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Co charakteryzuje ,dobry tekst”

W tej czesci ksiazki dowiesz sig, czym charakteryzuje si¢
tekst sprzedajacy/sprzedazowy. Zanim do tego przej-
dziemy, musimy wyjasnic, co to jest 1 czym si¢ wyroznia
,»dobry tekst”. Pomocny nam bedzie wspomniany sche-
mat Jakobsona. Wré¢ do niego 1 ponownie przeczytaj.

Jak przeczytale§ w rozdziale pierwszym, nie istniejq tek-
sty zte. Wobec kazdego, pisanego, méwionego czy $pie-
wanego, odbiorca nie moze pozosta¢ obojetnym. Stad
mozemy podzieli¢ je na: nieciekawe 1 ciekawe.

Te pierwsze szybko rozbudzaja w nas negatywne
uczucia 1 zachowania. Na przyklad stajemy si¢ znudze-
ni lub zdenerwowani, wylaczamy si¢ z odbioru tresci,
robimy wszystko, by jak najszybciej zakonczyl si¢ 6w
komunikat.

W przypadku ciekawego tekstu jest odwrotnie. Gdy
czytamy material lub stuchamy interesujacej wypowie-
dzi nadawcy, cigzko jest nas od tego oderwac. Skupie-
nie uwagi, zafascynowanie trescia, proby zapamigtania
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jak najwickszej ilodci informacji, a nawet rozkoszowa-
nia si¢ nimi — to najczestsze reakcje na interesujacy
komunikat.

Oczywiscie, za wszystko odpowiedzialna jest sytuacja
(np. miejsce i czas, w ktorych znajduja si¢ nadawca i od-
biorca, ich stan emocjonalny oraz zdrowotny, stopien
odwolywania si¢ obu do swoich do§wiadczen), jezyk
(naleza tu m.in.: znajomo$¢ stownictwa i regul oraz za-
awansowanie jego praktycznego uzycia), no i jaki maja
ze soba kontakt (np. czy widzg si¢ wzajemnie, czy
jest to komunikat pisany czy méowiony). Im wigcej ele-
mentéw, nazwijmy to, stuzy komunikacji, tym jest ona
skuteczniejsza. Przyznasz mi racje, ze lepiej stucha sig
wybitnego moéwcey, siedzac w kameralnej sali, niz ja-
kajacej si¢ osoby stojacej posrodku ulicy w godzinach
szczytu.

Podsumujmy zatem, czym si¢ wyroznia dobry tekst:

¢ Musi by¢ na temat.

® Jego tresc jest interesujaca dla odbiorcy. Ma go za-
ciekawic.

¢ Musi by¢ wygloszony/napisany w jezyku znanym
dla obu stron.

¢ Komunikujac, uzywa srodkow 1 wybiera droge prze-
kazu, tak by odbiorca potrafil je z tatwoscig ziden-
tyfikowac.
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¢ Jest pozbawiony elementéw utrudniajacych kon-
takt.

Tu nasuwa mi si¢ na mysl anegdota o pewnym spotka-
niu literackim. Jak glosily tresci plakatow i informacje
w mediach: mialo si¢ ono odby¢ w jednym z bialostoc-
kich pubow, gdzie na scenie swoje utwory mialo za-
prezentowa¢ dwoje tworcow (w tym jednym bylem ja).
Wystepujac jako pierwszy, nawiagzalem rewelacyjny kon-
takt z widownia, ktéra wymogla, bym zostal na scenie
dwa razy dluzej, niz przewidywalem. Kiedy przyszed!
czas na druga osobg, po publicznosci bylo widac¢ lekkie
zmeczenie. Wytrzymaliby oni calg prezentacje, gdyby
nie zestaw szant, ktorym artystka postanowita obdaro-
waé dodatkowo stuchaczy. To wystarczylo, by zgroma-
dzeni przestali zupelnie interesowac si¢ tym, co dziato
si¢ na scenie, a konferansjer podszed! i zaproponowat
zakoficzenie imprezy.

