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Stowem wstepu...

Zanim przejdziesz do ponizszej lektury i stworzysz
SwW0jg pierwszg niepowtarzalng oferte nie do
odrzucenia, to jeszcze raz chciatem Ci
pogratulowac i zapewnic¢, ze zakup tego e-booka to
jest jedna z Twoich najlepszych inwestycji. Ja

nazywam sie Piotr Horszczaruk i zajmuje sie

budowaniem oraz kreowaniem silnych biznesdéw A
ONLINE opartych o SKUTECZNY marketing internetowy. Od kilknastu lat mieszkam
w Holandii i tutaj rozwijam swoje biznes. Moim marzeniem jest, abysmy my Polacy na
catym Swiecie rozwijali swoje biznesy oraz zdobywali lepsze stanowiska pracy. Wierze,
ze kazdy moze robi¢ w zyciu to, co lubi i zarabia¢ przy tym godziwe pieniagdze. Jednak
istnieje wiele przeszkdd, ktdre uniemozliwiajg nam realizacje naszych marzen i celow.
Przyktadowo, jedng z takich barier moze byc¢ brak znajomosci jezyka na emigracji lub
strach przed wystgpieniami publicznymi. Mysle jednak, ze naszg najwiekszg barierg
jestesmy my sami! Jestem pewien, ze jezeli przetamiemy te bariere oraz strach przed
popetnianiem bteddw, to kazdy z nas jest w stanie osiggnac¢ swoj upragniony cel! Nie
musimy skazywac¢ sie na wewnetrzng emigracje i zadowala¢ sie praca, ktérg nam
oferujg, ale sami mozemy decydowac, co chcemy robi¢! Dlaczego jestem tego taki
pewien? Bo sam przetamuje te bariere na co dzien i jezeli ja tego dokonatem, to

wierze, ze Ty tez jeste$ w stanie to zrobi¢!

Chcesz sie dowiedziec¢ wiecej o mnie?
Strona internetowa: https://www.marketingtopodstawa.com
Blog: https://www.marketingtopodstawa.com/blog-2/

Facebook: https://www.facebook.com/marketingTOpodstawa
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Jak napisac oferte handlowa? - ,Ztota 11”

Sukces w biznesie to wynik kilku, a nawet kilkunastu
kluczowych dziatan. To tak jak w sporcie. Jeden zawodnik
meczu nie wygra i to niezaleznie czy to Ronaldo, Messi czy
Neymar. Dopiero kolektyw jest w stanie pokonac¢ przeciwna
druzyne, aby ostatecznie méc osiggnaé mistrzostwo. Podobnie

ma sie to do tworzenia oferty handlowe;.

Oferta handlowa to klucz do pozyskiwania klientow.

/astanawiasz sie dlaczego? To proste.

Nawet jesli skupisz uwage potencjalnego odbiorcy, wejdziesz z
nim w interakcje, klient Cie polubi, a nawet zaufa to i tak nie ma to

faktycznego przetozenia na Twoj dochod.

W kazdym procesie zakupowym, zanim klient wyciaggnie portfel z
kieszeni i Ci zaptaci, musi poznac, co jestes w stanie mu faktycznie

dac. Jakg wartosc¢ mu przekazesz.

Do tego celu najlepiej sprawdza sie oferta handlowa. W tym e-
booku poznasz 11 ztotych zasad skutecznej oferty. Stosowanie
tych zasad sprawi, ze juz nigdy nie bedziesz sie musiat martwic¢ o
sprzedaz Twoich produktéw czy ustug, a Twoje oferty bedg nie do

odrzucenia.
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W kontekscie biznesu $wiadczacego ustugi to bardzo wazny

element catej uktadanki zachowania ptynnosci finansowej. Ten
dokument jest w stanie nie tylko przedstawi¢ Twoje ustugi, ale
jednoczesnie spetnic kilka innych funkcji, co ostatecznie ma
przetozyc sie na zwiekszony dochod.

Dobrze przygotowana oferta powinna:
1. Skupic uwage klienta;

2. Nakresli¢ problem, z jakim klient prawdopodobnie sie boryka;
3. Podac¢ rozwiazanie;

4. Udowodni¢ kompetencje i fachowos¢;

5. Pokazac doktadne korzysci dla klienta;
6. Udowodnic¢ wartosc oferty;

/. Zaprezentowac sposob realizacji ustugi;
8. Zagwarantowac korzysc dla klienta;

9. Zacheci¢ do podjecia decyzji;

10. Wezwac do dziatania teraz;

11. Wzmocni¢ przekaz - pokazac, co klient straci, jesli nie
skorzysta.
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No i mamy! Nasza ,Ztota 11”

Patrzac na ten schemat, mozna pomyslec, ze napisanie oferty jest
proste. Wystarczy trzymac sie szablonu...

Niestety teoria znacznie rozni sie od praktyki, poniewaz poza
elementami, jakie oferta powinna z reguty zawierac, niezbedne
jest rowniez trafienie w okreslone potrzeby klienta.

