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Reklamy

Zapomniane sposoby zdobywania klientéw

XMARKETING.PL - MARKETING BEZ PRZYPADKU

To jest darmowy poradnik, ktéry mozesz rozprowadzaé w Internecie
lub w druku. Mozesz go uzy¢ np. jako zachete do zapisania sie na
Twéj newsletter. Wysytaj go swoim znajomym bez wahania, ale bez
zmieniania jego tresci, ktore sa chronione prawem autorskim.
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KIM BYL. CLAUDE HOPKINS I DLACZEGO WARTO GO
CZYTAC?

Claude Hopkins to jeden z najbardziej znanych
copywriterow w historii. Wywart ogromny wptyw na $wiat
reklamy.

Jego najbardziej stynne dzieto Scientific Advertising
(Naukowe podejscie do reklamy) uznawane jest za
podstawowa lekture dla kazdego copywritera.

Nie bytoby w tym nic dziwnego, gdyby nie fakt, ze ksigzka
ma juz 86 lat. Jest jednak ciagle aktualna. Za kazdym
razem kiedy do niej siegam, to mam przed oczami
ogromny paradoks.

Paradoks dotyczy podejscia do reklamy. Jak powszechnie
wiadomo znakomita wiekszos¢ firm w Polsce to mikro lub
mate biznesy, ale nie tylko one popetniajg znane od
ponad 80 lat btedy.

Niestety ciagle wiele firm traktuje reklame jako koszt,
a nie inwestycje. Inna grupa nie wierzy w skutecznosc¢
reklamy.

Mysle, ze wynika to z niewtasciwego podejscia do tematu.
Po pierwsze, reklamujac sie, firmy bardzo czesto nie
mierzg efektywnosci reklamy.

Jest to najciezszy grzech. Inwestycja w reklame najczesciej
konczy sie wtedy rozczarowaniem i stwierdzeniem, ze
ztamanego klienta to nie dato.

Dlatego przytaczam Hopkinsa. Byt on zwolennikiem
naukowego podejscia do reklamy. Jednak wcale nie
wyprowadzat skomplikowanych wzoréw na skuteczna
sprzedaz. Naukowos¢ reklamy polega jego zdaniem na
przeprowadzaniu testow i podnoszeniu efektywnosci
reklamy.
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Pamietajmy, ze Hopkins nie dozyt drugiej wojny
Swiatowej ...

ale w tamtych trudnych czasach potrafit badac
skutecznos¢ poszczegdlnych odmian reklamy, ktéra
wtedy réwnata sie kartce papieru lub miata postac druku
W gazecie.

Dopracowana reklama przynosita zysk wyliczony co do
centa. Koszt reklamy byt minimalizowany wzgledem
przychodu.

Przede wszystkim znany byt zwrot z inwestycji, dzieki
czemu reklamowanie produktu na szersza skale nie byto
wcale ryzykowne.

U rodzimych przedsiebiorcow oraz zatrudnianych przez
nich specjalistow od reklamy (réwniez agencji) takie
podejscie prawie nie istnigje.

Wyglada to bardziej jak liczenie na cud. Najczesciej akcja
reklamowa nastawiona jest na strzat w dziesiatke, co
oczywiscie rzadko sie dzieje.

W przeciwienstwie do nich ponad 80 lat temu Hopkins, w
trudnej sztuce sprzedazy wysytkowej, znat wskazniki
kampanii.

Nie wypuszczat nawet skrawka papieru bez nastawienia,
ze otrzyma informacje zwrotng od klientow. Najczesciej
uzywano wtedy zwyktych kupondw, ktore klient odsytat
lub przynosit osobiscie, by skorzystac ze specjalnej okaz;ji.

Drugi powazny btad w reklamowaniu sie to brak
zrozumienia celu reklamy. Popetniaja go mate firmy w
takim samym stopniu jak duze koncerny. Ich zdaniem
reklama ma zaciekawic, rozbawic lub przynies¢ poklask jej
tworcom.

Wedtug kryteriow Hopkinsa Ci, ktorzy dostaja
nagrody w konkursach za najlepsza reklame, powinni
zostac¢ zwolnieni.
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Obecnie przecenia sie rowniez aspekt wirusowy. Tworcy
reklam pragng, by ludzie powtarzali swoim znajomym:
Hej, widziates nowg reklame XY, wow, boki zrywac.

Prawda jest taka, ze oprocz oczywistej korzysci jaka jest
rozgtos nic nie wynika.