W tym wydarzeniu mozna znalez¢ najlepsze przyklady
tego, jak nie nalezy postepowac z odbiorca. Nie tylko
poczul on zmeczenie (tu winny jestem ja, bo pozo-
stalem na scenie i czytalem opowiadania), ale i dostal
to, czego nie chcial (bo przeciez przyszedl postucha¢
utworow literackich). Znaczacg role odegral tez brak
nawigzania kontaktu pomiedzy druga osoba a publicz-
noscia. Brak dialogu i niedostrzezenie reakcji stucha-
czy spowodowaly, ze artystka wystepowala sama dla
siebie.
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Co oznacza pojecie: tekst sprzedajacy

Sprzedajacy, czyli przedstawiajacy oferte towardw/
ustug 1 naktaniajacy odbiorce do skorzystania z niej.
Jego gléwnym celem jest skuteczne przekonanie o wa-
lorach i niezbednosci posiadania danej rzeczy/zamo-
wienia wykonania ustugi. Moze nim by¢ zaréwno tresc
aukciji, jak 1 ogloszenie w prasie, ulotka, a nawet zawar-
to$¢ planszy trzymanej przez proszacych o pomoc fi-
nansowa.

Mowige o tych ostatnich, chcialbym zwréci¢ Twoja
uwage na pomystowe dzialania niektorych z nich. By¢
moze znasz to z polskich ulic, gdzie mtodzi gitarzysci
informuja, ze zbieraja na piwo lub wino. Jednak watpie,
bys spotkal cztowieka, ktory pokazuje Ci plansze z tek-
stem: ,,Moge pozyczy¢ Twdj samochod na przyszly
weekend?”, a gdy zobaczy zdziwienie na Twojej twarzy,
odwraca tekture na druga strone, gdzie widnieje infor-
macja: ,,Prosz¢ o jedzenie lub drobne/Twdj usmiech
jest bezcenny”". Przyznasz mi racje, ze takiej osobie
nie mozna odmowic, nawet jesli ma si¢ zty humor. Je-
zeli jeste$ ciekaw innych przyktadow, zajrzyj do porta-
lu JoeMonster.org i poszukaj w wyszukiwarce wynikow
frazy ,,trade marketing specialist”.

" Trade_Marketing_Specialist_Rozsmieszacz [dok. elektr.] www.
joemonster.org/art/14869/Trade_Marketing_Specialist_Roz-
smieszacz [data dostgpu: 24.10.2011].

36

Kup ksigzke


http://www.joemonster.org/art/14869/Trade_Marketing_Specialist_Rozsmieszacz
http://www.joemonster.org/art/14869/Trade_Marketing_Specialist_Rozsmieszacz
http://www.joemonster.org/art/14869/Trade_Marketing_Specialist_Rozsmieszacz
http://septem.pl/page354U~rt/e_1qcr_ebook

ROZDZIAt DRUGI

Dobry tekst a tekst sprzedajacy

Podchwytliwe pytanie: czy tekst sprzedajacy moze nie
by¢ ,,dobrym tekstem”? Nigdy! Musi on dokladnie
spelnia¢ wszystkie wspomniane wymagania.

Czy wyobrazasz sobie, szukajac w internecie np. nowe-
go roweru, znalez¢ tres¢ aukcji niezwigzanej z tematem
badz opisujacej przedmiot w sposéb odrazajacy? Na
pewno w Twojej glowie pojawilyby si¢ mysli przestrze-
gajace przed zaufaniem wystawiajacemu. Pomysl, a jak-
by tak wygladat kazdy komunikat? Swiat zamienilby sie
w mityczna wiez¢ Babel.

Wréémy do tego, co zaznaczylem w poprzednim roz-
dziale o przekonaniach skutecznego copywritera. Jezeli
bedziesz uwazal si¢ za takiego, musisz przylozy¢ si¢ do
dopracowania kazdego elementu w powierzonym zle-
ceniu. Przeciez nie moze by¢ tu miejsca na niechlujstwo
i chatture.

Stad mozemy wymieni¢ nastgpujace wyrdzniki tekstu
sprzedajacego:

¢ Odbiorca musi interesowac si¢ tematyka tekstu
sprzedajacego. Chce si¢ dowiedzie¢, co mamy mu
do zaproponowania.

¢ Nadawca dba, by tre§¢ materiatu byla interesujaca
1 nie zanudzala.
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¢ (Calo$¢ napisana w jezyku znanym dla obu stron,
pozbawionym trudnych pojec i niejasnosci.

¢ Komunikujac, uzywa srodkow 1 wybiera droge prze-
kazu, tak by odbiorca potrafil je z fatwoscia ziden-
tyfikowac.