Dla przyktadu:

Zauwaz, ze w przypadku sprzedazy produktow spozywczych do
matki, ktora dopiero, co urodzita dziecko, trafig inne argumenty
niz do kobiety, majgcej juz wieloletnie doswiadczenie
macierzynskie.

,Swiezo upieczona matka” bedzie zwraca¢ uwage na
bezpieczenstwo zywnosci, zas doswiadczona na smak,
teksture i gusta swoich dzieci.

Ciezko zatem napisa¢ uniwersalng oferte, ktéora zadowoli, a
ostatecznie przekona kazdego klienta.

Powiem wprost - To niemozliwe...

Do kazdej grupy docelowej nalezy pisac inng oferte - jest to
klucz do osiggania faktycznych efektow.
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Dlatego poza zastosowaniem modelu ,Ztotej 11", warto réwniez

pozna¢ mechanizmy rzadzgce psychologia marketingu. Zasada
jest prosta. Im klient lepiej utozsamia sie z ofertg, tym wieksze
prawdopodobienstwo, ze skorzysta z ustugi lub kupi produkt.

O ile na poczatku wyglada to na skomplikowane, to zaraz
wyttumacze Ci, jak to dziata w praktyce. W tym celu postuze sie

modelem:
Drogi klienta z ,przed” i ,po’.

Jest to metoda wykorzystywana przez jednego z najlepszych

sprzedawcow w polskim internecie na jakiego sie natkngtem.

Bartek Popiel to liga mistrzéw skuteczne] sprzedazy, a jego
metody sg faktycznie wyjatkowe. Doskonatym na to przyktadem

jest tabela ,przed” i ,po’, o0 ktorej wiecej napisat rowniez tutaj:
https://liczysiewynik.pl/jak-napisac-oferte-lub-ogloszenie/

/ reguty nie jest to nic innego jak zwyczajna tabela, ktorg mozesz
wykorzysta¢ do napisania praktycznie kazde] oferty | to

niezaleznie od branzy i grupy docelowej.
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Tabela wyglada tak:

Przed zakupem | Po zakupie

Co klient ma?

Co klient czuje?

Jak wyglada jego dzien?

Jaki ma status?

Twoim zadaniem jest wyobrazenie sobie Twojego klienta ,Przed” i

,Po” skorzystaniu z ustugi lub zakupie produktu.

Wypetnienie jej pomystami pozwoli Ci napisac tresc¢ oferty, ktora
na pewno wzbudzi w kliencie emocje. A to wtasnie o to tuta]
chodzi. Najwazniejsze jest jednak to, zeby na tym etapie strzelac
pomystami, jak niegdys Zibi Boniek, a obecnie Robert
Lewandowski na europejskich boiskach. A i PAMIETAJ, nie ma
ztych pomystow.

Zobacz przyktad ponizej.
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Zatézmy, ze sprzedajemy ustuge: dieta odchudzajaca.

Przed zakupem

Co klient ma?
e /bedne nadmierne kilogramy;
e Problemy ze snem;

e Nieatrakcyjna sylwetke.

Co klient czuje?

e Wstyd przed innymi;
e Smutek przed lustrem;

e Strach przed skutkami niezdrowego stylu zycia.

Jak wyglada jego dzien?

e Trudno mu wstac z tozka;

e Brak pomystu na sniadanie;

e Poranne s$niadanie (drozdzéwka w biegu i napoj energetyczny
z cukrem zamiast kawy):

e Obiad z budy, z ktorej smierdzi starym ttuszczem, a po
zjedzeniu i tak brak nasycenia;

e Bole plecow i ndg na wieczor;

e Problem z zasnieciem.
Jaki ma status?

Grubasi len.
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Po zakupie

Co klient ma?

Swietna sylwetke;

Lepsze zdrowie;

o Wiecej energii;

Powodzenie u kobiet.

Co klient czuje?

e Pewnoscsiebie;

e Jasnosc¢ umystu nieotumanionego przez nadmiar cukru;

e Chec¢ do podejmowania aktywnosci, na ktore nie mogt sobie
pozwolic;

e Szczescie ptyngce ze spedzania czasu w gronie znajomych na
robieniu fajnych rzeczy;

e Brak wstydu przed znajomymi;

e Brak obaw przed zdjeciem koszulki na plazy;

e Poprawe jakosci zycia.

www.marketingtopodstawa.com
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Jak wyglada jego dzien?

e Poranna bezproblemowa pobudka;

e Pomyst na pyszne, kolorowe i zdrowe sSniadanie, po ktorym
bedzie sie czuc nasycony przez kilka godzin;

e Praca przy najwyzszej wydajnosci umystowej, dzieki zdrowej
diecie;

e /Zaplanowany i skrojony na miare potrzeb obiad - pachnacy,
kolorowy i przede wszystkim pyszny;

e Chec¢ do zrobienia czegos nowego po pracy - jazda na
rowerze, trening w gronie znajomych, mecz z kolegami z
pracy;

e /apadaw sen, jak kamien.