Co jest zatem swietym celem reklamy? Sprzedaz, nic
wiecej. Jest jej jedynym miernikiem, panem zycia i Smierci.
Reklama, ktora bawi miliony, ale nie sprzedaje jest zawsze
na minusie.

Claude Hopkins pokazat podejscie, ktére wyprzedza
nawet nowoczesne metody marketingu internetowego.

Uczynit z reklamy rodzaj badan naukowych, ktore stuzyty
jednemu - maksymalizacji zysku. Dzieki temu doszedt do
uniwersalnych praw, jakie powinna mie¢ kazda oferta i
kazda kampania promocyjna. Zasady te opisat w Scientific
Advertising.
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TRAKTUJ] REKLAME JAK ZWYKEEGO SPRZEDAWCE

Stwierdzenie zawarte w tytule moze wydawac sie dziwne.
Dlatego szybko ttumacze o co chodzi - Hopkins uwazat,
ze reklama ma takie same cele do spetnienia jak zwykty
handlowiec. Wiecej szczegdtdéw znajdziesz ponizej.

Dlaczego nie potrafimy sie reklamowac?

Po pierwsze bardzo czesto nie stawiamy konkretnego
celu naszym reklamom. Zlecamy produkcje i publikacje
jakiejs formy oferty, nie precyzujac, jakie efekty ma
przynies¢. Co bedzie dla nas sukcesem i gdzie jest granica
porazki.

Znamy tylko koszt reklamy, bo za nig zapfacilismy.

Teraz wyobraz sobie handlowca, ktérego wtasnie
zatrudniasz do sprzedazy Twoich produktow lub ustug.
Mowisz mu: "idz i sprzedawaj jak najwiecej" i zadnych
innych warunkéw. Podnieca Cie sam fakt zatrudnites
osobe do sprzedazy i liczysz na pozytywny rezultat.

Jak myslisz, jakie beda efekty tego cztowieka?

W normalnych okolicznosciach zanim zatrudnisz taka
osobe, przemyslisz jakie przychody powinien generowad,
zeby na siebie zarobi¢.

Oprocz pokrycia kosztow wyznaczysz mu cele minimalne
do osiagniecia. Dasz mu réwniez motywacje w postaci
premii za przekroczenie pewnych progow sprzedazy.

Pozostaje jednak kolejna niewiadoma. Kiedy uznasz, ze
handlowiec jest skuteczny, jesli nie masz odniesienia do
efektdw innych osob? Oczywiscie rozsadnie jest zatrudnic
co najmniej dwie, by zobaczy¢, co mozna ugrac na rynku.
Angazujac kilka oséb widzisz, jakie efekty mozna
osiagnac.
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Uczyn reklame Twoim sprzedawca

Mysle, ze juz czujesz porédwnanie Hopkinsa. Reklama, tak
jak dobry handlowiec, ma zarabiad. Jej celem nie jest
robienie dobrego wrazenia lub rozbawienie. Nie
reklamujesz tez sie po to, by wspiera¢ sprzedawcow.

To co sie Tobie i innym podoba w sprzedawcy, wcale
nie oznacza, ze podziata na klientow. Podobnie jest z
reklama.

Wyobraz sobie handlowca, ktéry jest dusza zespotu,
swietnie sie prezentuje. Lubisz go, bo rewelacyjnie
opowiada o Twojej firmie.

Nawet po pracy wychwala Twoj biznes pod niebiosa.
Niestety jeszcze nic nie sprzedat. Innym sprzedawcom
idzie swietnie. Czy zostawisz takg osobe na stanowisku
handlowca? Raczej nie.

Hopkins twierdzi, ze to samo nalezy zrobi¢ z reklama.
Stawia¢ przed nig konkretne cele sprzedazowe. Zeby
wiedziec jakie efekty przyniesie, nalezy porownywac rozne
wersje i formy reklamy i zostawiac tylko te, ktére
gwarantujg zwrot z inwestycji.

Czy Twoja oferta potrafi sie sprzedac?

Oprécz wyznaczania celow, Hopkins widzi w reklamie
jeszcze jeden powdd dla utozsamienia jej z handlowcem.

Zeby zrozumieé ten problem, przejrzyj kilka stron
firmowych albo oferty w katalogach firm.

