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Przedmowa

Stato sie! Pobrates tego ebooka i prawdopodobnie
chcesz mie¢ lepsze tresci na Twojej stronie www oraz
w mailach. Na bazie inspirujgcych lektur oraz blisko 20-
letnich obserwacji stworzytem te publikacje po to, aby

Ci to utatwi¢.

Zanim przejdziesz dalej — uprzedzam, ze znajdziesz tu
tylko odrobine teorii. Kolejne strony to przede
wszystkim wskazowki i przyktady praktyczne,
dotyczgce ,hakowania” umystéw uzytkownikow i
klientow. To poradnik do natychmiastowego

stosowania, bez teorii akademickich.

Kiedy juz uwaznie przeczytasz tego ebooka i

zastosujesz zdobytg wiedze — bedziesz zdumiony!

cyber_Folks™

Na rynku istnieje kilka publikacji o podobnej tematyce,
jednak nie znalaztem zadnej, w ktérej wskazane
bytyby wyniki badan w odniesieniu do marketingu
cyfrowego. Takimi wynikami dziele sie z Tobg w tej

publikacji.

Techniki te sg tak skuteczne, ze przez wielu mogg by¢
uznane za nieetyczne. Sg jak ostry n6z, ktéorym
mozna zrani¢ albo przygotowac positek.
Zastosowanie zalezy od Ciebie. Jestes$ gotow, zeby

poznaé potezne narzedzia hakowania umystow?

Zycze Ci inspirujgce;j lektury.

At /Dg%emf
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Nie ma probowania

Powiedz, powiedz — jak bardzo lubisz Gwiezdne
Wojny? Lubisz je tak bardzo, ze pamietasz pierwszg
serie w ktdrej Mistrz Yoda moéwi do mtodego
Skywalkera: ,Robisz, albo nie robisz. Nie ma
prébowania” — kiedy rozmawiajg o wycigganiu statku

kosmicznego z mokradta, w ktérym wylgdowat Luke?

Robisz albo nie robisz.

Nie ma probowania!
Mistrz Yoda, Gwiezdne Wojny

No dobrze, wiec o co chodzi z tym prébowaniem?
Poréwnaj te dwa komunikaty, najpierw przeczytaj ten
po lewej, w ktérym jest mowa o prébowaniu. Ten
przyktad pochodzi ze ,Sztuki perswazji...” Andrzeja

Batko:

Czy juz widzisz siebie przed drzwiami? Widzisz, jak
naciskasz klamke, czujesz jej chtéd na swojej dtoni?
Naciskaszi ... i co? Poddaje sie, czy stawia opor?
Zamek jest zamkniety czy otwarty? Drzwi sie pcha czy

ciggnie?

Czujesz, ile wysitku wymaga proces otwierania tych

drzwi? Czy masz catkowitg pewnos¢, ze da sie je w

ogole otworzy¢? Udato Ci sie? A skad ten pot na czole?

W tym wypadku wigkszo$¢ osob przechodzi, chwyta
pudetko i podaje nadawcy komunikatu. W ogdle nie
zastanawiajg sie nad tym, ze drzwi mogtyby stanowic
jakakolwiek przeszkode, po prostu przez nie

przechodza.

BRAK

,ZOBOWIAZANIA”

¥

WYSILEK

™
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PROBOWANIE

RYZYKO
NIEPOWODZENIA
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To jak - wyrzucamy?

Poniewaz prébowanie nacechowane jest Prawdopodobnie juz za chwile bedziesz w stanie
niekorzystnymi dla nas — marketerow - samodzielnie odpowiedzie¢ sobie na to pytanie.
wlasciwosciami, mozesz zadawac sobie w tej chwili Zanim jednak do tego dojdziemy — jeszcze jeden
pytanie: Czy to stowo nalezy wyrzuci¢ ze swojego przyktad. Wyobraz sobie sytuacje, w ktérej agencja
copywritersko-marketingowego stownika? tworzgca strone www zwraca sie do swojego klienta:

Sprobuj znalez¢ zalety w tym projekcie strony www.

Czujesz juz zapewne, ze takie zdanie sugeruje, ze
znajdowanie zalet jest procesem trudnym,
wymagajgcym wysitku, obarczonym ryzykiem
niepowodzenia. Zalety projektu powinny przeciez by¢
oczywiste, nie trzeba ,probowac”, one powinny by¢
widoczne od razu. Jak zatem powiedzie¢ o tym
samym, ale w taki sposob, zeby klient dostrzegt

zalety?

Co najbardziej podoba Ci sie w tym projekcie strony www?

W tym wariancie kierujesz umyst adresata komunikatu
w zupetnie inne rejony. Nie ma zadnej sugestii
trudnosci, zadnego niepowodzenia. Mato tego — w
ogodle nie kwestionujemy, czy strona sie podoba. Ona
sie podoba, pytanie tylko, co w niej podoba sie
najbardziej. Ten mechanizm, zwany presupozycja,

bedzie omowiony szczegdtowo dalej... A teraz...

Zanim wejdziesz na swojg strone www i zaczniesz modyfikowac swoje teksty, sprobuj

znalez¢ w innych ebookach rady, ktére takze bedg Ci sie podobac ;)

™
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Presupozycja

Mechanizm presupozycji polega na tym, ze zakladamy

- , Trudne stowo: presupozycja
podswiadomie prawde lub fatsz w stosunku do

okreslonych stwierdzen. Proces ten nastepuje bardzo

szybko, ,w tle”. Sady, ktére wydajemy w ten sposéb sg W logice sgd, ktory musi by¢ prawdziwy, zeby
generalnie stabo uswiadomione, jednak mocno jakiemus zdaniu mozna byto przypisa¢ wartos¢
wplywajg na nasze zachowania i ocene komunikatow. logiczng (prawde albo fatsz).

Najlepiej zrozumiesz to na przyktadzie.
https://pl.wikipedia.org/wiki/Presupozycja

Maciek ma 12 lat i byt juz, podczas wakacji, kilka razy na morzem, a mimo to nie umie

powiedziec, jak dtugo zajmuje podréz z Warszawy nad morze.

Tak zbudowane zdanie, zebys$ w ogole rozwazyt jego Maciek zyje teraz Istnieje Maciek
sens, powoduje w Twojej gtowie ,odpalenie” catej serii

presupozycji — zatozen, a nawet ocen, ktére dokonujg Maciek nie jest kobietg Istniejg pojazdy

sie btyskawicznie i niesSwiadomie. Sg one potrzebne

zeby sens takiego zdania byt mozliwy do Maciek moze mieszka¢ w Warszawie

przetworzenia.
Istnieje morze Istnieje Warszawa

Po prawej stronie widzisz wybrane przyktady takich
presupozycji. Warszawa nie lezy nad morzem

A teraz bardzo wazne pytanie. Widzisz to zdanie i Jakq ocene z geografii miat Maciek na

pewnie w Twojej gtowie powstaje juz obraz tego lekko

- , ostatnim swiadectwie?
gapowatego 12-latka. ZANIM przejdziesz na kolejng

strone, odpowiedz na jedno pytanie: A) Stabszg niz 3 B) 3 lub 4 C) Lepsza niz 4

Ocena wytypowana? To przejdz na nastepng strone.

™
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Oto Maciek. Lat 12.
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Presupozycja

Jesli inaczej wyobrazates$ sobie Macka, to wszystko
jest w najlepszym porzgdku — po prostu dokonate$ w
podswiadomosci, bltyskawicznego zatozenia, ze
rozmawiamy o chtopcu, chociaz przedstawione zdanie

w 100% moze odnosi¢ sie takze do psa.

Poniewaz podswiadomo$¢ dziata bardzo szybko —
istnieje mozliwos¢ przemycenia do niej komunikatéw,
ktore nie bedg kwestionowane i ktére zostang przyjete
za pewnik, tak, jak wiekszos$¢ oséb przyjmuje za
pewnik, ze 2 strony temu rozmawialiSmy o chfopcu.

