawosc¢, co o nas mowia.

| w ten wiasnie sposob odbywa sig najlepsze targetowanie na swiecie.
Zyciowe. W taki sposOb zdobywamy niepodzielng uwage najlepszych
klientdw. Ale potrzeba jeszcze czegos, do petni sukcesu.

3., Nakarm Go!”

Gdy uda Ci sie zwréci¢ uwage potencijalnego klienta i sktoni¢ go do biegu
w strone Twojej czerwonej ptachty na byka, to musisz mie¢ cos dla niego,
gdy juz do Ciebie przybiegnie. Chyba, ze chcesz mie¢ do czynienia z
wsciektym i zawiedzionym klientem, ktéry czuje, ze wiasnie dat sie nabrac
i zrobit z siebie idiote.

Musisz da¢ mu rozwigzanie problemu. To jest korzys¢, wzmocniona przez
wazng, zyciowa potrzebe. Nie jakas tam korzysc, ktéra moze by¢ lub nie,
nie luksus dla wybranych, ale nagta i palgca potrzeba, ktérg mozesz
zaspokoi¢ w satysfakcjonujgcy klienta sposob.

Dopiero w konteksécie probleméw i potrzeb odzywa w klientach
pragnienie korzysci. Wtedy to juz nie jest opcja, ale mus. MUSZA TO
MIEC! Czy nie takich wiasnie klientow szukasz? Takich, ktérym na widok
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Twojego produktu zaswieca sie oczy, rece jak u zombie wyciggng sie do
przodu a karta kredytowa sama wyskoczy z kieszeni i poda swoéj numer,
CCV i jeszcze potwierdzi transakcje?

Wydaje mi sig, ze stysze twéj gtos! Czy to nie Ty wotasz teraz:
»Pokaz mi natychmiast jak to w praktyce zrobi¢!”

Dobrze, chetnie, po to wtasnie to wszystko napisatem, bys mdgt (lub
mogta) zrobi¢ to samodzielnie i zacza¢ pisa¢ Magiczne teksty.

Ustalmy, co jest do zrobienia:

1. Okresli¢ docelowego klienta,
2. znalez¢ jego zyciowy problem lub naglaca potrzebe,
3. przekona¢ go, ze mamy doktadnie to, czego potrzebuje i pragnie.

Krok 1

Jak okresli¢ docelowego klienta? No, czyjg uwage chcesz zwréci¢? Nie
mow, ze wszystkich. Postaraj sie jak najscislej nazwac¢ osobe, do ktoére;
chcesz skierowa¢ swéj tekst. Wazne jest, by w tekscie od razu byto
wiadomo, o kogo chodzi.

Bardzo wazne jest, by kazdy tekst miat swojego bohatera. Musisz
odpowiedzie¢ na pytanie, ,KTO” jest podmiotem, o kogo tu chodzi. Bez
tego czytelnikowi bedzie brakowato istotnej dla niego informacji. Taki
tekst moze go w ogdle nie zainteresowac.

Idealnie jest, gdy mozesz opisac histori¢ klienta z grupy docelowej, ktory
miat problem i dzieki Twojemu produktowi go szybko i ostatecznie
rozwigzat.

A co, jesli nie masz takiej opowiesci? W tej sytuacji musisz okresli¢ klienta
przez problem, ktéry ma. ,Jestes bardzo gtodny? Mam tu Swiezutki chleb
o potowe tanszy niz w sklepie...”

No, ale by okresli¢ klienta przez problem, musimy go zna¢, prawda? | to
jest najwazniejszy czynnik, ktéry sprawia, ze nawet beznadziejny stylowo
tekst staje sie krwistoczerwong ptachtg na byka i magicznie przyciaga
klientow.

)
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Krok 2

By¢ moze od razu wiesz, jaki problem klienta chcesz rozwigza¢. Moze sie
jednak okazaé, ze nie jest to jedyny a tym bardziej niekoniecznie
najwazniejszy. W takiej sytuacji warto poswieci¢ godzinke na analize
probleméw docelowego klienta.