Jaki ma status?

Osoba wysportowana cieszaca sie dobrym zdrowiem, duzo

usmiechajgca sie i atrakcyjna.

To tylko krotka burza mozgow, ktora data, az ponad 30

argumentow, o ktore mozesz oprzec swojg oferte.

Jak widzisz, sg to mocne sformutowania, ktore cechujg sie sitg
przebicia, tzn. wywotujg emocje. Ich umieszczenie w ofercie
pozwoli Ci ztapac klienta za serce, aby pdzniej méc dobrac sie do

jego portfela.

Zatem uznaj wypetnienie tej tabeli, jako pierwszy krok.
Niech to bedzie kamien milowy tej oferty.
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Tabela gotowa? Swietnie. Idziemy dalej.

Wrocmy, wiec do naszego szablonu Ztote] 11. Zaraz poznasz 11
regut rzadzacych tworzeniem oferty.

Gotowy?

To do dzieta!

Jak napisac oferte z wykorzystaniem ,Ztotej 11”?
1. Nagtowek

Niezaleznie czy jest to nagtoéwek oferty, artykutu na bloga czy
wpisu w mediach spotecznosciowych. Wedtug statystyk nagtowek
jest kluczowy w kontekscie zachecenia czytelnika do zagtebienia

sie w tekst.

Nagtowek to jak przywitanie w zyciu codziennym. Mozna byc
serdecznym i z usmiechem na twarzy przywita¢ rozmowece, ktory
o wiele chetniej wejdzie z nami w interakcje lub mozna odburknac
cos pod nosem, co na pewno nie zacheci drugiej osoby do

interakgji.

Tak samo jest z nagtowkiem. To element, z ktérym Twoj odbiorca
spotyka sie na samym poczatku. Bardzo wazne jest zatem
sprawienie dobrego pierwszego wrazenia, poniewaz nigdy nie

bedziesz miat juz takiej szansy.
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Stworzenie dobrego nagtowka jest kluczowe, poniewaz bez
tego klient nie przeczyta dalej oferty.

Powstaje, wiec pytanie, jak to zrobic?

Tutaj warto stosowac sie do okreslonych regut. Nagtowek musi
przyciggac¢, jak miéd misia | wzbudzac¢ ciekawos¢, jak trailer
nowego filmu o Agencie 007/.

No, ale jak to zrobic?

Nie wywazaj drzwi i stosuj metody, ktore opracowane zostaty juz
przez innych. Wedtug oceny wielu ofert okreslono state elementy
nagtowka, ktore spetniaja dwa powyzsze warunki.

Stosuj liczby w nagtowku;

Wskazuj doktadng korzysc, ale nie zdradzaj sposobu;
Wykorzystuj formute ,Jak”;

Pobudzaj emocje.

www.marketingtopodstawa.com
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Wykorzystanie tych technik, najlepiej zobrazuje Ci kilka
przyktadowych nagtéwkow:

1. Jak zdoby¢ przyjaciot i zjednac sobie ludzi?

2. Wyobraz sobie, ze to zdarzyto sie na Twoim slubie!

3. To jest tak potezne, ze jest niemal nielegalne.

4. Zaskakujaca prawda o pienigdzach.

5. Jak poprawitem swojg pamie¢ w jeden wieczor?

6. 3 metody na schudniecie w 2 tygodnie

/.25 trikow copywriterskich w czasie pisanie oferty handlowe].

2. Problem
Nagtowek gotowy, wiec idziemy dalej...

Postaraj sie sobie przypomnie¢, jakie teksty najlepiej dziatajg na

wyobraznie.

To te, ktore faktycznie wzbudzajg emocje. Jak myslisz, dlaczego w
mediach wcigz pokazujg nam wypadki, krachy na gietdzie, rosnace

bezrobocie i katastrofy ekologiczne?

Odpowiedz jest banalna, poniewaz to takie materiaty najlepig]
pobudzajg emocje. W tym wypadku negatywne, a tym samym

wzbudzajace lek.

Niezaleznie jednak od rodzaju emocji, kazdy widz chce

wiecej i wiecej.

www.marketingtopodstawa.com
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To dlatego portale informacje radzg sobie Swietnie i to niezaleznie

od sytuacji na swiecie. One sprzedajg nam informacje w najlepszy

z mozliwych sposobow.

Odwiedzajac ich strone, znajdziesz doskonale dziatajgce na
wyobraznie nagtéwki i wpisy, ktorych zadaniem jest pobudzenie
wyobrazni, co przektada sie na pojawienie emocji. To wtasnie one
decydujg o zachowaniu i majg ogromny wptyw na podejmowanie

decyzji, rowniez zakupowe,;.