¢ Jest pozbawiony elementéw utrudniajacych kon-
takt.
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Jestem przekonany, ze zastanawiasz si¢, dlaczego jeszcze
nie poruszylem tematu perswazji. Przeciez dokladna
znajomos¢ jej prawidel to koniecznosé dla wszystkich
tworcéw reklam, sprzedawcow, a nawet dziennikarzy
i politykdéw. Czyzby$ podejrzewal, ze o tym zapomnia-
tem?

Alez niel Owo umiejetne wplywanie na odbiorce uwa-
zam za tak bardzo istotne zagadnienie, ze postanowi-
fem poswieci¢ mu oddzielny rozdzial. Dzigki niemu
poznasz schemat oddzialywania poprzez stowo pisa-
ne na odbiorce oraz dowiesz sig, jak wykorzystaé go
w praktyce. Najpierw chcialbym zatrzymac si¢ przy
kwestii: czym jest perswazja.

Cho¢ duzo si¢ o niej mowi, to gdy zapytam swoich
rozméwcow o definicje, maja problem z jej podaniem.
Najwickszy klopot sprawia im odréznienie perswa-
zji od manipulacji. Wyjasnijmy wiec oba pojecia.
W Stownikn psychologii czytamy, ze pierwszy termin ozna-
cza oddzialywanie na kogo$ zmierzajace do przekona-
nia go, by w co$ uwierzyl, zmienil poglad, postawe lub
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zachowanie”. Kazdy akt perswazji, dodaja Rafal Gat-
piel i Katarzyna Leszczyniska, rozumiany jako dzialanie
spoleczne ukierunkowane na przekonanie kogo$ do
czego$ lub o czyms, jest zjawiskiem wielowymiarowym
1 wielopoziomowym, o czym bardzo czesto zapomina-
ja eksperci od nauk humanistycznych. Wickszos¢ z do-
stepnych na rynku naukowych opracowan traktuje wy-
wieranie wplywu tylko jako proces lingwistyczny badz
psychologiczny lub jedynie spoteczno-kulturalny™.

Stosowa¢ wobec drugiej osoby perswazje¢ to znaczy wy-
korzystac ktoras z trzech technik oddziatywania. Nale-
z3 do nich: 1) apel o zajecie konkretnego stanowiska
1 podjecie okreslonego dzialania, 2) sugerowanie poza-
danych interpretacji i ocen oraz 3) racjonalne uzasad-
nianie stusznosci prezentowanych pogladéw. Za chwile
przyjrzymy si¢ im dokladniej.

Perswazja moze przerodzi¢ si¢ w manipu-
lacje. Wystarczy tylko, ze osoba wywierajaca wplyw
zmusi odbiorce do wybrania szkodliwego dla niego roz-
wigzania.

Zapewne doskonale wiesz, ze na polskim rynku wydaw-
niczym roi si¢ od ksiazek o wplywaniu, tym dobrym
i ztym, na zachowanie i myslenie ludzi. Ich popular-
no$¢ zupelnie mnie nie dziwi. Przeciez w dzisiejszych

" N. Sillamy, S7ownik psychologiz, Katowice 1995.

" Sztnka perswazji. Sogologicne, psychologiczne i lingwistyezne aspekty
konmunikowania perswazynego, red. R. Garpiel, K. Leszczynska,
Krakow 2004, s. 7.
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czasach osoby, ktore umieja blyskawicznie i skutecznie
przekona¢ do swoich racji, maja lepsza prace, staja si¢
liderami w swojej grupie, zyskuja wymarzony komfort
zycia. Jednak dlaczego ich liczba tak wolno rosnie? Od-
powiedz jest banalna — czytaja, ale nie praktykuja.

Przyznasz mi racje, ze cigzko jest posias¢ nowe umiejet-
nosci, np. nauczy¢ si¢ jezyka, jezeli nie utrwala si¢ ich na
biezaco. Podobnie jest i w przypadku perswazji. Tylko
za pomocg nieustannych ¢wiczen mozna osiagnaé po-
zadane efekty. Oczywiscie masz prawo nie robi¢ zupel-
nie nic, poprzestajac na interesujacej lekturze kolejne;j
ksigzki lub poznaniu ciekawych ludzi na kosztownych
kursach. Jednak zapomnij, ze w ten sposob staniesz si¢
swietnym negocjatorem i manipulatorem.