Podam Ci teraz kilkanascie pytah pomocniczych, ktore nakierujg Cie na
wazny problem Twojej grupy docelowej. Przeczytaj kazde z nich i przez 5
minut wymyslaj odpowiedzi. Nie dziel ich od razu na dobre i zte. Po
prostu pisz to wszystko, co przyjdzie Ci do gtowy. Im bardziej
zaangazujesz sie w odpowiedzi, tym tatwiej i szybciej znajdziesz
czerwong ptachte na swojego byka... ehkhm... to znaczy klienta.

Najlepiej pomys| sobie, ze to Ty jeste$ klientem (lub klientkg). Wyobraz

sobie sytuacje, w ktérej ma zastosowanie produkt-rozwigzanie, ktoére
chcesz zaoferowac. | wtedy dokoncz zdania:

* “Nie cierpie, nie znosze, nienawidze, nie lubie..."
"Frustruje mnie strasznie..."

® "Czy ja naprawde musze..., zeby [CEL KLIENTA]?

® "Chciatbym, zeby..."

"Meczy juz mnie..."

®* "To w ogole nie dziafa tak, jak trzeba, bo powinno..."
* "Mam juz dosc¢ ciaggfego...'

® [TO] jest za/zbyt... (mafte, wielkie, krotkie, dtugie,...)"
* "[TEMU] brakuje (tylko/jeszcze) jednego - ..."

® "Korzystanie z [TEGO] jest trudne, bo..."

* ,[TO] powoduje/sprawia/niszczy..."

"Bez wzgledu na to, co robie, ciggle musze..."

)
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"[TO] nie jest/pasuje na mnie, bo...
"Musze TO robi¢ sam, bo...."
»Za duzo czasu zajmuje mi..."

* "Zaduzo w [TYM]..."

Jezeli mimo pytan trudno jest Ci napisa¢ problem klienta, mozesz
spréobowac nieco inaczej. Do kazdego z pytan podstawiaj czasowniki,
ktore najczesciej wigza sie z problemami. To pobudzi Twéj umyst.

Przyktadowe czasowniki: straci¢, marnowac, nudzi¢, odstraszac, meczyc,
zniechecac, pozbawiC, zabrac, ukras¢, zapomnieC, porzuci¢, odrzucic,
ukryc.

Jeszcze jeden sposéb na odkrycie probleméw czytelnika tekstu

Bardzo czesto jest tak, ze problemy i frustracje klientéw wynikajg z braku
osiggnie¢ i korzysci. To znaczy, ze sg sfrustrowani tym, ze brakuje im
pieniedzy, maja problemy ze zdrowiem lub choéby z witasnym wygladem.
Albo po prostu bojg sie cos utracic¢ i to jest ich problem.

W tej sytuacji wystarczy odwrécic¢ korzysé, zamieniajac jg na problem.

Na przyktad ktos, kto chce wygladac wiecznie miodo, boi sie utraty
swojego oszatamiajgcego wygladu, czyli efektéw starzenia sie. Do takiej
osoby mozna wprost napisac:

»Nie chcesz sie starze¢? Dowiedz sie jak w wieku 55 lat wygladac¢ jak
przed 30, za pomoca 3 prostych tybetanskich ¢wiczen, ktore zajmuja
15 minut dziennie”.

Napisatem od razu caty nagtéwek? No trudno, pospieszytem sie. Ale ty
mozesz od razu zobaczy¢ jak to moze wygladac¢ w praktyce.