Przeczytaj ponizsze zdanie:

Gdy w petni zdasz sobie sprawe, jak bardzo zaciekawit

Cie ten ebook, to prawdopodobnie poczujesz cheé

uwaznego przeczytania i zmodyfikowania tekstow na

Twojej stronie www.

Czy dostrzegasz juz mechanizm tego zdania? Moim
zamiarem jest w tym wypadku przekonanie Cie, ze ta
publikacja jest dla Ciebie interesujgca. Skoro jednak
jestem jej autorem, to nie moge Ci tego wmowi¢ wprost
— bytoby to mato wiarygodne i raczej by Cie nie

przekonato.

W powyzszej konstrukcji uwaga Twojego umystu
Swiadomego przesuwa sie po Twojej stronie www lub
blogu, po tekstach w mailach, ktére stosujesz i by¢
moze - zastanawiasz si¢ juz nawet, ktore z nich chcesz
zmodyfikowac¢ jako pierwsze. Tymczasem intencja
polega na zaszczepieniu Ci mysli, ze... ten ebook jest
dla Ciebie interesujgcy, a pod$wiadomos¢
momentalnie zaktada, ze tak musi by¢, skoro myslisz

juz o implementacji.

™
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Pakujemy presupozycje

Kiedy komunikat jest nadany wprost i analizowany
przez umyst $wiadomy, to warstwa swiadoma,
zwtaszcza w relacji handlowej, marketingowej — wigcza

sradar” i szuka podstepu.

Kiedy handlowiec patrzy w oczy klienta i mowi:
,Umowimy sie na kolejne spotkanie w pigtek” —
wyglada to troche jak trik zakonu Jedi w Gwiezdnych
Wojnach i moze budzi¢ $smiech albo zdenerwowanie z
powodu oczywistego wmawiania / wmuszania

spotkania.

Nic dziwnego, ze handlowcy nauczyli sie techniki,
polegajgcej na stawianiu wyboru: ,Umoéwimy sie zatem
w $rode czy w czwartek?”. W tym wypadku umyst
Swiadomy ,skacze” miedzy czwartkiem i pigtkiem, a
podswiadomos$¢ juz dawno przyjmuje, ze w ogdle sie
umowmy. Zamiast zastanawiac sie ,czy...”

zastanawiamy sie ,kiedy...”

Czes¢ oso6b od razu wyczuwa tu ,podstep” i moga nie
tylko nie ulec takiej prébie, ale wrecz zirytowac sie, ze
zostata ona podjeta. Prawdopodobienstwo wykrycia
maleje jednak wraz z liczbg warstw ,opakowania”

presupozycji.

Ten ebook jest dla Ciebie
interesujgcy.

To frontalnie wrzucone zdanie, napisane przez autora ebooka, moze by¢ uznane po prostu za prébe zaklinania

rzeczywistosci lub tez wmowienia Ci czegos. Idzmy wiec dale;j...

Czy zaciekawit Cie ten ebook?

TAK

Tak postawione pytanie kaze zastanowi¢ sie, czy ebook
jest interesujacy. Nie ,wmawia” Ci na site, ze jest. Daje
szanse na odpowiedz: ,nie”. Poniewaz jednak
podswiadomos¢ pracuje na twierdzeniach i nie radzi
sobie zbyt dobrze z zaprzeczeniami, to nawet w razie
odpowiedzi przeczgcej, cho¢ przez moment - w

podswiadomosci zostaje fakt, ze ebook Cie zaciekawit.

™
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NIE

Jest to proste pytanie i umyst Swiadomy tatwo sobie z
nim poradzi. Wiesz, momentalnie umiesz swiadomie
oceni¢, czy Ci sie to podoba, czy tez nie. Co za tym
idzie — swiadomos$¢é moze momentalnie podjgé
decyzje, ze sie nie podoba, a stad bedzie juz bardzo

trudno ,wydostac” odbiorce. Szukajmy dalej!
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Pakujemy presupozycje

Jak bardzo zaciekawit Cie ten ebook?

Co tu sie dzieje? Stawiajgc takie pytanie zmuszasz
odbiorce do kompletnie innego procesu umystowego.
W tym momencie musi on oceni¢ stopnien swojego

zaciekawienia...

9 10

... a tym samym pod$wiadomos$é MUSI przyjac, ze
jest zaciekawiony w JAKIMS stopniu. Mozesz byé
zaciekawiony w stopniu 0,1,2,..., a nawet 10! Nawet
wybierajgc zero — nadajesz zaciekawieniu jakgs
wartos¢ i zaczyna ono funkcjonowaé w Twoim
umysle. Nie kwestionujemy zainteresowania, tylko je

mierzymy. To ogromna réznica.

Nie wiem, czy moze juz w petni zdajesz sobie sprawe,

w jakim stopniu zaciekawit Cie ten ebook?

W tym przyktadzie widaé, ze presupozycja zostata
opakowana wieloma warstwami. Przeczytaj to zdanie,
obserwujgc swoje mysli. Takie zdanie w dialogu na
czacie z klientem, albo w mailu, wcale nie brzmi
natarczywie, prawda? Swiadomo$é ma w nim mnéstwo
roboty — musi odpakowac¢ wszystkie te warstwy, co
zajmie sporo czasu i ,mocy obliczeniowej”.
Podswiadomos$¢ tymczasem przyjmie btyskawicznie, ,w

tle”, ze ten ebook Cie zaciekawit.

™
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Warstwa O co w tym chodzi?

1 Czego nie wiesz?

2 Moze tak... moze nie... moze co?
8 Juz, czy jeszcze nie?

4 W petni, czy tylko troche?

5 W jakim stopniu?

6 Nareszcie u celu!
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Nowy Testament a marketing

Czy Ty takze czytajgc te stowa zastanawiasz sie, o co
chodzi? Czy uwazne studiowanie Pisma Swietego
rzeczywiscie moze utatwi¢ Twojej stronie www lub
Twoim mailom osigganie lepszych konwers;ji? Czy,
skoro méwimy o Biblii, to znaczy, ze Chrzescijanie sgw
jakimkolwiek stopniu ,uprzywilejowani” jako

marketerzy?

Moéwigc o Pigmie Swietym chciatbym skierowa¢ Twojg
uwage na Ewangelie wg Sw. Marka, ale w nieco mniej
znanym przektadzie brytyjskim. W greckim oryginale ten

tekst opierat sie o aoryst — czas przeszty dokonany.

Aoryst

(gr. adpioTog aoristos — ,nieokreslony” lub
Lhieograniczony”)

(...) czas lub aspekt gramatyczny, wystepujgcy w
niektorych jezykach. W wielu jezykach petni przede
wszystkim funkcje czasu przesztego dokonanego
(...) Najbardziej znanym przyktadem jezyka o
wszystkich wymienionych wyzej funkcjach aorystu

jest greka klasyczna.

https://pl.wikipedia.org/wiki/Aoryst

(...) Wszystko, o co w modlitwie prosicie, stanie

sie wam, tylko wierzcie, ze otrzymaliscie.

Marek, 11, 24

ttumaczenie Brytyjskiego i Zagranicznego Towarzystwa Biblijnego

W polskich ttumaczeniach ten niuans nie jest dobrze
oddany, tzn. jest oddany tak, zeby byt poprawny z
formalnego, jezykowego punktu widzenia. Przytoczone
powyzej zdanie jest formalnie nieprawidtowe, bo
przeciez modlisz sie o co$, czego jeszcze nie
otrzymates (aspekt niedokonany), a nie o cos, co juz

masz (aspekt dokonany).

