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BIZNES W SIECI odc. 22

Gtobwnym bohaterem dzisiejszego odcinka, sg teksty na stronach
internetowych. Nawigzujgc do tego, co powiedziatem w ubiegtym
tygodniu: tekst jest bardzo czesto najwazniejszym elementem na stronie,
dzieki ktéremu klienci podejmuja decyzje zakupowa. Szczegdlnie jest to
prawda dla stron www firm niewielkich, mato znanych i pozbawionych
jeszcze renomy. Dobrze napisany tekst jest wstanie wzbudzi¢ zaufanie
do produktu / ustugi / firmy i przekona¢ potencjalnego, nieufnie
nastawionego klienta do podjecia decyzji zakupowej.

Uwazam, ze teksty na stronach www sag niezwykle, podkreslam,
niezwykle waznym narzedziem zdobywania klientow. Jednak wiekszosc
firm nie traktuje ich z nalezytg uwaga.

Jesli juz tres¢ stron www zaprzata uwage wtasciciela firmy, to zwykle
dzieje sie to w aspekcie tego ,JAK” powinny by¢ one napisane. Tym
samym skupiajgc uwage przedsiebiorcy na marketingowych sztuczkach i
trikach. Zabiegach-wytrychach, ktére miaty by niejako podswiadomie i
“podprogowo” przekona¢ konsumenta do oferowanych produktéw czy
ustug.. W tym kontekscie czesto pojawiajg sie pojecia z pogranicza
“technik NLP” i innych metod perswazji czy tez wrecz manipulac;ji.

Wg. mnie to zte podejscie, nieprzynoszgce wbrew oczekiwaniom
nalezytych rezultatébw. Uwazam (bazujac na pietnastu latach

doswiadczenia "online”), ze znacznie wazniejsze niz ,JAK” jest pytanie o
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to ,,CO” chcemy, aby nasi potencjalni klienci, przeczytali na naszych

stronach www.

A podstawg tego, “CO” chcemy przekazaé potencjalnemu klientowi jest
“OFERTA”. W uproszeniu bowiem, tekst jest nosnikiem oferty, Twojej
oferty. Tym samym, nie zwracajgc szczegolnej uwagi na oferte, nie
bedziemy w stanie réwniez napisaC dobrego tekstu, ktérego zadaniem
jest sprzedaz Twoich ustug / produktéw. Moja teza jest prosta: nie ma
dobrego tekstu, bez dobrej oferty. Moment zaistnienia w Internecie (czy
tez Swiadomej decyzji, aby z internetu uczyni¢ znaczace zrdodto
pozyskiwania klientdw) jest doskonatym pretekstem do znalezienia

réwniez czasu na prace “nad swojg ofertg”.

Zatem jaka konstrukcje powinna miec internetowa (i nie tylko) idealna

oferta?

Zacznijmy od pierwszego, najwazniejszego elementu jakim jest
prawdziwa znajomos¢ realnych problemédw Twojego konsumenta
(problemow ktore jest w stanie rozwigza¢ Twdj produkt / ustuga).
Wielokrotnie méwitem o tym we wczesniejszych wydaniach Biznesu w
Sieci (wszystkie archiwalne wydania sg dostgpne na moim blogu: http://
blog.mogilewski.pl) - nie znajgc probleméw swoich konsumentéw, bardzo
trudno jest skonstruowac¢ dobrg oferte. Méwie tutaj o prawdziwych
problemach, “potrafigcych obudzg zlanego potem konsumenta w srodku
nocy”. Znajomosc¢ tych probleméw powinna by¢, naszym, wiascicieli firm
priorytetem. Postuze sie przyktadem. Wyobrazmy sobie, ze prowadzimy
kwiaciarnie. | wyobrazmy sobie, Zze jedng z waznych dla nas grup
klientdw, sg nastolatkowie ptci meskiej, kupujacy kwiaty wybrankom
swojego serca. Jaki dominujgcy problem moga miec takie osoby?