Podam Ci teraz najwazniejsze obszary zycia, ktére sg idealng podstawg
do odwrécenia w problemy:

pienigdze

zdrowie

czas (by nie marnowac go)
mtody i piekny wyglad

)
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atrakcyjnosc seksualna (pociag seksualny)
praca (nie kazdy chce mie¢ wiasny biznes)
rodzina

dom

pozycja spoteczna

posiadanie cennych rzeczy
bezpieczenstwo

Jeszcze jeden przyktad? W kontekscie tematu, ktéry w tym momencie
wspolnie rozwazamy, mogtoby brzmieé:

»,Za duzo czasu musze traci¢ na czytanie, by nauczy¢ sie copywritingu”!
Rozwigzanie?
Krok 3

Kiedy mamy problem, mozemy dacC rozwigzanie! Teraz mozesz osadzi¢
korzy$¢ we wtasciwym miejscu.

Po prostu napisz, w jaki sposob rozwigzujesz TEN problem Kklienta.
Odpowiedz na wyzej podany przyktad mogtaby brzmiec:

,Krotkie newslettery, ktore szybko uczg tego, co najwazniejsze w
copywritingu.”

Proste? Masz temat artykutu, produktu lub dowolnej ustugi. Musisz potem
to tylko rozwingé. Im dtuzszy tekst, tym bardziej szczegétowo opisany
problem i rozwigzanie.

Tu tez mozesz positkowa¢ sie stowami, ktére powigzane sg z
rozwigzaniami probleméw, takimi, jak: unikac, pozby¢ sie, radzi¢ sobie
z..., powstrzymac, pokonac, zablokowac, poprawiC, odrzuci¢, chronic,
zabezpieczy¢ (sie przed), ufatwic¢, nie straci¢, (moze) pomdc, usungc,
uwolnic sie.

Mielismy wrécic do klienta docelowego i okresli¢ go przez problem. Kim
mogtby by¢ adresat w naszym przyktadzie?

,Osoba, ktorg zniechecajg dtugie newslettery o copywritingu.”

Albo:
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»,0Osoba, ktora nie chce traci¢ czasu na pisanie dfugich newsletterow i
Szuka alternatywnych sposobdw uczenia copywritingu”

Te same reguty a zupetnie inna perspektywa. Zobacz, jak w tres¢
wplottem stowa zwigzane z problemami. To dodaje im wyrazu, prawda?
Ale nie tylko to, bo taka wypowiedz mozna jeszcze dodatkowo wzmochic
konkretami.

Jakie konkrety mam na mysli?

Nie wiem, czy znasz m¢j artykut ,Wytarte stowa nie btyszcza”, w ktérym
po raz pierwszy opisatem te technike. W skrocie, polega ona na tym, ze
dane stwierdzenie staramy sie uzupetni¢ jak najwiekszg liczbg konkretdw,
ktore znajdujemy w odpowiedzi na 7 Waznych Pytan:

Kto?

Co?

lle?
Gdzie?
Kiedy?
Jak?
Dlaczego?

Noohkob =

Jak wiec mozemy uzupetni¢ nasze przyktadowe zdanie? Ej, tu sie
zaczyna prawdziwa zabawa. Bierzemy wiec zdanie:

,Krotkie newslettery, ktore szybko uczg tego, co najwazniejsze w
copywritingu.”

| uzupetniamy:

Kto?

Np. ,Znany copywriter.”
Co?

Np. ,,Publikuje”.

»,Znany copywriter publikuje krotkie newslettery, ktore uczg tego, co
najwazniejsze w copywritingu”

lle?
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Tu podajemy liczby, jakimi dysponujemy. One zawsze dodaja
wiarygodnosci, poniewaz to, co przeliczalne, wydaje sie bardziej
namacalne, rzeczywiste.

Co mozesz policzy¢? Oto krétka lista:

4 Kroki

10 sekretéw

109 sposobow

4 Stowa

W 10 minut

51 technik

O 54%

W 1 dzieh

8 ztych nawykéw

Juz wiesz, o co chodzi?

»,Znhany copywriter publikuje 4 krotkie newslettery, ktore nauczg Cie tego,
CO najwazniejsze w copywritingu”

Gdzie?