Zobaczysz gtdwnie zdania w stylu: "Zajmujemy sie
sztancowaniem, obrabianiem, pieleniem brukwi bez
siewki" itp. Wstyd mi to méwi¢, ale przerazajgca wiekszosc
ofert polskich firm wymienia jedynie literalnie co robi i
KROPKA.

Inne zaczynaja oferte od mowienia o sobie, np.
"Istniejemy od 15 lat i ...". Jeszcze inni przesadzaja w
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druga strone uzywajac literackiego jezyka, gier stownych,
dowcipow i niedopowiedzen, liczac, ze klient zachwyci sie
i kupi. Nic bardziej btednego.

A teraz pomysl, ze zatrudniony przez Ciebie
sprzedawca prezentuje oferte firmy w taki sposob.

Zamiast moéwic¢ o tym, co interesuje klienta mowi o sobie.
Udziela zdawkowych informacji, np. wymienia ustugi,
ktore oferuje firma i na tym koniec albo stosuje literacko-
wynaturzony jezyk metafor. Czy bedzie skuteczny? Na
pewno nie.

Skuteczny handlowiec bada, co interesuje klienta.

Przygotuje sie do rozmowy, aby go zaciekawi¢ na
spotkaniu. Mowi prostymi wyrazeniami tak, by klient
rozumiat kazde stowo.

Skupia sie na rozmoéwcy, a nie na sobie. Jego celem jest
zbudowanie zaufania. Chce poméc klientowi przejs¢ od
punktu A do punktu B, postawi¢ krok naprzéd i sprawi,
by jego zycie stato sie lepsze.

Tak samo powinno by¢ zdaniem Hopkinsa z reklama. Nie
nalezy jej kierowac¢ do ogdtu, a do konkretnej osoby,
zainteresowanej Twoim produktem. Najczestszym btedem
jest proba sprzedazy produktu ludziom, ktérzy go nie
chca.

Stad - tak, jak to czyni handlowiec - nalezy sie
odpowiednio przygotowac piszac oferte. Trzeba miec
twarde dane na temat potencjalnego klienta - na czym
mu zalezy, kim jest, co lubi i mowi¢ wytacznie o tym.

Kazda reklame mozna zweryfikowac - zdaniem
Hopkinsa - jednym pytaniem:

Czy to co zawiera reklama moze pomoc handlowcowi w
sprzedazy, jesli uzyje tego w osobistym kontakcie z
klientem?

Dlatego traktuj reklame jak zwyktego sprzedawce. Mysl o
niej jak o rzeczywistym spotkaniu z klientem.
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ZAPYTAJ KLIENTA

Nie ma ostatecznej recepty na dobrg oferte, ale istnieja
pewne sprawdzone praktyki, ktore nalezy stosowac.
Jednak bez odpowiedniego nastawienia zadne techniki
nie pomoga.

Eksperyment

Wyobraz sobie, ze $wiezo upieczony handlowiec nauczy#
sie kilku super-technik sprzedazy i perswazji. Testuje je na
klientach, oczywiscie bezskutecznie.

Problem w tym, ze ten zéttodzidb chce tylko sprzedad.
Prawdziwy handlowiec zamiast wciskania towaru
wyuczonymi regutkami, zrobi porzadny wywiad i
rzeczywiscie pomoze klientowi.

Przyktad:

Dzwoni do mnie Pani z sieci komérkowej, w ktorej mam
abonament. Méwi, Ze co miesigc przekraczam kwote
abonamentu srednio o 13 ztotych, dlatego ma dla mnie
rozwigzanie. O nic nie pyta i méwi dalej. Wykorzystujgc
zasade kontrastu przedstawia mi oferte doptacania tylko 5
w zamian za 30 dodatkowych minut miesiecznie. Wtedy
oszczedzam 7 zt/mies. [ pewnie zostanie mi kilka minut na
kolejny miesigc. Wykorzystujgc zasade potwierdzenia,
mowi: "Zgodzi sie Pan ze mngq, ze to dobry sposob na
zaoszczedzenie pieniedzy" [ pyta czy chce obnizyc koszty
potgczen (znaczy kupic).

Brzmi super, ale nie biore. Po pierwsze Pani nie sprawdzita
dlaczego przekraczam abonament. Gdyby miata troche
wiecej informacji, nigdy nie ztoZytaby mi takiej oferty.
Prawdziwym powodem mojej rozrzutnosci jest
przekraczanie limitu na Internet. Wiem, Ze system nie
podat jej tej informacji, bo jajogtowi marketingowcy nie
zadali sobie trudu, tylko postanowili, Ze muszg zwiekszyc
sprzedaz.
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Wystarczyto zadac pytanie: Dlaczego przekracza Pan
abonament? i pociggna¢ dyskusje w kierunku sprzedazy
tego, czego naprawde mi potrzeba.