™
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Istnieje jednak bardzo gtebokie, wynikajgce z cech
podswiadomosci, znaczenie czasu dokonanego w tym
miejscu. Chodzi o to, ze podswiadomos$¢ doskonale
rozumie, ze co$ juz sie dokonato. Jesli Twoja
podswiadomosc¢ przyjmie, ze rzecz sie juz dokonata,
to bedzie Ci szalenie trudno jg zanegowa¢ — bo

przeciez to juz sie stato!
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Nowy Testament a marketing

Ten mechanizm jest bardzo silny i dziata niezaleznie
od wyzwania. W ksigzce J. Murphyego ,Potega
podswiadomosci” znajdziesz wykfad na temat tego, ze
skutecznos¢ modlitwy w ogéle nie zalezy od tego, do
ktérego boga sie modlisz, ale od tego, JAK sie modlisz.
Murphy przekonuje, ze skuteczno$¢ modlitwy opiera
sie gtéwnie o to, jak wptywasz na swojg wtasng
podswiadomos$¢, a koronnym dowodem staje sie
stwierdzenie, ze gdyby byto inaczej, to tylko jedna
,stuszna” religia mogtaby liczy¢ na spetnienie présb
zawartych w modlitwach, a tymczasem spetniajg sie
modlitwy na catym $wiecie, bez wzgledu na to, do kogo

sg kierowane.

Podswiadomos¢
przekonana, ze cos
sie juz wydarzyto —
bedzie kierowac Tobg
tak, zeby stato sie to

prawda.

No dobrze, ale jak Ty mozesz wykorzystaé ten silny mechanizm

na Twojej stronie lub w mailu?

Claimy

Tytuty

0Os
komunikacji

™
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,1ryb biblijny” Swietnie pracuje, kiedy tworzysz claim
pod logotypem albo hasto przewodnie na swojg

strone www.

Wykorzystanie go w tytutach artykutow albo maili
moze znacznie poprawi¢ ich ,moc” oddziatywania na

odbiorce.

Najwiecej korzysci uzyskasz jednak kiedy
potraktujesz go nie jako gotowg formute, ale raczej
,koncepcje”, ogolng ,0$ dziatan” komunikacyjnych. W
ten sposob bedziesz w stanie znalez¢ nowe obszary
zastosowan aorystu i skutecznie wykorzystywac¢ je w

Twoim marketingu.
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Mindhacking ,,biblijny”

Spojrz na te przyktady haset reklamowych. Hosting
dobrze obstuzony — ten hosting przeciez JUZ zostat
obstuzony, Tobie pozostaje jedynie z niego
skorzysta¢. Audioteka to z kolei dobrze opowiedziane
historie. Ta historia JUZ zostata opowiedziana, zatem

podéwiadomos¢ zaakceptowata fakt, ze to sie juz

stato. Twoja podswiadomos$¢, podbudowana takim

przekonaniem, musi po prostu wej$¢ do panelu

audioteki i klikng¢ przycisk odtwarzania. aUd@eka

dobrze opowiedziane historie
Umyst nieswiadomy bedzie wptywac¢ na Twoje
postepowanie tak, zeby zwigekszy¢
prawdopodobienstwo tego, ze istotnie wykorzystasz o ] - .
ten hosting albo wystuchasz tej historii w audiotece. 1 o!' AT AUDIO1
Ty

Brzmi niewiarygodnie? No, to patrz:

CASE Study

Linuxpl =12 o

Zanim skorzystasz z hostingu - sprawdZ co 0 nes méwia) Chciatem uzyskac referencje od znanych i
szanowanych osob, prelegentéw branzowych
konferencji. Wytypowatem 6 osdb i postanowitem...
ich wszystkich... zhackowac! Przygotowang strone z
referencjami i zdjeciami pokazatem kazdemu z nich.

To sie juz "stato”, referencje byly juz przygotowane.

Kazdy z nich byt juz na stronie w tym zacnym gronie.
I ‘ﬁ S T P Wszyscy sie zgodzili. Z Biblig w rece zhackowatem 6
o o =

specjalistéw od marketingu. Tobie tez sie uda!

48 godzin 100% 0,-

czas trwania akcji skutecznosé naktady
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>CASE STUDY - ZMAGANIA_

No to teraz konkret, czyli jak te metody dziatajg w
praktyce i ile warta jest ta cata literatura dotyczaca

wywierania wptywu na podswiadomosc.

Moje zadanie polegato na zacheceniu klientéw do
wypetnienia ankiety. W zamian oferowatem poradnik
dla webmasterdéw, dotyczacy zagadnien RODO w

kontekscie stron internetowych.

cyber_Folks™

Liczba adresatow wynosita 14 tysiecy, podzielitem jg

na dwie rownoliczne grupy.

Dla jednej grupy przygotowatem maila zgodnego z
dobrymi praktykami klasycznego marketingu, do
drugiej — przygotowatem wiadomos$¢ w oparciu o

techniki mindhackingu.
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Zawodnicy w ringu

Linuxpl.com 3,

GRAFIKA = == £

; KROTKO |
Bezptatny poradnik dla twoércow i wiascicieli PROSTO

stron internetowych.

Zanim go podbierzesz, prosimy Cig 0 wypeinienie krétkiej ankiety. To potrwa
ok 2 minut Pézniej otrzymasz 16-stronnicowy poradnik i kiedy bedziesz
zastanawiac sig, ktére ze wskazéwek wdrozy¢ najpierw u siebie, my
sprawdzimy, co napisales w ankiecie, ktéra pozwoli nam lepiej dopasowac
oferte do Twoich oczekiwari

ZA DARMO! CZYTELNE

WEZWANIE

DO AKCJI
00

Marketingowy klasyk

Linuxpl.com

BEZ Lepsze warunki hostingu i domen

G RAFIK' Stowo "lepsze” moze mie¢ wiele znaczen. Wiesz, czasem chodzi o
czytelnos¢ oferty, cene, dodatki, czasem o promocje, o parametry... A co to DUZO
oznacza dla Ciebie? Mozesz miec lepsze ustugi | bardzo airakcyjne,
bezptatne dodatki - pod warunkiem, ze dowiemy sig, jak Ty rozumiesz TEKSTU
stowo "lepiej"

Jak to zrobimy? Wypetniasz ankiete w max. 1-2 minuty i masz odebrany
darmowy poradnik dla wiascicieli i tworcéw stron. Kiedy go czytasz i
myslisz, ze niektdre z poruszanych tematéw magtbys od razu wdrozy¢ na
swaojej stronie, my uwaznie analizujemy odpowiedzi w ankiecie, zeby to, co
od nas otrzymujesz, stato sie lepsze. Lepsze dla Ciebie

DZIWNE

WEZWANIE

DZIWACZNY DO AKCJI

DOPISEK

spefnia T

00

Mindhacker

cyber_Folks" WSPARCIE (Z) KAZDEJ STRONY




GONG

Klasyk marketingu

Klasyk marketingu kusi ciekawg grafikg, ma tez
czytelne wezwanie do akgcji, obiecujgce mozliwos¢ jego
bezptatnego pobrania. Podkresla dos¢ mocno, ze jest
to bezptatne i eksponuje atrakcyjno$¢ poradnika. Jego
ton jest transakcyjny — obiecuje cos za co$ — w tym

wypadku poradnik za ankiete.

Wspotczynniki CTR [%]

12,98
9,37

klasyk marketingu mind_Hacker

f’

™
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Mindhacker

Nie ma praktycznie nic, co bytoby zgodne z
klasycznym podejsciem marketingowym. Mail jest
dtugi i pozornie wydaje sie przegadany, ma dziwne
wezwanie do akcji, nie obiecuje nachalnie niczego za
darmo. ,Transakcyjnos¢” jest tu zdecydowanie

mniejsza, podkreslony jest cel samej ankiety.