Takim problemem jest dreczgca odpowiedz na pytanie: czy wreczone
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kwiaty spodobajg sie mojej wybrance? To jest jak najbardziej realny
problem potrafigcy spedza¢ sen z powiek. Pamigtam, ze kiedy miatem lat
pietnascie, specjalnie sie na kwiatach nie znatem (anie mnie nie
interesowaty), tym samym same kwiaty nie byly dla mnie istotne.
Wartosciowa byto dla mnie tylko to, czy spodobaja sie mojej wybrance.
To nadawato im realng warto$¢ w moich oczach.

To oczywiscie tylko hipotetyczny przyktad, lecz dobrze ilustrujacy

“palgca potrzebe / realny problem” jaki mogg mie¢ konsumenci.

Kolejny element: Czy oferuja oryginalne rozwigzanie problemu mojego
klienta? Jesli nasza propozycja jest typowa, tym samym jest niewiele
wartg kopig. RozmawialiSmy o tym w jednym z odcinkéw poswieconych

specjalizacji i oryginalnosci (http://blog.mogilewski.pl/kategoria/biznes-w-

sieci/5/). Jezeli nasza oferta jest kopig tego, co juz mozna znalez¢ w
Internecie, to nie mamy czego szukac¢ w Internecie. Jesli jest za$ inaczej ,
bedziemy w internecie “btyszczec”!

Wroémy do przyktadu: prowadzimy kwiaciarnie; naszg wybrang grupa
docelowg sg mtodzi mezczyzni, ktérych najwiekszym problemem jest to,
czy kwiaty spodobajg sie wybrance jego serca (a najwiekszg obawg jest
strach przed odrzuceniem ze strony wybranej “damy”).

W jaki sposOb zatem mozemy oryginalnie rozwigza¢ jego problem?
Wyobrazmy sobie, ze w ramach naszej oferty nie tylko sprzedajemy
kwiaty, ale rowniez dokonujemy analizy “psychologicznej” osoby ktéra ma
kwiaty otrzymac. Dzieki czemu z bardzo duzym sukcesem doradzamy w
wyborze wiasciwego bukietu ktéry spodoba sie osobie obdarowanej. Tym
samym zwiekszajgc znacznie szanse na to, ze nasz klient (mtody
mezczyzna) nie zostanie odrzucony (a to przeciez jego najwigksza
obawa). Technicznie: prosimy naszego klienta, o wypetnienie kroétkiej
ankiety (moze dostepnej online) na temat swojej wybranki. Na podstawie

wynikéw z ankiety dobieramy kwiaty.
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Oczywiscie to tylko hipoteczny przyktad ktérego celem jest Panstwa do

kreatywnego poszukiwania oryginalnych rozwigzan.

Nastepny element: niepodwazalne dowody na to, ze nasza oferta jest
faktycznie najlepszym wyborem na rynku. Tutaj jest miejsce na
wszelkiego rodzaju referencje (testymoniale) od dotychczasowych,
zadowolonych klientébw a takze wszelkie inne dowody uznania czy
rekomendacji np. niezaleznych ekspertéw / mediow. To bardzo wazny
element dobrej oferty. Wiele firm zapomina o tym, ze potencjalni
konsumenci sg zwykle nieufnie nastawieni do ustug nieznanego im
jeszcze podmiotu, zatem im wiecej niezaleznych, zewnetrznych dowodéw

potwierdzajgcych naszg jakos¢ / wartosc, tym lepiej.

Czwartym elementem jest tzw. ,oferta nie do odrzucenia”. Termin ,oferta
nie do odrzucenia” zapozyczytem od Marka Joyner, ktérego ksigzki
Panstwa uwadze polecam. ,Oferta nie do odrzucenia” jest to oferta, co
do ktérej potencjalny klient, nie skorzystawszy z niej naraza sie na
wigekszg strate niz wydanie na nig pieniedzy.

,Oferta nie do odrzucenia” w przypadku opisywanego powyzej,
hipotetycznego przyktadu moze polega¢ np. na tym: jesli wybranka serca
naszego klienta nie przyjmie kwiatéw, to zwrécimy mu pienigdze.