Zanim zastosujesz najbardziej wysublimowane techniki
reklamy, upewnij sie, ze masz poprawne informacje na
temat potrzeb Twojego klienta

i ... dlaczego odmawia.

Frank Bettger twodrca bardzo ciekawych i praktycznych
ksigzek na temat sprzedazy pisat, ze klienci majg dwa
powody, dla ktérych nie kupuja. Pierwszy z nich to wersja
dla Ciebie, a dopiero drugi jest prawdziwy.

Problem w tym, ze jesli przyjmiesz do wiadomosci
pierwsza negatywna odpowiedz klienta, to rozmowa sie
na tym konczy. Kluczem do efektywnej sprzedazy -
zardbwno bezposredniej, jak i poprzez reklame - jest
poznanie prawdziwych PRAGNIEN i OBIEKCJI klienta.

Czytaj dalej ...
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PRAGNIENIA A POTRZEBY

Dlaczego nie zapytamy — czego chca klienci?

Z ciezkim sercem przyznaje, ze pisane przeze mnie
reklamy miaty kiedys niska skutecznosc¢. Ale dlaczego?
Otéz dziato sie tak, dopoki nie zrozumiatem subtelnej
réznicy pomiedzy potrzebami i pragnieniami
klientow.

Jak sie okazuje, ludzie tacy jak ja i Ty, kupujg duzo
chetniej, jesli w reklamie przedstawimy im pragnienie

zamiast potrzeby.

Dobrze, ale na czym polega réznica pomiedzy potrzebami
| pragnieniami?

Potrzeby, to narzedzia do zaspokojenia pragnien.

Zobaczmy to na przyktadzie:

Potrzeba

PRZYKLAD:

Jesliktos chce zarabiac w Internecie, to moze
potrzebowac:

Strony WWW np. bloga

Znac metody pozyskiwania ruchu

Wiedziec, jak stworzy¢ produkt, ktory mozna
sprzedad i dostarczy¢ w Internecie
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Jesli ktos chce zarabia¢ w Internecie, pracujac
wytacznie w domu, to moze potrzebowac:

o Strony WWW np. bloga

e Na pewno taka osoba bedzie chciata zna¢ metody
pozyskiwania ruchu

e Bedzie rowniez chciata wiedzie¢, jak stworzyc
produkt, ktéry mozna sprzedac i dostarczyé w
Internecie

Pragnienie

PRZYKLAD:

Jesli ktos chce zarabiac w Internecie, to moze
pragnie:

Miec wielu statych klientow
Niezaleznoscifinansowej
Nie chce wiecej chodzi¢ do pracy

OK, natomiast: Czego tak naprawde pragnie taka
osoba:

Po pierwsze: Mie¢ wielu statych klientow, ktérzy
regularnie, bez zbytnich staran ptaca i sa zadowoleni

Po drugie: Niezaleznosci finansowej, roznych débr
— np. domu, dobrego samochodu

Nie chce wiecej chodzi¢ do pracy — to jest prawdziwym
marzeniem tej osoby
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Niestety mam dla Ciebie zt3 wiadomosc.

Nie uda Ci sie zaspokoic¢ pragnien. To przekracza Twoje
mozliwosci.

Mozesz jednak ...

Oferowac pragnienia, sprzedajac potrzeby

Jak myslisz czy cztowiek, ktéry chce pracowac z domu
zarabiajac przez Internet, kupi chetniej dla potrzeb — np.
technicznych informacji na temat pozycjonowania?

Czy raczej bedzie bardziej zmotywowany niezaleznoscia
finansowa i wizjg zycia, w ktérym juz nie bedzie musiat
pracowac?

Tak naprawde wiemy doskonale, ze potrzebuje strony
WWW, ruchu na stronie i wielu umiejetnosci oraz dziatan,
ktére musi podjac¢ aby zarabiac przez Internet. To nie
ulega watpliwosci.

Zaspokojenie tych potrzeb doprowadzi do realizagji
pragnien.

Natomiast jesli bedziemy mu oferowa¢ wytacznie
zaspokojenie potrzeb, to skazujemy nasza oferte na
niska skutecznos¢.