Pomimo, ze styl mindhackera pozornie wydaje sie
nieskuteczny, to okazuje sie, ze CTR (wspotczynnik
kliknie¢) z maila jest lepszy o jedng trzecig! Dzieje sie
tak za sprawg mechanizmu presupozycji (czytasz, wiec
odebrates), efektu biblijnego aorystu (masz odebrany).
Tak przy okazji... spodziewatbys sie, ze mail
zakonczony stowami ,(...) sprébuj zapomniec o tym

mailu”- bedzie az tak skuteczny?

(...) w max. 1-2 minuty i masz odebrany
darmowy poradnik dla wiascicieli i twércow

stron. Kiedy go czytasz i myslisz, ze
niektdre z poruszanych tematéw mogtbys
od razu wdrozy¢ na swojej stronie, my
uwaznie analizujemy odpowiedzi w

ankiecie, zeby...

No chyba, ze po prostu wolisz dostawac¢
tylko to, co wszyscy, bez wzgledu na to,
czy spetnia Twoje oczekiwania. To wtedy

sprobuj zapomnie¢ o tym mailu.
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Nie uwierzysz, ze to tak dziala

Stowo NIE to przeczenie perfekcyjnie rozpoznawane
przez Twojg $wiadomos$¢. Umyst nieswiadomy dziata Dowod

jednak w oparciu o inne reguty przetwarzania, umie

pracowa¢ wytgcznie na twierdzeniach pozytywnych. Tylko nie wyobrazaj sobie w tym momencie
Powszechnie mowi sie o tym, ze kiedy mowisz ,nie + wielkiego, rézowego stonia z gigantycznymi uszami,
okreslenie”, w umysle odbiorcy pozastaje tylko to, co unoszgcego si¢ pod Twoim sufitem..

jest po ,nie”,

Co pojawito sie w Twojej wyobrazni? Ston?

Przeciez méwitem... nie wyobrazaj sobie tego

Gdy moéwisz z uzyciem zaprzeczenia, to ogromnego stonia. Nie mys| o jego wielkich
podswiadomos$é musi sobie ,wyobrazi¢” to, czemu rézowych uszach! Jak skutecznie podswiadomos¢é
zaprzeczasz. Kiedy mowisz ,nie jest tak, ze mamy wykasowata Ci wtasnie stowo ,nie”?

wiele reklamac;ji” — klienci od razu myslg o
reklamacjach, dopiero warstwa swiadoma ,naktada” na

to przeczenie. Niestety, w podSwiadomos$¢ wbijajg sie

te nieszczesne reklamacje. Pl 'E ; I IY

,Nie biegaj po mokrej podfodze!” -rzucone do dziecka ) . o, .
Miatem okazje uczestniczyé w konferencji Harvard

sprawa, ze w podswiadomosci zostaje mu przede . . L
Business Review, podczas ktérej méwiono o tym,

wszystkim... bieganie! O wiele lepszy efekt uzyskasz L . . . .
jakie cechy kojarzg sie ludziom ze sprzedawcami.
komunikatem ,Po mokrej podtfodze poruszamy sie o , o
Okazato sie, ze stowo ,pushy” (ang. napierajacy,
powoli i ostroznie”. — wéwczas w podswiadomosci o . . L
natarczywy, naciskajgcy) — nalezato do najczesciej
pojawiajg sie jedynie ,powoli i ostroznie” — bez .
wymienianych.
Lprzestrzeni” na bieganie.

Wprawdzie promocja kornczy sie w

Czy to znaczy, ze stowo ,nie” lepiej usunaé ze swojego pigtek, ale sprébuj nie spieszyc sie z

marketingowego stownika? Dawniej uwazatem, ze

podejmowaniem decyzji.

kazde ,nie” to cegta dorzucona do muru miedzy Tobg i

odbiorca, jednak zmienitem zdanie i teraz uwazam, ze

to btedny poglad. Umyst swiadomy Umyst nieswiadomy
Mam czas. Sprzedawca Spiesz sie z decyzjg!

Stowo ,nie” traktuj instrumentalnie — pamietajac o tym, jest przyjazny i mity, w

ze stanowi ono swoisty ,router” sterujgcy balansem zadnym razie —

miedzy $wiadomoscig i nie$wiadomoscia. naciskajacy. Moge podjac

decyzje kiedy zechce.

™
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Nie uwierzysz, ze to tak dziala

= Korzysciach

. = Zyskach
= Mysl
L = Jakosci
= Zastanawiaj sie
I . : = Komforcie
nie = Wyobrazaj sobie ()
- = Ciszy

* Fantazjujo...
=  Spokoju
= Prestizu

Powyzej znajdziesz kilka struktur, ktére moga Ci utatwic¢ Nie mysl jeszcze o tym, jak szybko

operowaniem stowem NIE w celu balansowania bedzie dziala¢ Twoja strona www,

pomiedzy dziataniem umystu Swiadomego i L. . .
o _ S o gdy juz zalozysz konto hostingowe w
nieswiadomego. Efekt jest tym silniejszy, im bardziej

rozbudujesz cze$é ,opisowa”, jak w przyktadzie po naszej firmie i przeniesiesz jg na
prawej stronie. dedykowany pakiet hostingu
WordPress.
Kiedy unika¢? Kiedy stosowac
Za stowem ,nie” znajduje sie jakas cecha Twojego Za stowem ,nie” znajduje sie co$, co chcesz wykasowac z
produktu lub marki, ktérej nie chcesz ,pozostawiaé” w umystu $wiadomego ,ale pozostawi¢ w umysle
pod$wiadomosci, np. ,nie jest drogi”, ,nie psuje sie nieSwiadomym, jak w przyktadzie powyzej, albo jak w tym
czesciej niz inne” eksperymencie ze stoniem z poprzedniej strony.
W pytaniach w rodzaju ,Czemu nie chce Pan sie Chcesz ,uspi¢” czujnos¢ umystu Swiadomego ,Wiem, ze
zdecydowac¢ na tej produkt” — odpowiedz moze na takich konferencjach czesto sg prezentacje komercyjne,
utwierdzi¢ odbiorce w tym, ze istotnie nie chce on jednak podczas tego wystgpienia nie bede prébowat
produktu i zmiana tego nastawienia bedzie bardzo sktoni¢ Was do zakupu.”
trudna.
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ALE —wytrych mindhackera

Stowo ALE stanowi podstawowy element arsenatu
mindhackera. Powszechnie wiadomo, Ze jest ono .
stosowane dosc¢ czesto i z pewnoscig jestes Swiadomy th) DOOkO*a JeSt
jego ogromnej mocy kasujgce;.
r L]
mnostwo pieknych
Wszystko, co wystepuje przed stowami ALE, JEDNAK

— zostaje ,wykasowane” w pod$éwiadomosci i ko b|et, a I e ba rd Z0 C | Q

zmarginalizowane jako czynnik wptywajgcy na Twoje

procesy umystowe. Przeczytaj zdanie po prawej ko Ch a m ' ”

stronie: :

W tym przyktadzie nie ma majg juz znaczenia te To teraz... sprobuj odwrdécic to zdanie. Tylko nie rob
wszystkie piekne kobiety, prawda? Nie ma znaczenia tego na gtos, kiedy ukochana jest w poblizu ;)

ani to, jak sg piekne, ani to ile ich jest — liczy sie tylko Porownaj takze: To produkt najlepszej jakosci, ALE
to, ze Cie kocham... dosc¢ kosztowny vs To kosztowny produkt ALE jego

Jjakosc¢ jest absolutnie najlepsza.

Kasujgca moc ALE pozostaje skuteczna nawet kiedy pierwsza i

druga czesc¢ zdania sg niepowigzane merytorycznie!

Kliknij w link z fragmentem Gry o Tron, w ktérym Jon Jak widzisz, nawet cztonkowie Nocnej Strazy sg
Snow rozmawia z Sansg na temat stowa ,ale”: Swiadomi, jaka moc drzemie w stowie ALE, jesli
chodzi o ,kasowanie” powigzanych tematycznie

stwierdzen.