Np. W domu.

»,Znany copywriter publikuje 4 krotkie newslettery, ktdore nauczg Cie tego,
CO najwazniejsze w copywritingu bez ruszania sie z domu, bez wstawania
od komputera”

Kiedy?

Np. w 35 minut.

»Znany copywriter publikuje 4 krdtkie newslettery, ktore w ciggu 35 minut

nauczg Cie tego, co najwazniejsze w copywritingu bez ruszania sie z
domu, bez wstawania od komputera”

Jak?

Np. Na przyktadach najbardziej skutecznych tekstow najwiekszych
legend marketingu bezposredniego.

»,Znany copywriter publikuje 4 krotkie newslettery, ktore w ciggu 35 minut
nauczg Cig tego, co najwazniejsze w copywritingu bez ruszania sie z
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domu, bez wstawania od komputera, na przykftadach najbardziej
skutecznych tekstow najwiekszych legend marketingu bezposredniego.”

Dlaczego?
Np. Bo ma dos$¢ miernych ofert, ktérych petno w Internecie.

»,Znhany copywriter publikuje 4 krdtkie newslettery, ktore w ciggu 35 minut
nauczg Cie tego, co najwazniejsze w copywritingu bez ruszania sie z
domu, bez wstawania od komputera, na przyktadach najbardziej
skutecznych tekstow najwiekszych legend marketingu bezposredniego, bo
ma dos¢ miernych ofert, ktorych petno w Internecie.”

Zrobit sie z tego troche naciggany przyktad, co nie? Nie przywigzuj sie tak
bardzo do tej tresci, chodzito mi bowiem o ilustracje, a nie konkretny
tekst.

Nie musisz az tak bardzo rozbudowywac¢ swojej wypowiedzi o wszystkie
pytania. Czasem brakuje sensownej odpowiedzi na jakies pytanie. Nic na
site. Postaraj sie jednak dac jak najwiecej konkretow. To dziata na Twojg
korzysc.

2 dopalacze

Na koniec pokaze Ci jeszcze jedng dodatkowg technike, ktéra sprawia, ze
nasze przestanie po prostu wzbudza ciekawos¢. Co musisz zrobi¢?
Zmienh stwierdzenie w pytanie. Tylko nie ,jakie$ pytanie, ale takie, ktére
zaczyna sie w jeden z dwdch ponizszych sposobow.

1. ,,Jak/W jaki sposob?”
2. ,Dlaczego?”

Ciekawe, ze to dwa ostatnie pytania z Wielkiej Siédemki.

Jak wiec moze brzmie¢ nasz przyktad?

»,Dlaczego znany copywriter publikuje 4 krdtkie newslettery, ktore w ciggu
35 minut nauczg Cie tego, co najwazniejsze w copywritingu bez ruszania
sie z domu, bez wstawania od komputera, na przyktadach najbardziej

skutecznych tekstow najwiekszych legend marketingu bezposredniego?”

»W jaki sposob znany copywriter nauczy Cie tego, co najwazniejsze w
copywritingu w ciggu zaledwie 35 minut?”
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| jak, proste?
2 dodatkowe sposoby na wzbudzenie ciekawosci u czytelnika

1. Mocny kontrast w stosunku do obecnego stanu
2. Nowe, nieznane terminy, frazy i okreslenia

Zacznijmy od wzbudzenia ciekawosci czytelnika przez kontrast w
stosunku do znanej mu rzeczywistosci.

O co tu chodzi? To swietny sposéb na to, by wyrwac czytelnika ze stanu
odretwiajgcego uspienia, kiedy czyta jakis tekst, wtasciwie skanuje go
wyrywkowo i tylko mruczy pod nosem ,Uhmm, nic nowego, to znam, to
tez, nic nowego, nuuuudy, poszukam czegos ciekawszego... O! A to co?
Musze sie szybko tego dowiedziec¢! O, kurdeee...”