Dlatego nalezy moéowic¢ o PRAGNIENIACH, a kiedy klient
kupi zaspokoimy jego potrzeby, ktore sg niezbedne do
osiggniecia pragnien. To czy klient je wiasciwie
wykorzysta, to juz jego sprawa. Na to nie mamy wptywu.
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Co tracisz, nie pytajac?

[X] nie wiesz w jaki sposob do nich mowic

[X] nie stworzysz skutecznej oferty

Jestes w trudnej sytuacji, poniewaz nie mozesz zrobic co
najmniej dwdch rzeczy. Po pierwsze, nie wiesz w jaki
sposob mowi¢, czy pisac do klientow.

Nie znasz sposobu myslenia klienta i ciezko Ci bedzie
moéwi¢ do niego jego stowami, czyli w taki sposob, ktory
gwarantuje porozumienie.

Po drugie, nie stworzysz skutecznej oferty, bo dobra
oferta handlowa opiera swojg tres¢ na
NAJWAZNIEJSZYCH EMOCJONALNIE KORZYSCIACH
zwigzanych z pragnieniami.
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Aby je poznad¢, nalezy zapytac klientow

O co pytac?

Wystarczy zapytac o dwierzeczy
CojestdlaCiebie najwazniejszew....

CoCie powstrzymuje przed...

Wystarczy zapytac o dwie rzeczy. A mianowicie,
powinienes poznac:

Korzysci jakich oczekuja klienci
oraz

Bariery, ktore hamuja ich przed realizacja
pragnien

Na podstawie korzysci, bedziemy wnioskowac, czego tak
naprawde pragna klienci.

Natomiast bariery beda nam Swietnie pomagaty w ofercie.
Dzieki nim zbijemy wszelkie obiekcje klientow.

Znajdziemy argumentacje, ktora zniszczy wszelkie bariery
powstrzymujace dang osobe przed zakupem, zanim zdazy
je sobie uswiadomic.
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Oto dwa przykiadowe pytania:

Pierwsze — o korzysci — Co jest dla Ciebie
najwazniejsze w ... lub WPROST Czego pragniesz w
zwigzku z ...

Drugie pytanie — o bariery — Co Cie powstrzymuje
przed ... na przyktad: — Co Cie powstrzymuje przed
zarabianiem duzych pieniedzy w Internecie?
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OD CZEGO ZACZAC PISANIE NIEWIARYGODNIE
SKUTECZNYCH REKLAM?

Uzyj skutecznych nagtowkow.

Wro6¢my do Clauda Hopkinsa.

Jaka jest roznica pomiedzy sprzedaza bezposrednia, a
sprzedaza za pomoca oferty?

Wyobraz sobie spotkanie handlowe. Jestes w roli
sprzedawcy, w matym pomieszczeniu, oko w oko z
klientem. Rozmawiacie. Klient nie ma szans, by Cie
zignorowac. Nie pozwoli mu na to Twoja obecnosc¢ i
dobre wychowanie.

Inaczej jest z reklama. Jesli nie przyciggnie uwagi klienta
jest ignorowana. Bardzo czesto reklamy ging w morzu
innych, bardziej skutecznych komunikatéw.

Inne sg tak nudne i Zle napisane, ze nawet jesli klient trafi
na strone www, to natychmiast z niej ucieka.

Ale jest na to lekarstwo - Skuteczne nagtowki

Claude Hopkins juz na poczatku ubiegtego stulecia
doceniat ich wartosc. Testowat dziesigtki a czasem setki
nagtowkow w ramach jednej oferty, by odnalez¢ ten,
ktory daje najlepsze rezultaty.

Nagtowki ofert s jak nagtowki newséw w gazetach lub w
portalach internetowych. Nikt nie czyta catej strony
gtownej wp.pl czy onetu albo gazety wyborczej.

Raczej skanujemy w poszukiwaniu tego, co nas interesuje.
Wybieramy to co chcemy przeczytac po interesujgcym
nagtowku.
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Co jest celem nagtowka?

Przycigganie uwagi. [ tu pojawia sie czesto popetniany
btad. Niedoswiadczeni copywriterzy lub inne osoby
piszace oferty handlowe staraja sie tworzy¢ nagtowki,
ktore przyciagnag uwage jak najwiekszej ilosci osdb.

Zdaniem Hopkinsa to btad. Celem nagtdéwka jest
zwrocenie uwagi 0sdb potencjalnie zainteresowanych
zakupem oferowanego produktu lub ustugi - nikogo
wiecej.