Mozna poszuka¢ czego$ jeszcze lepszego. Np. jezeli kwiaty sie nie
spodobajg, to my w ramach rekompensaty wyslemy specjalny, darmowy
bukiet mamie naszego klienta, ktéra to z pewnoscig sie ucieszy. To
oczywiscie tylko hipoteczny przyktad, ktérego celem jest naktonienie

Panstwa do kreatywnego myslenia nad swojg oferta.

Ostatnim elementem, ktéry powinien znalez¢ sie na stronie, zawierajgce;
idealng oferte, jest zastosowanie “ograniczenia czasowego”. Podczas

programow “Biznes w Sieci”, stosuje tego typu rozwigzanie kierowane do
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nowych subskrybentdbw mojego bloga: aby otrzyma¢ dodatkowe
materiaty powinni sie dokonac¢ subskrypcji w czasie trwania magazynu
lub do trzydziestu minut po jego zakonczeniu. Dlaczego to robie?
Dlatego, ze wszyscy odktadamy wazne sprawy na pézniej. Ja, Pan, Pani,
wszyscy. Roéwniez potencjalni klienci. Aby zacheci¢ do natychmiastowego
dziatania nalezy wtasnie wprowadzi¢ tego typu ograniczenie w postaci np.
specjalnej wersji oferty czy dodatkowego bonusu dostepnego tylko
podczas pierwszej wizycie potencjalnego konsumenta na stronie
(zachecajgc go do natychmiastowego dziatania bez odwlekania).
Wprowadzenie ograniczenia czasowego prawie zawsze zwieksza
konwersje. Jezeli nie wprowadzicie Panstwo tego elementu, to mnéstwo
potencjalnych klientéw bedzie przez tygodnie myslato (nie dokonujac
zadnej akcji): ,fajna oferta, fajnie bytoby z niej skorzysta¢, moze zrobie to
jutro, a moze zrobie to pojutrze...”. Wiekszos¢ jednak zapomni o tym 30

min po wyjsciu z Panstwa strony.

Majgc odrobiong prace domowg na bazie powyzszych, najwazniejszych
pieciu elementéw oferty, dopiero mozemy skupi¢ na tym ,JAK” powinny
zosta¢ napisane teksty. Duzo o tym ,JAK” dowiedza sie Panstwo w
rozmowie z moim dzisiejszym gosciem. Zanim to jednak nastgpi,
przypomne o tym, co mowitem tydzien temu: mamy dwa rodzaje
konsumentow. Jedni to sg ,krdliki” (tak ich nazwijmy), a drudzy ,,zétwie”.
»Kroliki” sg bardzo niecierpliwie. Kazdy “konsument-krolik”, chciatby
uzyskaé jak najszybciej odpowiedzi na najwazniejsze pytania. Chciatby
rowniez moc btyskawicznie przejs¢ do konca procesu, jakim jest np.
zamowienie ustugi czy wykonanie telefon do firmy. Natomiast ,,z6lwie” za$
to klienci wolno podejmujacy decyzje, potrzebujgcy rowniez znacznie
bardziej drobiazgowych informacji. Godzgc potrzeby obu grup uzyskamy

udang tresci kazdej strony internetowe;j.
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Po przerwie zapraszam na spotkanie z Darkiem Puzyrkiewiczem,
copywriterem, ktorego hasto “Stowo daje, zyski rosng” wyprébowatem w
praktyce. Zapytam go w jaki sposob pracowaé juz bezposrednio nad

tekstami sprzedazowymi.

Masz pytanie, watpliwos¢, lub po prostu Ci sie
spodobata tresé?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/nie-
przeczytasz-nie-kupisz-tak-samo-jest-z-twoimi-
klientami-odcinek-22-biznes-w-sieci/
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BIZNES W SIECI odc. 22:

Witam po przerwie. Moim gosciem jest Darek Puzyrkiewicz,

copywriter.

Duzo méwitem w czesci pierwszej, o tym, ze najwazniejszym
elementem na stronie jest oferta. Jest bazg do dobrych tekstéw. A co
mozemy zrobié, jezeli tej oferty nie mozemy lub nie chcemy

zmodyfikowac?