Dlatego w tym miejscu oferty warto wzbudzi¢ emocje klienta.
Najlepszym  sposobem na dalsze stymulowanie jego
zainteresowania jest pokazanie, co klient teraz czuje i nakreslenie
tego, jak to bedzie wygladato w przysztosci, jesli nie podejmie

dziatania.
Najlepiej zobrazuje Ci to przyktad. Niech to beda ustugi

dietetyczne poruszone juz na etapie wypetniania tabeli ,przed” i

)

PO .

Jak myslisz, dlaczego klient korzysta z ustug dietetyka?
»,INo, bo chce schudnac’.

Racja, ale czy to wszystko?

www.marketingtopodstawa.com
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Ludzie korzystajg z ustug dietetyka, poniewaz bojg sie, ze w

przysztosci ich masa ciata doprowadzi do chorob, sprawi, ze bedg
sie czuc¢ zawstydzeni w towarzystwie lub, ze nie bedg mogli
pobawic sie ze swoimi dziecmi.

Oczywiscie mozesz stworzyc¢ oferte, w ktorej napiszesz:

,Skorzystaj z ustug dietetycznych, bo to pozwoli Ci
schudnac’.

Jednak czy wywota to w Twoim kliencie jakies emocje?
/decydowanie nie. Taki tekst jest jatowy.

Korzystajac z tabeli ,przed” i ,po”, mozesz nakresli¢ wiele
scenariuszy i argumentow, ktore pozwolg Ci nadac¢ Twojej ofercie
MOC.

Zastanow sie, czy nie lepiej bytoby napisac tak:

o Czy wstydzisz sie jezdzic komunikac/g miejska, bo zajmujesz
dwa miejsca siedzgce?

e Czy chciatbys pozegnac wstyd towarzyszacy Ci przy
zdejmowaniu koszulki na plazy, bo dodatkowa oponka na
Twoim brzuchu nie wyglada dobrze?

e (Czy chcesz pozbyc sie nadwagi, ktora nie pozwala Ci spac,
poniewaz nadmierne kilogramy powoduja chrapanie |
bezdech senny, przez ktory Twoja zona jest na Ciebie
wsciekta?.

Czy widzisz réznice?

www.marketingtopodstawa.com
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Niezaleznie od grupy docelowe] mozna znalez¢ wiele ,istotnych i
trafnych” argumentow, ktore pobudzg emocje i wyobraznie
klienta, ktory po przemysleniu tej kwestii bedzie bardziej sktonny
do podjecia decyzji o zakupie Twojej ustugi lub produktu.

Pytanie dziatajace na wyobraznie najlepiej zamiesci¢ na
poczatku oferty, tuz pod nagtéwkiem.

www.marketingtopodstawa.com

strona 16



https://www.marketingtopodstawa.com/

3. Rozwiazanie

Kiedy klient zaczyna mieknac¢, w jego gtowie pojawia sie pytanie:
hmmm... moze faktycznie mam z tym problem. No, ale nawet jesli,

to comam z tym zrobic?

| tutaj wchodzi nasz stoper. Skuteczny niczym Kamil Glik w czasie
Euro 2016. Jego zadanie jest proste. Najprostszym sposobem

przyniesc jak najwiekszg korzysc.

Patrzac na boisko, mozna stwierdzi¢, ze stoper stanowi
fundament druzyny. W ofercie filarem jest Twoja ustuga.
Niezaleznie od tego, co chcesz sprzedac tekstem. Musi on byc¢

efektywny i przynosic¢ konkretne efekty.

Kamil Glik w czasie zagrozenia bramki nie moze sie zastanawiac,
bawi¢ z napastnikami i probowac¢ dryblingu. On musi dziatac
skutecznie | natychmiast. Tak samo i opis Twojej ustugi lub
produktu powinien konkretnie i najlepiej, jak najkrocej opisywac

to, co klient otrzyma.

Wracajac do tematu nadwagi...

Jesli Twoj klient juz wie, ze prawdopodobnie ma problem, to
niezbedne jest teraz podsuniecie mu rozwigzania, ktore

najszybciej i najskuteczniej rozwigze jego problem.

www.marketingtopodstawa.com
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W tym wypadku bedzie to dieta odchudzajgca. Na tym etapie

tworzenia oferty warto w kilku konkretnych zdaniach opisac, co

oferujesz.

Nie baw sie w barwne opisy i atrakcyjne epitety. Pisz konkretnie i

w petni zrozumiale.
Np.

e Dieta odchudzajaca, ktorg mozesz rozpoczac juz dzis, sprawi
zew 2 miesigce schudniesz 8 kg;

e To prosty model zywienia, ktéory uwzglednia produkty
spozywcze, ktore lubisz i spozywasz, na co dzien;

e Dzieki niej po tygodniu zauwazysz spadek masy ciata i lepsze

samopoczucie.

Oczywiscie tutaj rozbuduj opis o pomysty zawarte w tabeli

,orzed” i ,po”.