Rewelacyjnym przykladem moze by¢ moja rozmowa
z klientem, osobg decyzyjng w jednej z firm ustugo-
wych. Skarzyl sie, ze tekst przemdwienia na pigciole-
cie dzialalnosci przedsiebiorstwa, ktéry otrzymal ode
mnie, byl nieskuteczny, bo wszyscy stuchacze ziewali.
Zapytatem go o dwie rzeczy — czy nauczyl si¢ go na
pamied, a jesli nie, to czy cho¢ kilka razy przeczytal,
zaznaczajac fragmenty, ktore nalezaloby zaakcentowac
odpowiednia emisja gltosu. Odpowiedzial mi, ze tylko
dwa razy rzucil na to okiem. Wszystko bylo jasne!

Jednak czy sama wiedza 1 nauczenie si¢ zachowan wy-
starczy? Przekonalem si¢ o tym w listopadzie 2007 roku.
Wtedy to zadny zdobycia doswiadczen z zakresu sprze-
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dazy zlozylem podanie do firmy zajmujacej si¢ akwi-
zycja, oferujacej prace od zaraz. Momentalnie rozpa-
trzyli pozytywnie moja prosbe i umoéwili si¢ na dzien
probny. Polegal on na dziewieciogodzinnym chodzeniu
po prywatnych mieszkaniach z ofertag zmiany opera-
tora telefonicznego. Moim zadaniem byla obserwacja
dzialan i zachowania pracownicy. Po dwoch godzinach,
zdziwiony sposobem prowadzenia rozmowy z otwiera-
jacymi drzwi klientami, zapytalem czy wie, dlaczego nie
udaje si¢ jej utrzymac kontaktu dluzej niz trzydziesci
sekund. Odpowiedziala, ze tak jest w schemacie i nie
ma zamiaru tego zmienia¢. Wowczas poprositem ja, by
przy najblizszym kliencie dala mi szans¢ na przepro-
wadzenie rozmowy. Zgodzila si¢. Jednak gdy zobaczy-
la, ze nie tylko zostaliSmy wpuszczeni do mieszkania,
ale 1 odbiorca jest zainteresowany oferta, momentalnie
przejeta prowadzenie rozmowy. Oczywiscie znow nie
udalo sig¢ jej sfinalizowa¢ transakcji.

Powyzszy przyklad pojawil si¢ tu z dwoch wzgledow.
Po pierwsze, stanowi dowdd na to, ze ,,wykucie” jed-
nego okreslonego typu zachowania nie przyniesie za-
mierzonego efektu, szczegdlnie jezeli wykorzystuje si¢
je w pracy z indywidualnymi klientami. Oczywiscie na-
lezy doskonale zna¢ schemat dzialania, ale trzeba przy-
stosowywac si¢ do zachowania odbiorcy (patrz rozdziat
pierwszy). Po drugie, ograniczajac si¢ do zdobytej wie-
dzy 1 doswiadczen, nigdy nie zyskasz miana mistrza

perswazji. Jak powiedzieli§my, przytaczajac definicje:
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oddziatywanie na ludzi jest sztuka — czyli dzialaniem,
takim jak malowanie, rzezbienie, pisanie, ktore trzeba
nalezycie pielegnowac. Dlatego pamietaj o ciaglym do-
skonaleniu swoich umiejetnosci, pogtebianiu zasobu in-
formacji merytorycznych oraz praktycznych.

Perswazyjne pisanie

Tym pojeciem bede okreslal sposéb tworzenia tek-
stu z wykorzystaniem znajomosci technik perswazji.
W niniejszej ksigzce ograniczam si¢ tylko do tekstow
sprzedazowych. Jednak musisz pamigtaé, ze perswazja
wystepuje we wszystkich materialach, ktérych tres¢
ma na celu naklonienie odbiorcy do spelnie-
nia naszego celu, zamierzenia lub prosby. Na
przyklad znajdzie si¢ w: liScie rekrutacyjnym, podaniu
do administracji czy tez dokumencie skierowanym do
przelozonego, ktorego prosisz o podwyzke.

Wiedz, ze o wiele trudniej jest przekonac¢ odbiorce po-
przez slowo pisane, niz gdy macie tzw. kontakt twarza
w twarz. Tracisz wowczas wiele pomocnych mozliwo-
$ci, np. ponownego wytlumaczenia niezrozumialych
fragmentéw, dobrania odpowiedniej intonacji glosu
oraz gestykulacji, a nawet (moéwiac zartobliwie) chwyce-
nia go za r¢ke 1 zatrzymania na sile, by tylko wystuchal,
co masz do powiedzenia. W przypadku wyboru drogi
pisemnej istnieja tylko litery, ktére nalezy odpowiednio
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posklada¢, przekazac czytajacemu, tak by go zaintere-
sowac 1 przekonac do podjecia dziatania.