Mato kto natomiast mysli o tym, ze ten mechanizm
dziata takze BEZ ZWIAZKU tematycznego miedzy
twierdzeniem i przeczeniem — a to pozwala Ci wejs¢ w
zupetnie nowy obszar mindhackingu. Zapraszam na

kolejng strone.

https://www.youtube.com/watch?v=6DvbgmJokKw

™
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https://www.youtube.com/watch?v=6DvbqmJokKw

ALE - jak uzywac?

Popatrzmy na przyktad. Obiekcja cenowa jest
powszechna w niemal kazdej branzy. Czytasz te stowa
i by¢ moze juz przypominasz sobie ten moment, kiedy
klient napisat Ci na czacie, w mailu albo na facebooku,
ze Twoja ustuga jest za droga. Spojrz na ponizszy
przyktad, zeby w przyszitosci wiedziec, jak postgpitby w

tym wypadku mindhacker.

Konkurenci oferuje podobng

ustuge o wiele taniej!

Wariant A

Wsrod innych firm moga zdarzy¢ sie tansze oferty, ale
zazwyczaj konkurenci oferujg bardzo kiepskie ustugi i

stabg obstuge klienta.

Kasowanie obiekcji V
,Elegancja” X
Odwrécenie uwagi od X
konkurencji

Wprawdzie obiekcja cenowa zostaje ,skasowana”,
jednak komunikacja wyglada mniej wiecej tak:
~Konkurencji majg taniej, ale sg zli" — i moéwisz to Ty,
ich konkurent. Brzmi to nieelegancko, a co gorsza —
wcigz uwaga odbiorcy koncentruje sie na konkurencie.
Ich kiepskie ustugi i ich obstuga klienta — w tym
obszarze tematycznym pozostawiasz odbiorce, a

chyba wolisz, zeby myslat o Tobie, prawda?

™
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Wariant B

Wsréd innych firm mogag zdarzy¢ sie tansze oferty,
ale skoro rozmawiamy juz o dobrej jakosci hostingu,
to spojrz w oferte naszych serweréw dla WordPress’a
i sprawdzmy, ktory pakiet bytby najlepszy w Twoim
wypadku.

Kasowanie obiekcji V
.Elegancja” V
Odwrdécenie uwagi od v
konkurencji

Ten wariant takze kasuje obiekcje cenowg, ale
catkowita uwaga odbiorcy zostaje przeniesiona na
Twoja oferte i Twoje pakiety. Mowimy o tym, co jest

najlepsze dla klienta, a nie o konkurencji.

Zwro¢ uwage na fakt, ze to, co jest po ALE w zaden
spos6b merytorycznie nie wigze sie z obiekcjg

cenowg — mimo to ,dziata” na podswiadomosc.
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Poréwnywanie liczb

Bardzo skuteczng technikg wywierania wptywu na to, Zatézmy, ze niezalezny instytut opublikowat wyniki

jak postrzegamy liczby, sg wykresy oraz stowa uzywane badan preferencji $Sniadaniowych Polakow:

do ich wyrazania. Operowanie liczbami to ogromne pole

do manipulacji, co postaram sie pokaz na jednym Danie 2018 2019

przyktadzie teoretycznym. jajecznicza 45% 30%
owsianka 45% 50%
kanapka z szynkg 10% 20%

A teraz spojrz na ponizsze narracje:

Jajecznica na co trzecim polskim Zaledwie 20% Polakow wybiera Polacy oszaleli na punkcie kanapek
stole! Nie ma watpliwosci, ze my, kanapki, podczas gdy az 50% z szynkg! W tym roku wybrato je
Polacy, uwielbiamy jaja, jak preferuje owsianke! Co wiecej, dwukrotnie wiecej Polakow, niz rok
wynika z raportu instytutu... To smak i walory smakowe z roku wczesniej. Smak polskich wedlin
wiasnie jajecznica — juz kolejny na rok docenia coraz wieksza oraz bogactwo biatka zostaty
rok z rzedu - jest jednym z grupa dbajgcych o zdrowie i docenione przez konsumentow...
wiodgcych produktéw na naszych Swiadomie podchodzgcych do
stotach. najwazniejszego positku w

trakcie dnia.

Nietrudno zgadngé¢, ktérag narracje przygotowat

producent ktérego dania, prawda? Z tych samych liczb Wzmacnianie “CZby

(a przeciez to proste liczby, nie ma w nich zadnej

skomplikowanej statystyki, nie moéwimy tu o skosnosci = Jedynie/tylko.... az — powiekszenie réznicy
rozktadu, o odchyleniu standardowym, o medianie czy miedzy liczbami. Nawet bardzo podobne liczby
modzie) — kazdy z producentow moze przygotowac wydajg sie wowczas ,odlegte” od siebie.

komunikat stawiajgcy jego wyroby w dobrym Swietle.

= Stosowanie ,duzych” liczebnikéw — np. zamiast
278 osob - ,ponad ¢wier¢ tysigca oséb” — skoro
mierzymy tysigcami, to znaczy, ze jest to zjawisko
wieksze, niz gdyby opisywac je setkami, choé
Ostabianie liczby moze to powodowac nizszg wiarygodnosc
komunikatu.

Jedynie, zaledwie, tylko, niespetna « a2, ponad
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Trzy stowa specjalne

Zwrd¢ uwage na trzy drobne stowa, czegsto
niedoceniane w kontekscie komunikacji. To,
Co przeczytasz ponizej na ich temat jest w
sumie oczywiste, a mimo to —w wielu

stronach i serwisach internetowych moc tych

stow jest catkowicie ignorowana.

PIERWSZY

Sugeruje, ze bedg kolejne, ze
dane wydarzenie lub element sg
tylko pierwsze w dalszej

sekwenciji.

Zle:

Dzigkujemy za dokonanie zakupu.

Ktos$ wtasnie oglgda ten produkt.

Czy ma Pan jakies$ dalsze pytania?

™
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KOLEJNY

Kolejny — méwi wyraznie, ze co$
jest ,w toku”, ze jest elementem
wiekszego procesu liniowego, ze
byly wczesniejsze i ze bedg

nastepne.

Dobrze:

Dziekujemy za dokonanie

pierwszego zakupu.

Kolejny uzytkownik wtasnie oglgda

ten produkt.

Czy zanim dokona Pan zakupu ma
Pan jeszcze jakie$ ostatnie

pytanie?

OSTATNI

Ostatni — zdecydowanie sugeruje

zakonczenie sekwenciji.

Dlaczego?

Bo chcemy, zeby byty kolejne,

prawda?

Ogladanie pokoju albo produktu, przez
blizej nieokreslonego ,ktosia” budzi
znacznie stabsze odczucie, niz fakt, ze
dane przedmiot, pokdj albo termin
oglgda bardzo wielu uzytkownikow.
Kiedy naszg intencjg jest finalizacja
rozmowy z klientem i sktonienie do
podjecia decyzji, sugestia, ze pytanie
bedzie ostatnie sprzyja zmniejszeniu
prawdopodobienstwa pojawienia sie

kolejnych pytan/obiekciji.
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Implikacje

Powtdrka z logiki Trudne stowo: implikacja

Formalng definicje znajdziesz po prawej stronie, nas LImplikacja (z fac. implico = wigze; implicatio =
jednak interesuje przede wszystkim to, jak implikacje zwigzanie, potgczenie) odpowiada wyrazeniom:
funkcjonujg w pod$wiadomosci. Okazuje sie, ze “iezeli ..., to ..."; "gdy..., to ..."; "skoro..., to ..." i jest
funkcjonujg w niej catkiem interesujaco. zaznaczana (...) = (...)Powstaje przez potgczenie

dwoéch elementéw: poprzednika (pierwszego

O ile bowiem w klasycznej logice implikacja jest zdania) z nastgpnikiem (drugim zdaniem).
prawdziwa jesli poprzednik jest fatszywy, lub jesli Powstaje wéwczas wyrazenie "jezeli p, to g". Znak
poprzednik jest prawdziwy i nastepnik tez prawdziwy. implikaciji skierowany jest od poprzednika do

Jesli jednak poprzednik jest prawdziwy, a nastepnik nastepnika.”

fatszywy — cata implikacja jest fatszywa. W klasycznej
zrodto:
logice zatem z prawdy nie moze wynikac¢ fatsz.
https://pl.wikibooks.org/wiki/Logika_dla_prawnik%

C3%B3w/Implikacja

Dla podswiadomosci prawdziwy poprzednik

znacznie podnosi wiarygodnosc¢ nastepnika.