Najwazniejsze jest to, zeby pisac prosto i konkretnie. Jesli

obawiasz sie, ze to zbyt mato, to powiem Ci tak. Spokojnie...

Przed nami jeszcze kilka elementow, ktore na pewno rozwieja

Twoje watpliwosci.

www.marketingtopodstawa.com
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4. Udowodnij kompetencje

Niezaleznie od tego, co znajdzie sie w ofercie kazdy klient i tak
bedzie do niej sceptycznie nastawiony. Cztowiek i to niezaleznie
od zarobkow niechetnie wydaje pienigdze. A jesli juz to robi, to

musi by¢ pewien, ze wybiera najlepsze mozliwe rozwigzanie.

To tak, jak podczas szukania mtodzikow do klubu pitkarskiego.
Kazdy skaut, czy inacze] poszukiwacz talentow musi najpierw

doktadnie przyjrzec sie pitkarzowi i jego grze.

W tym celu szuka sportowcow, o ktorych sie mowi, a kolejno
jezdzi on sprawdzi¢ zawodnika w czasie gry. Ten musi udowodnic
swoje kompetencje, poniewaz bez tego skaut na pewno

Zrezygnuje z jego pozyskania.

Tutaj jest tak samo. Pomimo ze klient dowiedziat sie o Twojej
firmie i jest zainteresowany ofertg, to nie znaczy, ze chetnie z nigj

skorzysta.

Jesli jednak udowodnisz mu swoje kompetencje | zapewnisz, ze
wiesz co robisz, to przyblizasz swojg firme do pozyskania nowego

klienta.

Powstaje wiec pytanie, jak to zrobi¢? Jak atrakcyjnie

zaprezentowac siebie lub firme, jako te, ktorg warto wybrac?

Mozna to osiggnac na dwa sposoby. Wykorzystaj jeden z nich lub

wtgcz w zycie oba.
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1 sposob - udowodnij, ze jestes specjalista w danej branzy

Daj do zrozumienia, ze jestes ekspertem. Tutaj najlepiej dziataja

materiaty potwierdzajgce Twoje doswiadczenie | przynaleznosc

do danej branzy.

Jesli zatem masz sie, czym pochwalic np.:

Ksigzka;

E-bookiem;

Blogiem z wieloma wpisami;

Podcastem z dtuga historia;

Atrakcyjna strong internetowa;
Cztonkowstwem w towarzystwach branzowych;
Przeprowadzonymi kursami i szkoleniami;

Udzielonymi wywiadami.

Wykorzystaj to. Opisz to w swojej ofercie, podajgc doktadne

liczby. Np.:

Moj blog ma 300 wpisow i zajmuje 14 miejsce w TOP blogow
na temat zdrowia;

Mojego e-booka o odchudzaniu przeczytato 3500 0sob;
Przeprowadzitem 3 szkolenia na ogodlnopolskich targach o

zdrowym odzywieniu.

Opisz to i dodaj do tego media np. zdjecia lub film. Wazne, zeby

pokazac klientowi naoczny dowadd, ze faktycznie moze Ci zaufac,

bo jestes ekspertem.
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2 sposob - pokaz wyniki

Drugi sposob jest rownie skuteczny, a nawet lepszy, poniewaz
klienta w rzeczywistosci nie interesuje Twoja historia, a to, co
mozesz mu dac¢. Zaprezentowanie efektow Twojej pracy, moze
zacheci¢ go do podjecia decyzji. Zbierz wiec atrakcyjne efekty
Twoich dziatan i zaprezentuj to w formie portfolio (zdjec, wideo

lub opinii klientéw).
Ponadto unikaj pisania o sobie:

e Najlepszy specjalista;
e Najwyzsza jakosc;

e Sprawdzone rozwigzania.

To wytarte slogany, ktore klientowi nic nie moéwia. Pisz o realnych

wynikach. To dziata o wiele skuteczniej.

5. Pokaz korzys¢

Mozesz sobie myslec, ze przedstawienie oferty powinno zatatwic
sprawe | pozyskac klienta. Niestety nie zawsze tak jest. Wielu
przedsiebiorcow uwaza, ze opisanie ustugi pod wzgledem
technicznym zwieksza jej skutecznos¢. Dlatego wielu z nich pisze
np.:

e Dieta odchudzajaca sktada sie z produktow zdrowych;
e Model odzywiania jest skrojony na miare Twoich potrzeb;

e Positki sg kolorowe i smaczne.
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Pomimo ze cechy produktu lub ustugi powinny znajdowac sie w

tekscie, to nie powinny byc one jego gtéwng czescig. Cechy produktu
sg wazne, jednak nie mniej wazne sg korzysci, jakie klient otrzyma po
skorzystaniu z oferty.

To na tym powinienes sie skupi¢ w momencie pisania oferty.
Dlatego wykorzystaj tutaj metode 3xCQO?