Tak naprawde, jezeli sprzedajemy w Internecie to to, co klientowi mozemy
pokazac, to opis tego produktu. On nie moze go dotkngé, nie moze go
sprawdzi¢, nie moze nic z nim zrobi¢. Dostaje tekst. | teraz to czy ten

tekst jest w ogdle w stanie zmieni¢ cokolwiek w sprzedazy?

Czyli innymi stowy, w Internecie, nie tak jak na targu czy w sklepie,
nie mozemy produktu dotknaé¢ czy polizaé, nie mozemy zapytaé

sprzedawcy o dodatkowe elementy i jedyne, co mamy, to tekst, tak?

Mozemy sobie zada¢ pytanie: czy w ogdle tekst ma jakikolwiek wptyw na
sprzedaz tak naprawde? Podam ci przykftady tego jaki wptyw ma dobrze
napisany tekst na sprzedaz. Przyktad pierwszy. Kiedys zajmowatem sie
sprzedaza programu komputerowego, ktory pomagat sprzedawac rézne
produkty przez strony internetowe. Przygotowatem sobie pie¢ réznych

ofert. Oferty réznity sie jedynie nagtéwkiem, dziesiecioma stowami tak
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naprawde. | co sie okazato kiedy przetestowatem te oferty? Jedna oferta
sprzedawata doskonale, to byto w okolicach 12% czyli dwanascie oséb

na sto kupowato ten produkt...
Czyli konwersja wyniosta 12%?

Doktadnie tak. Druga oferta miata konwersje rzedu 9%, pozostate trzy
byty do niczego. | teraz, tylko dziesie¢ stéw, a jaka wielka réznica. Drugi

przyktad. Klient zwrdcit sie do mnie...

Zapytam jeszcze o ten przykitad. Jak rozumiem nie modyfikowates
samego produktu ani oferty jako takiej. Zmodyfikowates de facto

tylko nagtéwek w catej tresci, tak?

To byt ten sam produkt, ci sami klienci, ta sama oferta sprzedazowa tak
naprawde, w sensie tekstu. Jedyna roznica to dziesie¢ stéw, ktore klient
widzi na poczatku tekstu. Drugi przyktad, no, byt bardziej znaczacy,
dlatego, ze zgtosit sie do mnie klient, ktéry sprzedawat suplement na

odchudzanie...
Bardzo konkurencyjna nisza...

Bardzo konkurencyjna nisza. Oferta, ktérg miatem na ten czas, na ten
moment, sprzedawata tak sobie. Konwersja to byta 0,7% czyli siedem

0s0b na tysigc kupowato jego produkt.
Stabo...

Stabo, ale to i tak jest catkiem niezly wynik jak na ten rynek. Co sie

okazato? Napisatem mu catkiem nowg oferte. Catkiem nowy tekst tego
‘3-
v ‘ ,

Grzegorz Mogilewski
http://blog.mogilewski.pl


http://blog.mogilewski.pl
http://blog.mogilewski.pl

produktu, ktéry miat. Co sie zmienito? Nowa oferta sprzedawata
dwadziescia szesS¢ razy wiecej. Ten sam produkt, ci sami klienci,
a zupetnie inna sprzedaz. Przyktad trzeci jest troszeczke inny, dotyczy tez
nie tylko suplementéw, ale i tez lekow zdrowotnych. Tez klient sie do mnie
zgfosit, sprzedawat produkt, no na watrobe powiedzmy sobie w taki

sposob. Robit to w taki sposdb, ze kupowat bazy mailingowe...
Zewnetrzne?

Zewnetrzne. Wysytat maila z zaproszeniem do wejscia na strone landing
page, gdzie byt tekst wtasciwej oferty, no i do tej pory mail, ktérym sie
postugiwat, jakos mu to sprzedawat. Natomiast napisatem nowag tres¢
maila, tego nie byto tak naprawde duzo. Co sie okazato? Sprzedaz
wzrosta czterokrotnie. Nie wejscia na oferte, nie klikniecia, tylko
konkretnie sama sprzedaz. Czyli dobrze napisany tekst jest w stanie
bardzo wiele zmieni¢, przy tym samym produkcie, przy tych samych

klientach.