Czytasz kolejne strony tego
ebooka i prawdopodobnie
czujesz coraz mocniejszg
cheC wejscia na swojg strone i
dokonania zmian w Twoich

tresciach.
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Implikacje
Jak to dziata?

Fakt, ze czytasz kolejne strony tego ebooka jest
prawdziwy. Nie jest to pierwsza strona, zatem
spokojnie moge przyjac¢, ze przynajmniej

przewertowate$ poprzednie.

Mato tego, ze jest to fakt prawdziwy —ma on jeszcze

dwie inne silne cechy:

= Dotyczy Twojej aktualnej sytuacji TERAZ

= Dotyczy Ciebie personalnie

Nie jest to fakt ogolnie znany, przyktadowo taki, ze
Warszawa to stolica Polski, albo ze Pacyfik to

najwiekszy ocean na Ziemi.

Wykorzystaj

Kiedy widzisz pojawigjgce sie

OBRAZ litery, zaczynasz doceniac...

Pierwsze dzwieki utworu trafiajg
do Twojego ucha i jednoczes$nie
dociera do Ciebie, ze ten
gtosnik...

DZWIEK

Wyprzedzasz ostatniego
zawodnika i czujesz juz, ze te
buty...

Im mocniej czujesz doskwierajgce
zimno w dtoniach, tym bardziej
myslisz o zakupie nowych
rekawiczek...

ODCZUCIA

Im wiecej stron tego ebooka juz
przeczytate$, tym bardziej moze
rosng¢ w Tobie che¢ poznania
kolejnych...

CZYNNOSCI

™
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W ten sposob czujesz, ze komunikacja dotyczy Ciebie
osobiscie i jednoczesnie w warstwie podswiadomej

bardzo trudno Ci jg odrzucic.

Druga czesc¢ implikacji jest tylko moim zyczeniem.
Przeciez tak naprawde nie mam pojecia, czego
pragniesz, nie jestem w stanie mie¢ pewnosci, ze
czujesz juz potrzebe wejscia na swojg strone i

zmodyfikowania znajdujgcych sie tam tresci.

Poniewaz jednak poprzednik implikacji jest prawdziwy
— podswiadomos$¢ za prawdziwy przyjmuje takze
nastepnik i szansa, ze Ty jako czytelnik tego ebooka

faktycznie zmienisz co$ na Twojej stronie — rosnie!

Przydadzg Ci sie:

= Podczas
= W trakcie
= |m diuzej

= Zazwyczaj, kiedy...

= Zawsze, gdy

Im dtuzej stuchasz naszych
webinarow, tym wiekszg masz

ochote przychodzi¢ na kolejne.
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Teoria egocentryczna

My, my... jeszcze raz — my!

Kazdy lubi czu¢ sie wazny. W szczegdélnosci dotyczy to
tego, ze Twoj uzytkownik pragnie czu¢ sie wazny dla
Ciebie. Jednak... jednak zazwyczaj jesteSmy
naturalnie urodzonymi egoistami, co powoduje, ze
nasza komunikacja odruchowo staje sie skierowana na

nadawce, zamiast na odbiorce.

W jezykach anglosaskich strona bierna jest znacznie
czesciej wykorzystywana niz w jezyku polskim.
Pomaga zatatwic te sprawe szybko i elegancko.
Tymczasem w jezyku polskim ,meczymy sie” z
egocentryczng komunikacjg — na szczescie mozna

tatwo wykry¢ jej objawy i to naprawic.

W 2016 roku, wraz z tukaszem Bielawskim, wowczas
pod markg Blink.pl, przebadalismy ok. 6 tysiecy
polskich stron www pod katem uzywanego na nich
jezyka i okazato sie, ze stowa wskazujgce na
nastawienie na siebie byty czesto uzywane w blisko

20% przypadkow.

™
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Objawy

Do podstawowych objawow
nalezy naduzywanie pierwszej
osoby — zaréwno w liczbie pojedynczej, jak i

mnogiej.

Drugim symptomem jest formutowanie
komunikatu, w ktéorym podmiotem w zdaniu jeste$
Ty (lub firma — autor przekazu), a nie odbiorca. W

ten sposob powstajg wypowiedzi o Tobie, a nie o

odbiorcy.

Po koncercie muzyki klasycznej odbywat sie bankiet.
Znany dyrygent byt gwiazdg wieczoru. Podchodzit do
wszystkich gosci i ... nieustannie opowiadat o sobie. O
tym, jak zajmowat sie przygotowaniami, jakiego
wysitku wymagaty préby przed koncertem, a nawet — o
poczatkach swojej muzycznej drogi. Niestety mowit
tylko o tym, co powodowato, ze wszyscy rozmowcy
szybko odczuwali znuzenie. Wreszcie na sali zostata
juz tylko jedna osoba, ktdra jeszcze nie padta ofiarg
tego egocentrycznego stowotoku. Dyrygent podszedt
do niej i zaczat tak samo, jak wczesniej. Widzac
jednak szybko pojawiajgce sie w oczach rozméwczyni
znuzenie, sprobowat szybkiego zwrotu mowigc: ,Ale
do$¢ juz o mnie... prosze lepiej powiedziec... jak sie
Pani podobat MOJ koncert?”
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>
19, 7%

Polskich stron

choruje na egoizm

Badania na grupie 6 tys. stron www, H88 S.A., 2015 rok
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Case study

Dostawa ze sklepu internetowego

Wyobraz sobie sytuacje: w mailu do klientéw musisz Mimo, ze formalnie wszystko z tg

uzasadni¢ podwyzke ceny dostawy wzrostem cen wypowiedzig wydaje sie w porzadku -

ustug kurierskich. Wynikta ona z rosngcych cen paliw. osobiscie odradzam Ci pisanie w taki sposob.
Temat ten byt w ostatnim czasie czesto poruszany Przeanalizujmy dokfadnie, jakie stowa sg
przez media, stajgc sie osig spotecznej debaty o uzyte w tym przekazie i jaki efekt one
poziomie akcyzy oraz czynnikami cenotworczymi na wywotujg.

rynku paliw... Marketer pracujgcy w sklepie

internetowym wziat sie zatem do roboty i przygotowat . ; .
Niestety ceny, ktére musimy

komunikat:
zaptaci¢ kurierom wzrosty w
Fragment: Zwro6¢ uwage na: : - .
5 . ostatnim czasie, stad musimy
Niestety... To stowo nie wnosi w komunikacie zadnej

uwzglednic je we wzroscie cen dla

istotnej wartosci. Zaledwie delikatnie

sugeruje, ze nie jestesmy zadowoleni z klientow.
tego stanu rzeczy, jednak za cene
zakotwiczenia w odbiorcy, ze interakcja z
naszg markg dotyczy nieprzyjemnej
okolicznosci. Chcesz, zeby Twoja marka
byta ,niestety”?

(...) (MY) musimy  Co klienta obchodzi, ze MY musimy

zapfacic ... zaptaci¢? To jest o nas, a nie o kliencie.