1. Co sprzedajesz?
2.Co tow sobie zawiera?
3. Cotodaklientowi?

Najwazniejsze jest to, zeby najproscie] jak to mozliwe okresli¢, jaki
problem klienta zostanie rozwigzany.

Woracajacdo ,Ztotej 11"7...

Kazdy trener doskonale wie, ze wynik meczu zalezy od wielu
czynnikow. Jednym <z nich jest strategia. Powinna by¢ ona
przygotowywana na kazdy mecz, a jej zadaniem jest osiggniecie celu,
czyli wymierny i korzystny efekt.

Po co opracowywac kolejne strategie, jesli nie ma sie tej jednej, ktora
faktycznie przynosi korzysc.

Dlatego pamietaj, tak jak i w meczu, w zyciu jest podobnie. Co
klientowi po produkcie lub ustudze, ktora sama w sobie moze i
Swietna toitak nie rozwigzuje jego problemu?
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Nie staraj sie wiec zachwala¢ produktu, ale jak najdoktadnigj

opisz to, czego klient moze oczekiwac po jego zakupie lub

skorzystaniu z ustugi.
Przyktadowe opisy wskazujgce na korzysc:

e Dieta odchudzajaca stosowana konsekwentnie sprawi, ze po
2 tygodniach schudniesz 4 kilogramy;

e Model odzywienia pozwoli Ci dbac o diete, a positki sktadaja
sie z produktow, ktore tygodniowo bedg Cie kosztowac
jedynie 50 zt;

e Ta dieta sprawi, ze bedziesz chodzi¢ najedzona, a

jednoczesnie pozwoli Ci wysmukli¢ sylwetke bez wyrzeczen.

Aby opracowac korzysci, wykorzystaj tabele ,przed” i
»,p0”.6. Udowodnij skutecznosc¢

Nawet jesli Twoj klient wie, co otrzyma i juz wyobrazi sobie, jak
zmieni to jego zycie, to wcigz w jego gtowie beda pojawiac sie
pytania. Najczescie] bedg to obiekcje wynikajace z obaw o

skutecznosc tego, co oferujesz.

To bardzo wrazliwy element oferty. W tym miejscu klient jest
bardzo podejrzliwy i szybko zrezygnuje z czytania oferty dalej,

jesli nie udowodnisz mu skutecznosci swojego rozwigzania.

Najprosciej mozesz to 0siggnac poprzez zaprezentowanie:
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e Testomoniale:

e Opinii klientow;
e Wiarygodnych komentarzy;

e |iczb ze sprzedazy.

To tak, jak w druzynie pitkarskiej...

W kazdej bardzo wazny jest napastnik. Pomimo ze w jednym
klubie moze regularne strzela¢, co wzbudzi zainteresowanie
innych druzyn. To i tak nie zmienia to faktu, ze po transferze do
innej, musi on udowodni¢ swojg skutecznosc¢. Brak celnych
strzatow i strzelonych goli w pierwszych kilku meczach pokazuje,

ze zakup nie do konca sie udat.

Tak samo i w Twoje] ofercie. Musisz udowodni¢ czyt. ,strzelic
gola” i potwierdzi¢, ze Twoje ustugi przynoszg okreslona, a

najlepiej opisang liczbami korzysc.

Dlatego tutaj wykorzystaj wiarygodne opinie klientow lub dodaj
blok z liczbami, ktore potwierdzajg efektywnosc¢ oferty. Liczby
moga dotyczyc¢ wszystkiego, co jest wazne z perspektywy osoby
kupujacej. W przypadku osdéb chcacych sie odchudzi¢ warto
podac:

e |loscisprzedanych diet;
e |losci zamowien;
e | iczbe zadowolonych klientow;

e [los¢ zrzuconych kilogramow.
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7. Wyjdz z oferta

Ten element jest bardzo wazny, cho¢ czesto pomijany przez
przedsiebiorcow.

Pomimo ze najlepiej na swiecie zaprezentujesz produkt/ustuge i
to jak zmieni ona zycie klienta, to rownie wazne jest opisanie tego,

w jaki sposOb ustuga zostanie zrealizowana.
Najwazniejsze elementy, o jakich musisz pamietac to:

e Termin realizacji;
e Sposob realizacji;
e Obstuga klienta;

e Cena.

Pamietaj o wszystkim istotnych kwestiach z punktu osoby
kupujacej. ,\Wejdz w jej buty” i zastanow sie, o co ewentualnie
klient moze zapyta¢ i odpowiedz na te pytania w formie FAQ

(Najczesciej zadawane pytanie).
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8. Gwarancja

We wczesniejszym punkcie poruszony zostat temat ceny, ktora
moze obnizy¢ zainteresowanie klienta ofertg. To kolejny rownie

newralgiczny moment.