Zatem przyjrzyjmy si¢ cechom perswazyjnego pisania.
Wyrdzniam nastepujace:

Zastosowanie techniki

O trzech rodzajach sposobéw wywolywania wplywu na
odbiorce wspomnieliémy przy okazji objasniania defini-
cji. Przypomnijmy je oraz scharakteryzujmy.

Apel o zajecie okreslonego stanowiska
i podjecie okreslonego dziatania

To nic innego jak postawienie odbiorcy przed dokona-
niem wyboru. W tym przypadku musimy wytworzyc
w nim dwa przekonania: braku jakiegokolwiek
nacisku z zewnatrz (mysli, ze dokonuje wyboru
z wlasnej woli) oraz mozliwosci réznych drog
wyboru — oczywiscie w taki sposob, by nasza propo-
zycja byla najkorzystniejsza, np.:

Skoro martwisz si¢ o zdrowie wlasnego dziecka, dla-
czego nie zadbasz o jego plecy? Przeciez wystarczy
tylko wykupi¢ mu kilka godzin specjalistycznej gim-
nastyki lub zainwestowaé¢ w kosztowne przyrzady do
¢wiczen migsni plecéw i korekeji kregostupa. Mozesz

tez ochroni¢ jego zdrowie, a do tego zaoszczedzic
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mnostwo pieniedzy! Przekonaj sig, zagladajac do na-

szej oferty krzesel rehabilitacyjnych.

Przy tym rodzaju apelu nalezy pamigta¢ o: nieprze-
sadzaniu w sugerowaniu drég wyboru. Tak
najlatwiej oslabi¢ nasza propozycje na rzecz tej, ktora
odbierze nam klienta. Dlatego tez zestawiajmy nasze
rozwiazanie z gora trzema konkurencyjnymi. Oczywi-
Scie te ostatnie przedstawiamy w Swietle mniej korzyst-
nym, a nawet negatywnym — dzi¢ki czemu ostabiamy
ich pozycje. Duzg role w tego typu sytuacjach pelni do-
bér stownictwa, o ktorym wspomne za chwile.

Sugerowanie pozqdanych interpretagjii ocen

Sposéb doskonale sprawdza si¢ wobec os6b uleglych,
niemajacych wlasnego zdania. Rowniez warto go uzy-
wal, gdy zalezy nam na blyskawicznym zbudowaniu
obrazu/przekonania w umysle odbiorcy. Okreslam go
mianem idealnego dla wszystkich, ktorzy lubia narzu-
ca¢ swoja wole. Jedyny problem stanowi koniecznosé
posiadania ogromnego bagazu dos$wiadczen — czyli
wielogodzinnych ¢wiczen we wplywaniu na innych. Im
bedzie on wigkszy, tym skuteczniej 1 trwalej wpoimy od-
biorcy nasze racje.

Wyréznia go sposéb, w jaki namawiamy odbiorce.
Staramy si¢ bowiem ograniczy¢ mozliwos$¢ jego

decyzji, wolnej drogi wyboru, poprzez przekonanie
do istnienia jedynej stusznej (naszej) racji. Oczywiscie
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w tym czasie owa osoba nie moze mie¢ najmniejszego
podejrzenia, ze jest poddawana perswazji, np.:

Czy wiesz, ze coraz wiccej dzieci w wieku szkolnym
cierpi na schorzenia kregostupa? Wszystko to przez
niewlasciwg postawe podczas siedzenia. Dlatego mu-
sisz koniecznie zadba¢ o zdrowie ukochanej pociechy!
Jezeli szukasz idealnego, a zarazem w przystepnej ce-
nie, rozwiazania, zajrzyj do naszej oferty krzesel reha-

bilitacyjnych.

Wiele osob wskazuje na niniejszy sposob, gdy mowi
o manipulacji. Prositbym jednak, bys nie przeoczyl, ze
réwniez plerwszy z wymienionych idealnie sprawdza si¢
w tej roli.