Tworzenie sztucznego zainteresowania ZABOJCZYM
NAGEOWKIEM zazwyczaj kohczy sie rozczarowaniem lub
bawi zamiast sprzedawac.

Jesli nagtéwek oferty jest tematycznie skupiony na naszej
grupie docelowej, czyli jest dla niej atrakcyjny, to
osiggniemy duzo lepszy efekt niz w wypadku
piorunujgco-zaskakujacego nagtowka, ale skierowanego
do ogotu.

Prawdziwym motywem, dla ktérego tworzy sie nagtowki
jest filtrowanie ttumu i wyciagniecie z niego tych, ktérzy
moga kupic.

Skupienie uwagi potencjalnego nabywcy jest o wiele
cenniejsze, niz sciggniecie uwagi masy przypadkowych
0sob.

Dlaczego? Przeciez jak przyciggne masy, to wsréd niej
bedzie wielu potencjalnych klientow?

Zgadza sie, tylko ze nagtowek kierowany do ogdétu
zazwyczaj nie powie nic o GtOWNEJ KORZYSCI TWOJE)
OFERTY.

Glowna korzys¢ oferty, to powdd dla ktérego klient
kupuje. Musisz go pozna¢, pytajac klientow. W innym
wypadku inaczej mozesz wydac tysigce zt na reklame bez
skutku.
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Jesli w nagtowku nie ma gtéwnej korzysci, to caty
charakter oferty, ktory ma prowadzi¢ do udanej transakgji,
rozmywa sie i traci moc handlowa.

Nagtéwek niezwigzany z tematem Twojej oferty nastawi
czytelnika w innym kierunku niz pozadany. Klient z
nieprawidtowym nastawieniem szukajacy na przyktad
sensacji, nie jest przygotowany na zakup.

Dlatego nie zaciemniaj sprawy. Ludzie maja niewiele
czasu, by przebrnac przez finezyjnie-zabawne i tajemnicze
akcje reklamowe. Uwidocznij powdd do zakupu na dzien
dobry i rozwin go w dalszej czesci oferty.

Dodatkowo, Twoj nagtdéwek nie moze wia¢ nuda. Dlatego
wprowadz korzys$¢ w dziatanie. Nie pisz: Trwate domy z
bali a Przenies sie do pieknego domu z bali, ktory
wytrzyma co najmniej 100 lat niezaleznie od potozenia i
warunkow pogodowych.

Uzycie czasownika lub chociaz odczasownikowej formy
przymiotnikdédw nadaje nagtowkowi forme dziatania.

Pozwala to na przeniesienie (w myslach) czytelnika z
punktu A do punktu B, czyli ulepszenie jego zycia, czy
sprawienie przyjemnosci. To tylko jedna z wielu technik
podwyzszania skutecznosci nagtowkow.

Testuj nagtowki

Rzadko bywa tak, ze od razu wpadniesz na tres¢
nagtowka, ktéra zdobedzie serce klienta i zacheci go do
przeczytania catej oferty.

Ten wiasciwy nagtowek moze podnies¢ skutecznosc
oferty o kilkaset procent. Najpierw jednak nalezy go
znalez¢. Dlatego w kazdej akeji reklamowej przeprowadz
testy. Najtatwiej to zrobic na stronie www, gdzie mozna
zmieniac tres¢ w kazdej chwili.

Obecnie istniejg zaawansowane narzedzia do testowania
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ofert internetowych typu Optymalizator witryny (firmy
Google) czy ClickMuse.

Pozwalaja one na testowanie np. kilkunastu wersji
nagtowka. W tym samym czasie r6znym osobom program
przedstawia rozne odmiany nagtéwka i doskonale mierzy
ich wptyw na dokonanie transakgji.

Hopkins nie miat tyle szczescia. Jednak, w czasach kiedy
Internet byt jeszcze science-fiction, stosowat metody
pozwalajace na sprawdzenie, ktora oferta daje
zamowienia, a ktdra nie.

Stosowat zwykte kupony, ktore klient musiat przyniesé lub
odestac. Wskazywaty one oferte, z ktorg powigzany byt
kupon.

Jesli chcesz napisa¢ dobra reklame - dla siebie lub dla
kogos innego - podejmij wyzwanie i testuj nagtowki, a
powiedzg Ci one, dlaczego klient kupuje. Traktuj testy
nagtdwka, jak badanie rynku.