Niewazne jak niska bedzie cena. Dla klienta | tak bedzie za
wysoka, poniewaz nie chce on wydawac swoich pieniedzy. Tutaj
bardzo wazne jest aby zndéw zacheci¢ go do podjecia decyzji

zakupowej oraz zapewnic go, ze na dobrg sprawe nic nie traci.
Tylko, jak to zrobic?
Daj gwarancje.

Wystarczy, ze zapewnisz klienta o 30-dniowym zwrocie pieniedzy,
co sprawi, ze obiekcja prawdopodobnie zniknie. W gtowie klienta

zostanie zniszczona bariera mowigca:

LA co jesli mi sie nie spodoba? Przeciez wtedy
strace’.
Dajac mu mozliwos¢ zwrotu pieniedzy, przeskakujesz nad ta

barierg i automatycznie wzbudzasz zaufanie klienta.

/ drugiej strony moze to byc¢ dla Ciebie straszny scenariusz,

poniewaz jak to, ze niby mam oddawac pienigdze. Spokojnie...
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Wedtug wyliczen tylko maty procent korzysta z tej opcji, wiec sie

tego nie obawiaj. Zawsze znajdzie sie ktos cwany, kto chce dostac

co$ zadarmo.

Jednak na szczescie wiekszos¢ spoteczenstwa jest uczciwa.
Ponadto, jesli Twoja ustuga daje faktyczng wartosc klientowi, to

nie masz sie czego obawiac.
Jakosé zawsze broni sie sama.

9. Ponaglenie czasowe

Wyobraz sobie, ze jestes pitkarzem, ktory bierze udziat w meczu o
najwieksze trofeum w pitce noznej, czyli puchar swiata. Do konca
meczu pozostato 11 minut, a Twoja druzyna przegrywa 1:2.
Czujesz to? Te nieodpartg ekscytacje | adrenaline, ktora
towarzyszy kazdej uptywajacej sekundzie? 11 minut to tylko 660
sekund, ktore sg ostatnig szansg na to, abys mogt podniesc
puchar nad swojg gtowe. Jedyne, co musisz zrobi¢ to strzeli¢ 2

gole lub przynajmniej 1, aby doprowadzi¢ do dogrywki.

Nie zmienia to jednak faktu, ze w takie] sytuacji organizm
cztowieka jest zdolny do wiekszego ryzyka, a co za tym idzie
wyzszej wydajnosci. To wtasnie zblizajacy sie ,deadline” stanowi

niezwykle silny motywator do podjecia dziatania.
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Mechanizm ten jak sie okazuje, dziata nie tylko w przypadku

sportowcoéw z ,nozem na gardle”. Dziata on wszedzie, gdzie
zostanie zastosowany. Wyznaczanie deadlindw to jeden ze

sposoboéw na mobilizacje do dziatania.
Dlaczego wiec nie wykorzystac¢ tego w pisaniu oferty?

Na dobrg sprawe teraz w internecie znalez¢ mozna wiele ofert,
ktore w swojej strukturze zamieszczone majg ponaglenie

czasowe, wiec i Ty z tego skorzystaj.
To bardzo proste.

Wystarczy, ze w ofercie okreslisz ostateczny i pilny termin ceny
promocyjnej, a jesli oferta znajduje sie na stronie, to zamiescisz

tam prosty licznik.

Wedtug osob, ktore to praktykujg, takie dziatanie faktycznie
przynosi efekty. A jesli cos jest proste i dziata to, dlaczego z tego

nie skorzystac?

10. Wezwij do dziatania

Jednym z podstawowych zabiegow w pisaniu ofert, jak i
tworzeniu praktycznie wszystkich materiatow na potrzeby

marketingu internetowego jest CTA.
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Skrot, ktory na pierwszy rzut oka moze duzo Ci nie mowic to Call

To Action, a przektadajac na polski: Wezwanie do dziatania.

CTA to zabieg, ktory ma sktoni¢ odbiorce tresci do okreslonego
dziatania. Najczescie] jest nim link, ktory kieruje do strony
sprzedazowej. W przypadku pisania oferty to bardzo wazny
element, poniewaz to wtasnie tutaj klient najczesciej podejmuje

decyzje zakupowa.

CTA zazwyczaj przyjmuje postac przycisku z krotkim tekstowym

zacheceniem.

JWedtug firmy CreateDebate zastosowanie CTA w
formie przycisku spowodowato wzrost liczby klikniec o
45%"

Wazne jest jednak to, aby CTA byto stworzone wedtug

okreslonych zasad, ktore zwiekszg jego skutecznos¢. Oto one:

1. CTA musi byc¢ zamieszczone w dobrze widocznym miejscu -

nadaj mu odpowiedniag wielkosc;

2. Przycisk powinien sie wyrozniac na tle pozostatej tresci - nadaj

mu widoczny kolor;

3. Uzyj tylko 1 CTA, aby klient mogt podjac tylko jedng decyzje, a

nie zastanawiat sie nad kilkoma, co oddala go od zakupu;