W takim razie, jak ma sie to, do czesto styszanego argumentu, ze
w dzisiejszych czasach, to cena jest najwazniejszym elementem,

ktéry wptywa na decyzje klientow?

No tak. To sie moze wydawac logiczne, ze klienci w Internecie szukajg
tego, co najtansze. Po prostu, zeby jak najmniej zaptacic¢, ale... Cena jest
wazna, ale jeszcze wazniejsze jest to, co klient za t¢ cene dostaje. | w jaki
sposOb musimy o tym przekonaé, co dostaje za swoje pienigdze? No,
przekonuje go o tym tekst, bo méwi o tym, co dostaniesz krok po kroku,
po kolei. Tak, jak méwitem na poczatku — nie moze tego produktu

dotkna¢, nie moze go wyprébowac, musi zaufa¢ temu, kto go sprzedaje.
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A na jakiej podstawie to robi? No, na podstawie tego tekstu, opisu, ktory

widzi.
A w jaki sposéb zdobyé¢ dobry tekst? Jakie sg na to sposoby?

Sa dwie metody. Pierwsza metoda jest dla firm, ktére chcg zrobi¢ to na
wilasng reke, same. Wiadomo, ze nie kazda firma ma copywritera, nie
kazda firma ma osobe, ktéra zrecznie by jakos to wszystko napisata, ale
sposoOb jest banalnie prosty. Bierzemy najlepszego sprzedawce, albo
najlepiej dwoch, nagrywamy jego rozmowe z klientem, czy to przez
telefon, czy to osobiscie (gdzie idzie i rozmawia). Robimy transkrypcije,
czyli spisujemy ten tekst. Uktadamy go w miare sensownie, bo tekst
troszeczke jest inny niz rozmowa, wiadomo, usuwamy te wszystkie ,e gy
e” i mamy tekst, ktéry bedzie sprzedawat, bo on jest sprawdzony. To nie
jest wymyslony tekst, ktéry powstat w gtowie jakiego$s nawiedzonego
copywritera czy kogokolwiek, ale sprawdzony w boju, bo klienci kupuja.
To jest pierwszy sposéb. Drugi sposéb to wynaja¢ kogos z zewnatrz,

copywritera, kogos kto ten tekst napisze.

Za chwile zapytam Cie doktadnie o copywriteréw, ale jeszcze jedna
rzecz przykuta moja uwage: skad mozemy wiedzie¢ czy tekst jest
dobrze napisany skoro nie piszemy go pod siebie, tylko piszemy go
pod potencjalnych klientéw? | jak mozemy to ocenié, i czy w ogdle

mozemy to ocenic¢ jeszcze przed opublikowaniem?

Bardzo trudno jest to oceni¢. Dlatego, ze mozemy mie¢ rézne wizje tego,
co powinno sprzedawaé. Wroce do przyktadu, ktéry podawatem na
poczatku, do tego programu komputerowego, ktéry sam sprzedawatem.
To byt moj program, ja doskonale go znatem i wiedziatem co powinno sie

0 nim powiedzie¢, zeby sie sprzedawat. Powiedziatem, ze byto pie¢ ofert.
L
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Cztery oferty miaty nagtéwki genialne, przeze mnie wymyslone, ktore

wydawaty mi sie najlepszymi na swiecie.
Tobie wydawato sie, ze sg genialne?

Doktadnie. | w ostatniej chwili zrobitem pigta oferte, wzigtem jeden z
takich bardziej znanych nagtdwkow, przemodelowatem go troszeczke,
poprawitem, tak tylko, zeby po prostu co$ byto. | co sie okazato? Ze to
ten nagtowek, ktéry w ostatniej chwili dotgczytem do oferty, sprzedawat

najlepie;j.

Mimo, ze nie byt to Twéj wybér taki ,,na czuja” méwigc kolokwialnie,

tak?

Doktadnie. Mi sie wydawato, ze ktérys$ z tych czterech na pewno wygra, a
ten, no po prostu no dajmy, co szkodzi testowac. Ale to jest wiasnie
magia testéw. Testy pokazujg nam, ze czasami nam sie wydaje, ze my
wiemy, co jest wazne. Czasami wydaje nam sig, co powinno sprzedawac.

