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TWOJ NAJSKUTECZNIE|JSZY
TEKST: PYTANIA POMOCNICZE

www.dynanet.pl

Pytania pomocnicze

Oto zestaw pytan, ktéry pomoze w przygotowaniu najskuteczniejszych
tekstoéw. Prosze o petne odpowiedzi.

KLIENCI:

1. Moi klienci najczesciej marzg o...

Moi klienci w najblizszym czasie chcg osiggnac:

Moi klienci obawiajg sie, ze nie wiedzg wystarczajgco duzo na

temat:

Moich klientdow najbardziej frustruje (3 najwazniejsze problemy):

Moi klienci najczesciej poszukujg w Google fraz/stow takich, jak:

Moi klienci nie znoszg robi¢ takich rzeczy, jak:

Moi klienci sg w stanie zaptaci¢ duze pienigdze za:

Kroki, ktére moi klienci moga najczesciej pomija¢ w dazeniu do

swojego celu, to:

9. Typowe btedy, jakie popetniajg moi klienci, to:

10. Przydatne informacje, ktére chciatabym przekazywa¢ swoim
klientom, aby mogli poprawi¢ swoje zycie, zawieratyby strategie
pokazujaca, jak:
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OFERTA:

1. Co ma sprzedac tekst, do czego to stuzy? Dokfadnie opisz
wszystkie cechy produktu i fakty na jego temat.

2. Jaka jest jednostkowa cena produktu i dotychczasowa sprzedaz?

Jakiej sprzedazy oczekujemy?

W jaki sposéb produkt ma by¢ sprzedawany?

Do kogo kierujemy oferte i kto bedzie decydowat o odpowiedzi?

5. Jakiej bezposredniej akcji oczekujemy? Co chcemy by zrobit w
drugiej kolejnosci (zamiast)?

6. Jaki jest profil klienta, ktérego najbardziej zainteresuje ta oferta?

7. Czego szuka klient? Na czym najbardziej mu zalezy? Jak produkt
zaspokaja te pragnienie/potrzebe?

8. 3 rzeczy, ktérych klient najbardziej sie obawia w momencie, gdy
czyta oferte?

9. Czego prawdopodobnie spodziewa sie klient po skorzystaniu z tej
(lub podobnej) oferty?

10.Jak czesto i za ile (jednorazowy zakup) klienci kupujg produkty
Twoje i podobne do sprzedawanego? Gdzie i jak je najczesciej
kupuja?

11.Czym mozemy go mocno zainteresowac?

12.Jaka jest absolutnie najwazniejsza korzy$¢ z zakupu produktu? Co
produkt dla/za klienta robi? Co dzieki niemu waznego osiggnie?
Jakie efekty/rezultaty obiecujemy?

13.Po jakim czasie klient zobaczy efekt (ewentualnie pierwsze efekty)?
Jak to wyglada na tle konkurenciji?

14.Jaka warto$¢ mozemy nadaé gtownej korzysci? lle daje/oszczedza
(czas, pieniadze, materiaty, inne)? Dlaczego i jakie to ma
znaczenie? Jakie jeszcze wymierne konkrety mozemy podac?

15. Wylicz wszystkie inne wazne z punktu widzenia klienta korzysci.
Skonkretyzuj je wartosciami liczbowymi (np. ile zysku w miesigcu
przynosi lokata).

16.Jak ma sie produkt do gtdwnych czynnikdw motywujgcych
konsumentow do zakupu: checi zysku i obawy przed stratg. Czyli:
Co klient ZYSKA i przed jakg STRATA go to uchroni?

17.Jaki problem klienta rozwigzujemy? Jak produkt rozwigzuje ten
problem?

18.Dlaczego wtasnie teraz klient od razu powinien zdecydowac sie na
podjecie sugerowanego dziatania? Jakie sg skutki nieskorzystania
z oferty?

19.Co nietypowego/nowego, innego niz konkurencja oferujemy?
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20.Czego brakuje konkurencyjnym produktom/ustugom, co daje Twaj
produkt?

21.Jak moge poprawi¢ postrzeganie mojego produktu przez klientéw?
(Swiadomosé, wiarygodnos¢ oferty, jakos¢, wartosc). Jak to
mozemy ciekawie zademonstrowac?

22.Jak mozemy zwiekszy¢ wiarygodnosc sprzedawcy i producenta
produktu? Kim jest i dlaczego klient moze mu zaufac?

23. Jakie przeszkody i watpliwosci moze wymysli¢c konsument, aby
opo6zni¢ decyzje o nabyciu, lub nie podjac jej wcale?

24.Jak moge przedstawi¢ odpowiedz na kazdg z tych watpliwosci?

25.Jaka gwarancje moge dac klientowi?

26. Jakie dodatki/bonusy mozemy dac klientowi?

27.Czy jest jakas specjalna promocja dla oséb, ktore skorzystajg z tej
oferty?
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