Chodzi o to, ze nasz umyst btyskawicznie reaguje na wszelkie anomalie w
otaczajgcej nas rzeczywistosci. To, co znane, w ogodle nie przycigga
uwagi. Ignorujemy to. Kazdy kierowca zna to uczucie, gdy jedzie
doskonale znana trasg i w pewnym momencie ze zdziwieniem zauwaza,
ze nie wiadomo kiedy dojechat do celu.

Dlatego nie dziatajg banalne i wyswiechtane nagtéwki. Nie reagujemy na
powtarzane wielokrotnie obietnice. Potrzebujemy czegos zupetnie innego,
Co nie pasuje do krajobrazu.

Podam Ci przyktad:

Jak samodzielnie stworzy¢ genialny i oryginalny tekst skutecznej oferty, nie
piszgc ani jednego sfowa?

| jak? Zainteresowatoby Cie to? Obecny stan jest taki, ze tekst oferty
trzeba napisa¢. Nie wszyscy to lubig, ale jest to powszechnie znana
prawda. A tu BUM. Odwracamy rzeczywistos¢.

Jesli jeszcze dodatkowo uwazasz, ze nie masz zadnych zdolnosci
pisarskich, to byloby to wybawienie dla Ciebie, prawda? A ja naprawde
znam na to sposob.

Inny przyktad:

Jak ukonczy¢ najlepsze w Polsce szkolenie z copywritingu (warte 2500 zi),
nie pfacgc za to ani grosza?

| co, ta technika dziata na wyobraznie i wzbudza ciekawos¢, prawda?
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IdZzmy dale;j.

W podobny sposob dziata uzycie nowych, nieznanych czytelnikowi stow,
fraz i okreslen, w stosunku do rzeczy, ktére zna.

W podobny sposoéb jak na anomalie umyst cztowieka reaguje na rzeczy
nowe dla niego, ktére zwigzane sg z czyms$, co go interesuje. Oprocz
powiewu swiezosci tworzg one dziure informacyjna, ktérg szybko trzeba
zatkac.

Chodzi o to, ze gdy w temacie, ktéry jest wazny dla czytelnika, pojawia
sie nowa informacja, odczuwa on mocng potrzebe uzupetnienia luki w
swojej wiedzy.

Przyktady?

Czy FAQWAY pomoze Ci rozwigzaC wszystkie problemy z pisaniem
skutecznych tekstow sprzedazowych?

Dlaczego DynaQ jest skuteczniejsza od wszystkich innych uzywanych
dotgd metod uczenia copywritingu i skraca te nauke do 1 godziny?

Czy juz wiesz o co chodzi? Jak widzisz niewiele trzeba, by wzbudzi¢
ciekawosc.

Jak stworzy¢ Magiczny Tekst?

To, co udato sie nam do tej pory wspdlnie stworzyé, to niezty nagtéwek
oraz jednoczesnie przewodnia mysl| artykutu lub tekstu oferty
sprzedazowej. Teraz musisz tylko te mysl rozwing¢. Jesli udato Ci sie
odpowiedzie¢ na wszystkie 7 pytan, to od razu masz gotowy schemat
Magicznego Tekstu!

Zaczynasz od nakreslenia problemu i jego konsekwencji, potem
szczegotowo opisujesz rozwigzanie. Nie bedzie to moze literackie
arcydzieto, ale na pewno klienci z grupy docelowej przeczytajg catosc¢ z
wypiekami na twarzy, bo piszesz o czyms bardzo waznym dla nich.

Zwréce tylko Twojg uwage na jedng rzecz — na sam koniec napisz wprost
i bardzo doktadnie jakiej akcji oczekujesz od czytelnika po przeczytaniu
tekstu. Co ma natychmiast zrobic i dlaczego jest to najlepsza rzecz, jaka
go spotkata.
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