Sztuka sprzedazy reklama zalezy od tego ... czy
zostaniemy wystuchani przez wtasciwe osoby.

Tworzac nagtdwek musisz mieé przed oczami swojego
idealnego klienta i odwotac sie do gtéwnej korzysci, dla
ktorej kupuje najwiecej oséb sposrdd odbiorcow oferty.
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16 KLASYCZNYCH NAGELOWKOW, KTORE ZMIENILY
SWIAT REKLAMY

Niektore z ponizszych nagtowkow sg stosowane nawet
dtuzej niz 100 lat!

Ich skutecznos¢ jest dowiedziona tysigcami kampanii
reklamowych. Dlatego nie wahaj sie ich uzy¢ w swojej
ofercie. Oczywiscie wymagaja dostosowania do specyfiki
Twojej dziatalnosci.

1) Sekret ...

Sekret dtugiego [ zdrowego zycia
Sekret zarabiania na FOREX

2) Maly btad, ktory kosztuje [kogo] [ile_doktadnie]

Maty btqd, ktory kosztuje Cie 150 zt miesiecznie
Maty btqd, ktory kosztuje wtascicieli firm 330 zt miesiecznie

3) Czy kiedykolwiek ...

Czy kiedykolwiek marzytes o bezpiecznym i trwatym domu
z bali dla Twojej rodziny?
Czy kiedykolwiek wstydzites sie swojego zapachu?

4) Porada dla [tych oséb], ktore ...

Porada dla samotnych mam, ktérym zalezy na
wychowaniu zdolnego dziecka

Porada dla prawdziwych facetow, ktorych zony nawet nie
spojrzg na innego
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5) Jak [korzyscl] i [korzysc2]

Jak rzucic palenie i nie przytyc
Jak znalez¢ klientow i sprawic, by zostali na zawsze

6) Kto jeszcze chce [korzysci]

Kto jeszcze chce laptopa, ktéry dziata 2 dni bez tadowania
baterii
Kto jeszcze chce zarabiac¢ bez wychodzenia z domu

7) Czy popetniasz ten btad ...

Czy popetniasz ten btgd w nauce gry na gitarze?
Czy popetniasz ten btqgd w odzywianiu sie?

8) Jak nowe odkrycie uczynito [stan przed] [stan po]

Jak nowe odkrycie uczynito zwyktego psa swiatowym
czempionem

Jak nowe odkrycie uczynito 40-letniego dtuznika bogaczem
swiatowej klasy

9) Jak nowe [rzecz/czynnos¢] uczynito [stan przed]
[stan po]

Jak nowy sposob odchudzania uczynit otytqg trzydziestke w
gorgcq plazowiczke
Jak nowe metody zarabiania uczynity 19-latka milionerem

10) Dlaczego niektorzy ludzie prawie zawsze [opis
dlaczego s3a lepsi w czyms od innych]

Dlaczego niektorzy ludzie prawie zawsze odnoszqg sukcesy
w sprzedazy

Dlaczego niektdrzy ludzie prawie zawsze zarabiajq duze
pienigdze w Internecie
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11) Mozesz sie Smiac z [kogo], jesli [co zrobisz]

Mozesz sie Smiac z sgsiadow, jesli zastosujesz te prostg
metode

Mozesz sie Smiac z innych wtascicieli firm, jesli zrobisz ten
prosty krok

12) Kiedy [jakas wazna grupa os6b ma problem],
robia/czynia wtasnie to

Kiedy prawdziwi mezczyZzni tracq wtosy, robig wtasnie to
Kiedy milionerzy majg chwile zwgtpienia w sukces, robig
wtasnie to

13) Jak ulepszyé/poprawic/zmienic [co] w [czas]

Jak poprawic¢ wyniki sprzedazy w 10 dni
Jak ulepszyc¢ kazdy positek w 20 sekund

14) Odkryj tajemnice ...

Odkryj tajemnice internetowych milioneréw
Odkryj tajemnice treningu stosowang wytgcznie przez
medalistéw olimpijskich

15) Czy masz ten sam problem z [sytuacja
problemowa]

Czy masz ten sam problem z zarabianiem pieniedzy przez
Internet?
Czy masz ten sam problem z sadzeniem kwiatéw?

16) Nowy sposob na [problem]

Nowy sposéb na zwiekszenie sprzedazy w 10 dni
Nowy sposob na zgage