Ragjonalne uzasadnianie stusznosci prezentowanych poglgdow

Polega na pozyskaniu przychylnosci odbiorcy poprzez
doktadne wytlumaczenie mu naszych racji. Co wazne,
muszg one wydac si¢ drugiej stronie na tyle atrakcyj-
ne i racjonalne, by potraktowala je jako idealne dla sie-
bie. Skuteczny przekaz takiego komunikatu zaréwno
rozprasza wszelkie obawy czytajacego, jak
1 zapewnia go o upragnionych korzysciach.
Dlatego nadaweca stara si¢ jak najwierniej dopasowac do
myslenia odbiorcy:

Czy Twoje dziecko tez uwielbia siedzie¢ w skrzywionej

postawie ciala? Zapewne tak, przeciez niemal wszyst-
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kie nasze pociechy garbia si¢ przed komputerem, tele-
wizorem, a nawet w szkolnej tawce. Nic dziwnego, Ze
wchodzi im to w nawyk. Jednak jest on na tyle niebez-
pieczny, ze moze prowadzi¢ do utraty zdrowia. Skrzy-
wienie kregostupa, zaburzenia napigcia migsni, proble-
my z poruszaniem si¢ — to tylko przyklady tego, co
moze czekaé Twoje dziecko w przyszlosci. Chyba Ze
zadzialasz wezesniej!

Jednak samo zapisanie na zajecia rehabilitacyjno-spot-
towe nie wystarczy. Dlatego pomdz mu chroni¢ ple-
cy podczas zaje¢ wykonywanych w domu. Skorzystaj
z naszych krzeset rehabilitacyjnych — produktéw, kto-

re zagoscily juz w domach tysiccy uzytkownikéw.

Dobér wymienionych technik zalezy od sytuacji i two-
rzacego komunikat. To wlasnie nadawca musi ocenid,
w jaki sposob najlepiej dotrze do odbiorcy. To, czy uda-
to mu si¢ dokonac¢ wlasciwego wyboru, pokaze reakcja
drugiej strony. Jezeli czytelnik zainteresuje si¢ i dokona
transakcji, decyzja bylta podjeta bezblednie.

Jezyk i stownictwo

Najwazniejszym elementem perswazyjnego pisania jest
jezyk, ktérym postuguje si¢ autor komunikatu. Dzigki
stownictwu bowiem moze on tworzy¢ przekonujace ob-
razy, rozwiewac wszelkie obiekcje odbiorcy, umiejetnie
przekonywac do swoich racji. Im bardziej rozbudowany
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jest zasob jego leksyki — wyrazow, zwrotow, ich skom-
plikowanych polaczen, tym jest on skuteczniejszy.

Jak wyglada jezyk perswazji? Przede wszystkim musi
hipnotyzowac. Czyli, cytujac Andrzeja Batke — jed-
nego z najpopularniejszych polskich neurolingwistow,
powinien sktada¢ si¢ ze ,,stow i zdan, ktérym nie spo-
s6b sig oprzec. To tekst, ktory przykuwa wzrok do kaz-
dego akapitu, i mowa, ktéra sprawia, ze stuchacze nie
moga si¢ oprze¢ Twoim sugestiom. Nie tylko czytaja
1 stuchaja, ale tez pamigtaja i — co wazniejsze — po-
dejmuja dziatanie pod wplywem tych stéw’". Twoim
zadaniem jest perfekcyjne opanowanie obstugi owych
,magnetycznych stow”. Rzecz niebywale przyjemna,
ale wymagajaca ogromnego nakladu sily oraz mnéstwa
¢wiczen.

Owo podejmowanie dzialan, o ktorym moéwi ekspert
NLP, to nic wigcej jak kierowanie si¢ uczuciami. Stad
skuteczny copywriter potrafi pisa¢ w sposéb taki,
by na jego zawolanie odbiorca, w jednej
chwili, doswiadczal podekscytowania, poza-
dania, a na nastepne skinienie czul wybrane
stany negatywne. Dlatego pierwsza rzeczg jest po-
znanie stownictwa, ktére odwoluje si¢ do zmystow. Za
chwile przejde do tego zagadnienia.