Ceny (...) wzrosty  Wzrost ceny mato kogo ucieszy i
zostawienie odbiorcy z takimi stowami z

pewnoscig nie utatwia mu zaakceptowania

tej mysli.
(...) stad (MY) Jak sie czujesz, kiedy co$ MUSISZ?
musimy... Ponadto juz kolejny raz uzyto pierwszej

osoby liczby mnogiej, czyli to MY jestesmy

tu najwazniejsi, a nie odbiorca .

dla klientow... To komunikat kierowany do JEDNEJ

osoby, ktdra przeczyta go w maili. Co jg

obchodzg inni klienci?
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Case study

Dostawa ze sklepu internetowego

Widzisz zatem, ze nawet niewinne zdanie moze No dobrze, jak wiec mozna powiedzie¢ o tym samym,
okazac sie prawdziwg putapka. To, co jest w nim ale poprawiajgc ten komunikat i pozbawiajgc go
natomiast dobre, to fakt, ze bazuje na uzasadnieniu, a nadmiernego egocentryzmu? Oto propozycja:

jak wiadomo z zasad wywierania wptywu opisanych
przez prof. Cialdiniego — efekt ,poniewaz” jest silnym
bodzcem i potrafi wywiera¢ znaczny wptyw na umyst i

zachowanie odbiorcy.

Tak, jak pozostali nasi klienci - obserwujesz pewnie catg te medialng burze wokét cen

paliw i rozumiesz prawdopodobnie, ze zmiany cen wprowadzone przez firmy kurierskie

spowodowaty lekkg modyfikacjg ceny dostawy zamdéwionych przez Ciebie butéw.

W tym wariancie komunikacja jest zdecydowanie Spoleczny dowéd stusznosci
oderwana od nadawcy i w petni skupiona na odbiorcy.

,TY obserwujesz”, ,TY rozumiesz”, ,zamowionych Mechanizm oddziatywania opierajacy sie o to, ze
przez CIEBIE”. To zdanie zawiera tez efekt implikaciji jesli ,wszyscy” co$ robig, to mamy generalnie

oraz inng regute wywierania wptywu — spoteczny tendencje do uznawania tego dziatania za

dowdd stusznosci — bo przeciez inni klienci obserwujg i usankcjonowane i stuszne. tatwiej je akceptujemy,
moze nawet rozumiejg, wiec o wiele tatwiej bedzie tez przyjmujac, ze skoro ,wszyscy” to robia, to znaczy,
przyzna¢ Ci, ze réwniez obserwujesz i rozumiesz. ze tak nalezy.

]
| to tak zawsze?

Jak podkresla Andrzej Batko — istniejg ludzie o
silnym programie ,Ja”, ktérzy nie bedg podatni na te
technike. Pawet Tkaczyk w ,Zakamarkach marki”
mowi, ze najsilniejsze jest WLASNE przekonanie
odbiorcy. Pamietaj natomiast, ze stosowanie reguty -
wcale nie wyklucza odniesienia do wtasnych
indywidualnych doswiadczen i przekonan w dalszej

czesci komunikatu.

™

cyber_Folks

WSPARCIE (Z) KAZDEJ STRONY




Jak poprawisz swoje teksty?

Kolejne przyktady pozostawiam bez tak
rozbudowanego wyjasnienia, bo bez problemu
zrozumiesz ich istote. W kazdym wypadku chodzi o
takie sformutowanie komunikacji, aby podmiotem w
zdaniu byt odbiorca, a nie nadawca. Drugim elementem
jest uzywanie zaimka dzierzawczego tak, aby odbiorca

czut, ze komunikacja jest skierowana wtasnie do niego.

Egocentrycznie

Nasza firma ma 12 lat

doswiadczenia w...

Mamy najwigkszg w Polsce oferte

przedtuzaczy do...
Musielismy zwiekszy¢ cene tego produktu.

Potrzebujemy potwierdzenia Twoich danych

osobowych, w zwigzku z wejsciem w zycie RODO...

Opracowatem dla Pana oferte i wysytam jg Panu w

zatgczeniu. Wzigtem pod uwage Pana zyczenia.

Dziekujemy za zakup w naszym sklepie.

To tatwe, kiedy juz widzisz, jak to robi¢, prawda? Tyle
tylko, ze wydaje sie tatwe, kiedy o tym pamietasz.
Natomiast zazwyczaj staje sie swobodne i naturalne
dopiero, kiedy potrenujesz. Gorgco zachecam Cie
zatem do trenowania, zacznij od tekstow, ktére

napisates ostatnio.

™
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Odbiorcocentrycznie

Skorzystaj z 12 lat

doswiadczenia w...
Wybieraj wsrdd najszerszej w Polsce oferty

przedtuzaczy do...

Cena produktu, ktory Cie interesuje, ulegta zmianie.

Potwierdz Twoje dane osobowe,

poniewaz wg RODO powinny one...

W zatgczeniu znajdzie Pan przygotowang dla siebie,

indywidualng oferte, uwzgledniajgcg Pana zyczenia.

Dziekujemy Ci za Twoj pierwszy zakup.

Cwiczenie

Przeczytaj 10 swoich ostatnich postéw na FB, 10
maili przestanych do klientéw, przejrzyj 10 ostatnich
wpisoéw na firmowym blogu i przekonaj sie, jak
czesto wystepuje tam sytuacja, w ktorej podmiotem

w zdaniu jest nadawca, a jak czesto — odbiorca.
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Case study

Joomla! User Group Poznan to wielkopolska grupa
pasjonatow systemu Joomla! Organizujgca cykliczne
spotkania, poswiecone temu wydarzeniu. W marcu
2017 miatem okazje wystgpi¢ na jednym z eventéw
organizowanych przez JUG w Poznaniu. Strona byta

dos¢ minimalistyczna, a tekst na niej gtosit...

MY JesteSmy grupg poznanskich

pasjonatow Joomla®. MY Chcemy

wspolnie uczy¢ sie od siebie (...). MY
Zapraszamy wszystkich (?) do

uczestnictwal

Formalnie poprawny tekst, z punktu widzenia
oddziatywania na uzytkownika strony wymaga zmiany,
kiedy wezmiemy pod uwage zagadnienia omawiane
we wczesniejszych akapitach. Cata komunikacja
funkcjonuje w oparciu o pierwszg osobe. Podmiotem w
kolejnych zdaniach jest nadawca komunikatu, co
znacznie utrudnia odbiorcy zidentyfikowanie sie z
tresciami i odpowiedz na pytanie: Co tu jest DLA
MNIE?

O
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Na szczescie koledzy z JUG strone poprawili i JUG
Poznan stanowi Swietny przyktad, ze to, co
poczagtkowo byto nienajlepsze, mozna elegancko

poprawi¢ i przygotowac znacznie lepiej, spojrz ponizej:

Czy TY wiesz, ze ponad 3% stron na
Swiecie jest zbudowanych w Joomla?[1]
Daje to liczbe ok. 10 min stron na
Swiecie, ok. 90 tys. w Polsce i ok. 9 tys.
w Wielkopolsce[2]. (...) W sieci TY
znajdziesz tysigce ciekawych dodatkow
rozbudowujgcych funkcje Joomli o nowe

zastosowania.!
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https://jug-poznan.joomla.pl/

Wyniki badan

Wiosng 2009 roku przeprowadzitem eksperyment,
polegajacym na wystaniu maili do 100 osob, z ktérych
potowa otrzymata wariant pisany jezykiem ,naturalnie
egocentrycznym”, a druga potowa — wariant tworzony
w oparciu o idee ,odbiorcocentryzmu”, czyli

komunikacji zbudowanej tak, ze jej osig jest odbiorca.

Przyktadowo, zamiast ,Przygotowatem oferte ktérg

przesytam Panu w zatgczeniu”, w mailu korzystatem ]
raczej z konstrukcji ,W zatgczeniu znajdzie Pan

przygotowang dla siebie oferte, uwzgledniajgca /

wyrazone przez Pana podczas spotkania zyczenia.”