Natomiast klienci decydujg zupetnie inaczej.

A jak czesto spotykasz sie¢ wiasnie z sytuacja, w ktorej wydaje sie
Tobie, wydaje sie klientowi, ze jeden tekst bedzie sprzedawat

Swietnie, a drugi stabo i si¢ okazuje, ze zupetnie nie mieliscie rac;ji?

Bardzo czesto. Poniewaz ja pisze teksty na zlecenie. | bardzo czesto
pierwszg osobg, ktdéra ocenia te teksty jest witasciciel firmy. No i
wtasciciele firmy réznie patrzg na teksty — ,,to mi sie podoba, to mi sie nie
podoba”. Ja mowie zawsze: sprébujmy, zobaczmy jak to sprzeda sie.

Sprobujmy kilku réznych wariantéw. Panski wariant, moj wariant, jeszcze
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jakis inny. | co sie okazuje? Rzadko kiedy jestesmy w stanie przewidziec,

co tak naprawde klienci wybiora.

Zatem testujmy, testujmy wiele wersji. Wr6émy w takim razie do
zdobywania tekstéw z zewnetrznych zrédet. W jaki sposéb wybracé

dobrego copywritera?

Najprostszy sposdb. Wystarczy wejs¢ na jego strone. Po tej stronie od
razu wida¢ kim jest. Czy ma co$ do powiedzenia, w jaki sposob
komunikuje sie. Czy tam jest w ogdle co$ wartego uwagi. Oraz od razu
taka mata uwaga: patrzymy na rekomendacje, bezposrednie
rekomendacje jego klientow, czy co$ o nim méwig? Dlatego, ze jestesmy
w stanie na stronie umiesci¢ prawie wszystko, ale jezeli mamy zywe
osoby, ktére sprawdzity to w boju, ktére sprawdzity tego cztowieka, to jest

jedna z najbardziej waznych rzeczy.
Jak ditugo powstaje tekst?

Samo pisanie to jest bardzo krétko. Natomiast wiecej czasu zajmuje
przygotowanie sie do tego tekstu. Wybranie tego, co jest wazne. Czasami
to zajmuje tydzien, czasami dwa tygodnie. Wybranie tego, co powiedzie¢
klientowi tak naprawde, zeby zwrdcito to jego uwage, zeby on chciat to
przeczytac, zeby ta oferta go zainteresowata, no i zeby chciat wyda¢ na

to pienigdze nie odktadajgc tego na pdzniej.

Jaka jedna rade zwigzanag z tekstami chciatbys przekazacé

witascicielom matych firm?

&

L

Grzegorz Mogilewski
http://blog.mogilewski.pl


http://blog.mogilewski.pl
http://blog.mogilewski.pl

O tym, zeby patrze¢ na swdj produkt oczami klienta. Co klient z tego
bedzie miat i czy to jest cos, co po prostu go zachwyci. Cos, co sprawi,

Ze on po prostu powie ,ja chce to mieé”.
Dziekuje ci Darku.

Dzisiaj rozmawialiSmy o tekstach na stronach internetowych.
Poruszatem przy okazji rowniez wiele elementéw, ktdére znajdziecie
Panstwo we wczesniejszych wydaniach ,,Biznesu w Sieci”. O tym, ze
nie piszemy tekstow dla siebie tylko dla naszych klientéw, o tym, ze
powinniSmy dostarcza¢ swoim serwisem www realna wartos¢, ze
powinniSmy wchodzi¢é w buty klienta i o tym, ze powinniSmy
doskonale zna¢ realne potrzeby naszych konsumentéw. Wszystkie

odcinki sg dostepne na blog.mogilewski.pl.

Masz pytanie, watpliwosc, lub po prostu Ci sie
spodobata tres¢?

Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/jakie-
i-czyje-teksty-sprzedaja-najlepiej-rozmowa-z-
darkiem-puzyrkiewiczem-22-gi-odcinek-biznes-w-
sieci/
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