Dobra wiadomo$¢ dla rozpoczynajacych kariere copyw-
ritera: by zaczac stawiaé pierwsze kroki, wystarczy tylko

" A. Batko, Szzuka perswazji i manipulagii, Gliwice 2005, s. 23.
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znac¢ kilka zwrotow 1 umiejetnie je stosowac. Oczywi-
$cie nie jest to koniec nauki. Tak jak powiedzialem po-
wyzej, aby poznac sekrety jezyka manipulacji, bedziesz
musial dolozy¢ wielu staran. Jednak po przebrnieciu
m.in. przez: setki tekstow, liczne pozycje ksigzkowe,
obserwacje¢ pracy i sposobu pisania/moéwienia innych,
zaczniesz ,,sprzedawac teksty, ktore sprzedaja”.

Chciatbym teraz przekaza¢ Ci podstawowe stownictwo,
ktore otrzymalem od mentoréw wprowadzajacych mnie
w $wiat reklamy — zaréwno moich uczelnianych wykla-
dowcow, jak i autoréow podrecznikow. Wystarczy tylko
poprzedzi¢ nimi nasze mysli, a efekt bedzie zaskakujacy.
Zbior ten mozna podzieli¢ na dwie czesci. Pierwsza do-
tyczy odbiorcy oraz jego sposobu myslenia:

ZaUWazysz, ze uswiadomisz sobie
pragniesz Zrozumiesz

pozadasz uznasz

dazysz do doswiadczysz

masz ochote odkryjesz

masz chec wyobrazisz sobie
potrzebujesz zobaczysz w myslach
odczuwasz brak zobaczysz w przysziosci
zyczysz sobie znajdziesz si¢
przekonasz si¢ przeniesiesz si¢ do

zdasz sobie sprawe
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Druga cze¢é¢ dotyczy osoby nadawcy. Uzycie stownic-
twa z ponizszej grupy stuzy wzmocnieniu naszej wia-
rygodnosci w oczach odbiorcy — pokazaniu, ze mamy
okreslony zasob wiedzy, przezytych doswiadczen.

jestem przekonany, ze jestem pewny

mysle, ze chcialbym zaznaczy¢
moim zdaniem jak dobrze wiem
chcialbym podkresli¢ dobrze pamigtam, jak
odwolujac si¢ do swoich doskonale zdaje¢ sobie
doswiadczen sprawe

z doswiadczenia znam/ pragne powiedzie¢
wiem

Umiejetne postugiwanie si¢ stownictwem to réwniez
znajomos$¢ trzech sposobow odbioru rzeczywistosci.
Musisz wiedzieé, ze kazdy cztowiek inaczej nabywa wie-
dz¢ i umiejetnosci, a co za tym idzie, postrzega Swiat.
Wszystko zalezy od tego, ktéry zmysl czgsciej pomaga
mu w odbiorze otaczajacej rzeczywistosci — wzroku,
stuchu czy dotyku. Stad wlasnie wyrézniamy wzro-
kowcow, stuchowcoéw 1 kinestetykow.

Jezeli do tej pory nie spotkales si¢ z owa tematyka, przy-
pomnij sobie szkolne lata. Na pewno miales w klasie
osoby szybciej zapamigtujace material zapisany w ze-
szycie, takie uczace si¢ na glos oraz takie, ktére szybciej
przyswajaly wiedze przez wykonywanie prac i dziatan

50

Kup ksigzke


http://septem.pl/page354U~rt/e_1qcr_ebook

ROZDZIAt TRZECI

zwigzanych z tematem. To wladnie byli przedstawiciele
powyzszych trzech grup.

Kazdego z nich mozna blyskawicznie rozpoznaé po
okreslonym zachowaniu. Wzrokowcy chodza wy-
prostowani, z glowa podniesiong do gory, oddychaja
w sposob plytki, mowig szybko, wysokim tonem, zwra-
caja uwage na ubiér, ogladaja wszystko, co ich zacie-
kawi. Stuchowcy to ludzie przechylajacy cialo w jed-
ng strong, oddychajacy gleboko, méwiacy w sposob
melodyjny 1 rytmiczny, lubujacy si¢ w rozbudowanych
zdaniach i dlugich rozmowach. Natomiast kinestety-
cy nie zwracaja uwagi na postawe swego ciala, gleboko
oddychaja, méwia w sposéb tagodny, lubia sta¢ blisko
rozméwey, by moéc go dotknaé, poklepaé. Dobrym
sposobem oceny jest tez przyjrzenie si¢ ruchowi gatek
ocznych. Rozmawiajacy wzrokowiec patrzy w gore,
w lewo (tam znajduje si¢ potkula mézgu odpowiedzial-
na za pami¢¢) lub w prawo (gdzie znajduje si¢ potkula
moézgu odpowiedzialna za obrazy). Oczy stuchowca
poruszaja si¢ w poziomie, natomiast u kinestetyka
zauwazymy spojrzenia skierowane z punktu centralnego
w dot lub takie, ktore pozostaja zupelnie nieruchome.