4. Sprawdz widocznos¢ CTA na roznych ekranach - zobacz czy w

telefonach i tabletach przycisk jest rowniez dobrze widoczny;
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5. Tekst na przycisku powinien byc¢ prosty i konkretny — musi by¢

napisany w formie terazniejszej;

6. Wykorzystaj 3-5 stow w tekscie. Wiece] moze zadziata¢ na

niekorzys¢;

7. Stosuj zwroty w pierwszej osobie liczby pojedynczej (zamiast

,wejdz” napisz ,wchodze”);
8. Stosuj zwroty dynamiczne (Wchodze, kupuje teraz).
Najprostsze przyktady dobrych CTA

e Kup;

e Rezerwuj;

Testuj 30 dni za darmo;

Zapisz teraz;

Odbierz prezent;
Zrob to;
Obejrzyj wideo.

11. Ostrzezenie

Dosc¢ ciekawa technikg przyspieszajgca proces zakupowy jest
zamieszczenie na koncu oferty - ostrzezenia. Zdania na temat jej
skutecznosci sg podzielone, poniewaz niektorzy odbieraja to, jako
grozbe i zrazaja sie do oferty. Jednakze na szczescie na wiekszosc¢

klientow dziata to motywujgco.
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Ostrzezenie ma na celu zobrazowanie klientowi, co traci, jesli nie

podejmie dziatania teraz. W opinii wielu przedsiebiorcow
czekanie na odpowiedz potencjalnego klienta to najgorsze, co

moze byc¢.

Jesli ten zwleka z podjeciem decyzji, to wydtuza proces zakupowy,
a nie ma nic bardziej denerwujgcego niz wielogodzinna obstuga
klienta, ktory sie ,zastanawia’, aby ostatecznie nie skorzystac z
oferty.

W takiej sytuacji najlepiej jest przyja¢ model zamykania sprzedazy

w okreslonym czasie.

Np. jesli klient nie podejmuje decyzji w 7 dni, wtedy przestaje byc
potencjalnym klientem, a staje sie upierdliwg i niezdecydowang

o0soba.

Powstaje wiec pytanie, jak skroci¢ czas podejmowania przez

klienta decyzji zakupowej?
Tutaj pojawia sie nasze ostrzezenie.

Oczywiscie nie moze ono byc¢ grozbag, ktora zniecheci klienta. Musi

to byc¢ obraz tego, co klient traci w czasie oczekiwania.

Model jest prosty:
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e Jeslinie korzystasz z oferty, to czekasz;

e Jesli czekasz, to tracisz czas, poniewaz jesli chcesz 0siggnac
cel, to 1 tak bedziesz musiat znalez¢ rozwigzanie swojego
problemu;

e Jesli zwlekasz z podjeciem decyzji zakupowej, to oddalasz sie
od osiggniecia celu;

e W tym czasie Twoja konkurencja moze dziata¢ wrecz
przeciwnie. Jesli oni szybciej podejma te decyzje, to sg maty

kroczek przed Toba.

Tutaj mozesz opisac liczbowo to, w jaki sposob zwlekanie moze
przetozy¢ sie na realizacje celow biznesowych, a nawet i na

dochody, jesli masz takie dane.

| gotowe.

fa@!
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Podsumowujac...

Juz teraz wiesz, ze pisania ofert mozna sie nauczyc. Gdy
przyswoisz te wiedze i stworzysz swoj pierwszy tekst zauwazysz,

ze warto byto poswiecic¢ na to czas.

Takie dziatania zawsze sie zwracajg, poniewaz raz opracowana
oferta zostanie w Twojej firmie juz na zawsze. Bedziesz mogt |3
edytowac¢ oraz dopasowywac¢ to indywidualnych wymagan.
Niezaleznie czy bedzie to oferta na ustugi czy sprzedaz
produktow. Na dobrg sprawe to tabela ,przed” i ,po” to genialny
pomyst na to, jak wzmocnic¢ przekaz opisow produktéw do sklepu

e-commerce.

Poza tabelg, czyli podstawowym narzedziem w czasie pisania
ofert, poznates rowniez 11 ztotych zasad tworzenia angazujgcych

I wzbudzajacych zainteresowanie tekstow.

Potaczenie argumentow i sprawdzonych regut copywriterskich to
genialna mieszanka wybuchowa. Skorzystaj z tego | zamien swoj

biznes w taki, ktory faktycznie przynosi wieksze dochody.

Do dzieta!
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BONUS VIDEO

Jak stworzy¢ przyciagajaca grafike na oferte

Klikni TUTAJ, aby obejrze¢ nagranie video
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https://youtu.be/2kKUfuBiGOQ
https://youtu.be/2kKUfuBiGOQ

Kliknij w jeden z ponizszych linkéw i zacznij
dziatac!

Wytaczne prawa do podrecznika ,Jak stworzyc oferte ktéra sama sprzedaje” oraz przedstawionej w
nim metodologii, materiatéw i pomocy szkoleniowych, sg zastrzezone.
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