Merytoryczny sens w obu wypadkach byt taki sam.

Odbiorcow prositem o odpowiedzi na pytanie, w jakim
stopniu zgadzaja sie z twierdzeniem, ze czujg sie kim$
waznym dla firmy, ktéra przestata tego maila. Roznica

w odpowiedziach okazata sie miazdzgca.

Odejscie od egocentrycznej komunikacji przynosi
realne efekty, sprzyja konwersjom i budowaniu

lepszych odczuc u odbiorcow.
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Tu warto siegnac _

Na zakonczenie publikacji chciatbym poleci¢ Ci trzy ksigzki, ktére w znacznym stopniu przyczynity sie do jej

powstania. Zaczerpnagtem z nich wiele wiedzy i przyktadéw, gdyby nie one — ten ebook by nie powstat.

BESTSELLER i

Robert B.

CIALDINI

Wywieranie
wplywu na ludzi

Teoria i praktyka

Nowe poszerzone wydanie

BAT KD

ANBRITEJ

:::::::::::

PERSWALY

cayli

prayniesc BOGACTWO,.
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Wywieranie
wptywu na ludzi.

Teoria i praktyka.
R. Cialdini

Absolutna klasyka
tematu perswazji i
wywierania wptywu.
Gorgco polecam Ci te
ksigzke jako poczatek
Twojej przygody z

wywieraniem wptywu.

Sztuka perswazji
A. Batko

Publikacja stopniowo
wprowadza w $wiat
programowania
neurolingwistycznego i
pokazuje, jak dziata

umyst nieSwiadomy.

1000000 sprzedanych egzemplarzy

POTEGA

PODSWIADOMOSCI

o

Zaka arki
manr]d

Rzeczy, o ktérych mogtes nie wiedziec,
zapomnie¢ lub pominac podczas
budowania swojej marki

£ Pawet
czyk

kR

Potega

podswiadomosci
J. Murphy

Ksigzka zabierze Cie w
podréz po
podswiadomosci i
mechanizmach nig
rzgdzacych, z naciskiem
na wptywanie na
samego siebie tak, aby
lepiej osiggac swoje

cele.

Zakamarki marki
P. Tkaczyk

Prosto, przyjemnie i
konkretnie —
wprowadzenie w
zagadnienia budowy
marek. Minimum

teorii.
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https://helion.pl/ksiazki/sztuka-perswazji-czyli-jezyk-wplywu-i-manipulacji-andrzej-batko,perswa.htm#format/d
https://www.empik.com/potega-podswiadomosci-murphy-joseph,p1137071125,ksiazka-p?gclid=EAIaIQobChMI74TL47H23QIVyKoYCh0H_gb8EAQYAyABEgLgOPD_BwE&gclsrc=aw.ds
https://www.empik.com/wywieranie-wplywu-na-ludzi-teoria-i-praktyka-cialdini-robert-b,p1075668120,ksiazka-p
http://lubimyczytac.pl/ksiazka/111798/zakamarki-marki
https://www.empik.com/wywieranie-wplywu-na-ludzi-teoria-i-praktyka-cialdini-robert-b,p1075668120,ksiazka-p
https://www.empik.com/potega-podswiadomosci-murphy-joseph,p1137071125,ksiazka-p?gclid=EAIaIQobChMI74TL47H23QIVyKoYCh0H_gb8EAQYAyABEgLgOPD_BwE&gclsrc=aw.ds
https://helion.pl/ksiazki/sztuka-perswazji-czyli-jezyk-wplywu-i-manipulacji-andrzej-batko,perswa.htm#format/d
http://lubimyczytac.pl/ksiazka/111798/zakamarki-marki

>Podziekowania

Ten ebook nie powstatby, gdyby nie kilka inspiracji. Serdecznie dzigkuje Wam i
ciesze sie, ze miatem okazje porozmawia¢ z Wami przez chwile lub pozna¢ Wasze
publikacje. Jesli szukasz inspiracji w marketingu albo myslisz o wyjezdzie na
konferencje, na ktérej te osoby sie pojawig — mozesz mie¢ pewnosc, ze bedzie to

udane wydarzenie. Dziekuje...

— za tony inspiracji w kazdym — za Swietne
Twoim wystgpieniu, ktére miatem okazje wystapienia na konferencjach oraz za to, ze
widzie¢ i za swietnie napisane ksigzki. dzieki Twojej reakcji na prosbe o referencje

wpadtem na pomyst mindhackingu w tym

—za godziny inspirujgcych obszarze.

rozmow, ktére mieliSmy okazje prowadzic¢ i i za
konstruktywng krytyke. — za inspirujgce
wystgpienie w Warszawie , podczas ktérego
— 7a $wietne wystapienie poruszytes temat komunikacji budzgcej

na naszym webinarze, podczas ktorego takze emocje — dates znakomity przyktad z

mowites o tekstach na stronach, choé pod uwzniosleniem, do dzis korzystam z tej

innym katem. | za to, Ze cho¢ nie wiedziate$- wiedzy.
trenowatem na Tobie hakowanie umystow ;)
— za Swietne
_ 7a mnoéstwo wystgpienia na naszym webinarze, podczas

inspirujacych rozméw, za udziat SurferaSeo w ktérych poruszates wazne temat analityki. | ze

webinarach i za to, ze na Tobie tez dates sig zhackowac ;)
potrenowatem hakowanie ;)
— za rozmowy o
— 7a Kolbuszowa 2.0, gdzie manipulowaniu wynikami badan oraz Twoj
miatem okazje zaprezentowaé wiele z tej case z wykresem wrzucony na Linkedin.
wiedzy na zywo i odby¢ inspirujgce rozmowy z
uczestnikami Twojej konferencji. Hacked ;) — za to, ze Twdj content jest
zawsze powyzej poziomu ufnosci 0.95 i ze

_ 7a $wietne obnazasz wszystkie nasze skrzywienia i btedy

wystapienie na ILOVEMARKETING, w ktorym w analizie danych.

poruszytas wazne elementy komunikacji w

kontekscie emocji. — za to, ze dzielisz sie
potezng wiedzg o seo, dostarczasz Swietny
contanti... za to, ze mindhacking na Tobie

zadziatat ;)
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https://www.facebook.com/paweltkaczyk
https://www.facebook.com/plcichocki
https://www.facebook.com/krzysiek.kyo
https://www.facebook.com/tomekniezgoda
https://www.facebook.com/pawel.kosmala.507
https://www.facebook.com/anna.ledwon
https://www.facebook.com/mmkkolodziejczyk
https://www.facebook.com/tomanikowski
https://www.facebook.com/profile.php?id=100009173798646
https://www.facebook.com/szymon.slowik
https://www.facebook.com/janinabak
https://www.facebook.com/pawel.gontarek

Chcesz wiecej?

Czytasz wtasnie ostatnig strone. Mam wiec nadzieje, ze Ci sie podobato. Wiesz, w sieci jest wiele ebookdéw na
temat marketingu. Jesli znalazte$ tu cho¢ jedng inspirujgcg wskazéwke — powiedz o tym innym, moze te techniki
przydadzg sie takze Twoim znajomym. Podziel sie swojg uczciwg opinig o tej publikacji na Facebooku lub LinkedIn,

podajgc linka:

Po wiecej dobrych tresci dla tworcéw i whascicieli stron Zapraszam Cie takze do osobistego kontaktu na
internetowych zapraszam Cie na naszego bloga: LinkedIn. Kazda opinia bedzie dla mnie poteznym

zastrzykiem motywacyjnym do kolejnych publikaciji.
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https://www.linkedin.com/in/arturpajkert/
https://linuxpl.com/ebooki/mindhacked/
https://www.linkedin.com/in/arturpajkert/
http://bit.ly/2UAIvHN
http://bit.ly/2UAIvHN