Wazna dla copywritera jest informacja, ze w jezyku kaz-
dej z grup wystepuje charakterystyczne dla niej stownic-
two — tzw. predykaty. Od wzrokowcow ustyszymy
wszystko, co zwigzane z patrzeniem i wygla-
dem (np. widzie¢, postrzegac, zajrzec, zauwazyc, zagla-
da¢, punkt widzenia, §wiatopoglad, lokalizowac, iluzja,
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jasny, ciemny, porwany, duzy, maly), od stuchowcéw to,
co zwigzane ze stuchaniem i dzwi¢kiem (wy-
stuchac, styszeé, wyszeptaé, wypowiedzie¢, powiedzied,
dyskutowac, cicho, glosno, krzyczec, wrzask, stonowa-
ny), a od kinestetykéw to, co dotyczy zmystu fizycz-
nego odczuwania (dotykaé¢, wypchna¢, wciagnad,
chropowaty, gtadki, cieply, zimny, letni, migkki, twardy,
kanciasty, okragly).

To rewelacyjna wskazéwka dla tworzacych perswazyjne
teksty. Musza oni pamigtaé, ze ich materialy beda czy-
tane przez reprezentantow powyzszych grup. Dlatego
skuteczny przekaz jest uzalezniony od réwnomiernego
zastosowania stownictwa wzrokowcow, stuchowcow
1 kinestetykéw. Tu polecam korzystanie z mojej metody
pisania.

Jako ze jestem wzrokowcem, w moich tekstach domi-
nuje leksyka zwigzana ze zmystem patrzenia. Stad po
napisaniu pierwotnej wersji tekstu, edytuje ja ponownie
1 dodaje stowa zwiazane z dotykiem i stuchem.

Budowanie obrazow

Najwazniejsza umiejetnoscig dobrego copywritera jest
perfekcyjne zbudowanie obrazu. Niezaleznie od tego,
czy opisuje on obdz paintballowy, przygotowuje ofer-
te dla hurtowni blachowki czy tez pisze przemowienie
na dwudziestolecie miejskiego domu kultury — zawsze
musi pamiegtaé, by tworzy¢ w umysle odbiorcy okreslo-
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ne wyobrazenia. Im bardziej beda one trafne, tym wigk-
szy osiagnie sukces.

Wiele 0s6b tlumaczy pojecie ,,budowanie obrazu” jako
stworzenie atrakcyjnego opisu, wzbogaconego obszer-
na lista korzysci. Jednak musisz pamigtac, Ze jest to nie-
wystarczajace rozumowanie. Czyz obrazem nie jest tez
zwykla notka, po ktérej czytelnik bedzie posiadal wie-
dz¢ o danym temacie? Oczywiscie, ze tak. Malo tego,
by zbudowaé obraz, nie potrzebujemy uzywac stow.
Wystarczy tylko, ze znajdziemy si¢ w okreslonej sytu-
acji, np. zobaczymy znak (na gérskim szlaku ostrzeze-
nie przed lawinami) lub staniemy przed zabezpieczo-
nym fragmentem terenu (np. kolczastym plotem wokot
posesji, wzbogaconym para, przegryzajacych z drugiej
strony druty, rozwscieczonych dobermanow), aby mie¢
wyobrazenie o tym, co moze nam za chwilg grozic. Je-
stem pewien, ze przed chwila widziales te przekrwione
oczy 1 biale psie zg¢by. Jezeli tak, wiasnie stworzylem
w Twoim umysle obraz.

Zbudowanie w umyséle odbiorcy okreslone;]
wizji powoduje zawsze reakcje emocjonalna.
Moze zaréwno zaciekawié, jak 1 znudzi¢, wywolac stan
spokoju lub zdenerwowania. Wtasnie tym postuguja
si¢ osoby zajmujace si¢ perswazja. Podobnie jak oni,
musisz nauczy¢ si¢ umiejetnie budowaé obrazy, ktore
porusza odbiorce, a nastepnie kojarzy¢ je ze sobg tak,
by na Twoje skinienie sprzedawaly okreslony produkt/
ustuge.
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