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Sekret 1
Czym jest copywriting?

Copywriting to kazde dziatanie, ktdre ma naktonic czytelnika,
widza lub stuchacza do podjecia konkretnych krokéw.

Jim Edwards

Oto moja definicja copywritingu:

Copywriting to kazde dziatanie, ktore ma naktoni¢ czytelnika, widza lub
stuchacza do podjecia konkretnych krokdw.
Jim Edwards

Zastanéw sie nad tym chwile. Chcesz, aby czytelnik, widz lub
stuchacz podjat konkretne dziatanie.

Niewazne: online czy offline, te oczekiwane przez ciebie
konkretne kroki mogg polega¢ na kliknieciu w link, popro-
szeniu o bardziej szczegétowe informacje, kupieniu czego$
albo przejsciu do nastepnego etapu w procesie sprzedazowym.
Tworzac tre$¢ sprzedazowa, cheesz, aby kto$ kliknat w przy-
cisk ,Kup”, wypetnit formularz, nabyt cos online albo wysy1-
kowo. Moze chcesz, aby potencjalny klient chwycit za telefon
i wybral numer albo udat sie w konkretne miejsce, takie jak
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sklep. Jesli méwimy o copywritingu sprzedazowym, sprawdza
sie to prawie zawsze.

Taka trescig sprzedazowg moze by¢ cokolwiek, od kilku
linijek reklamy w gazecie po 40-stronicowy list sprzedazowy
online. Pétgodzinne filmy informacyjne, posty na Facebooku
lub Instagramie, a takze wszystko inne, co dziata w podobny
sposéb, mozemy i powinnismy traktowaé jako tresci copy-
writingowe.

Jesli chcesz by¢ dobry w copywritingu, oznacza to, ze chcesz
by¢ dobry w zachecaniu ludzi do klikania w linki, wypetnia-
nia formularzy i wydawania pieniedzy. Swojg droga, warto
by¢ w tym dobrym! Nie nalezy jednak zbytnio komplikowaé
sprawy. Wiekszo$¢ ludzi uwaza copywriting za co$ niezwykle
zlozonego, co wymaga lat nauki i kolejnych dekad praktyki.
W ich glowach urasta to do ogromnego, niezwykle trudnego
wyzwania. A prawda jest taka, ze tekst sprzedazowy to wszyst-
ko, co przedstawiasz ludziom, aby sktoni¢ich do klikania, wy-
pelniania formularzy i wydawania pieniedzy. Kiedy spojrzysz
na teksty sprzedazowe w ten sposéb, copywriting staje sie
mniej onie$mielajacy. To nie jest fizyka kwantowa!

Co odréznia copywriting od zwyktego pisania?

Mniej, niz ci sie wydaje. Wiekszo$¢ ludzi uwaza, ze copy-
writing to inny sposéb myslenia i pisania. Co$, co ma bardzo
odrebny charakter i stosuje okreslone wzorce. Czasami te 0so-
by maja racje. Innym razem catkowicie sie myla.

Z mojego dodwiadczenia wynika, ze najlepszy copywriting
to taki, kiedy ludzie nie zdajg sobie sprawy, ze czytajg tekst
sprzedazowy, gdyz wzbudzit on ich zainteresowanie. Swego
czasu czytywatem listy sprzedazowe, ktére przychodzity pocz-
ta pod nazwg darmowych raportéw.

To zabawne, gdy pomyslimy, ze w tamtych czasach moz-
na bylo poprosié o darmowy raport. Byl on niczym innym jak
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10-, 20-, 30-stronicowym listem sprzedazowym. Jednak ponie-
waz dotyczyl tematu, ktéry wzbudzal moje zainteresowanie,
nie postrzegatem go jako tekstu sprzedazowego. Uwazatem
go za darmowy raport.

Gdy ludzie sa czyms$ zainteresowani, zabieraja sie do czyta-
niaiprzez my$lim nie przejdzie, ze za pomoca tego tekstu kto$
prébuje im coé sprzedaé. Co zatem sprawia, ze ludzie zwracaja
na jaki$ tekst uwage? Co sprawia, ze go czytaja i nie traktuja
w kategoriach tresci sprzedazowe;j? Twdj przekaz odwotuje sie
do ich obaw. Méwi o ich pragnieniach. Uzywa stéw, ktérych
oni sami uzywaja. Odbiorcy czuja sie tak, jakby rozmawiali
z przyjacielem lub zaufanym doradcg.

Moim zdaniem wiele oséb uwaza réwniez teksty sprzeda-
zowe za co$, co magicznie sprawia, ze ludzie robia to, czego
normalnie zrobi¢ by nie chcieli. Prawda jest jednak taka, ze
ludzie uwielbiajg robié¢ zakupy.

Z tego powodu wszyscy maja piekielnie wysokie sptaty kart
kredytowych. Wlasnie dlatego Amazon stal sie numerem jeden
na $wiecie, jesli chodzi o handel detaliczny. Ubéstwiamy zaku-
py. Zgodnie ze starg prawda: ,Ludzie uwielbiajg kupowa¢, ale
nienawidzg, gdy sie im co$ sprzedaje”. Kupujemy, gdy czuje-
my, ze co$ poprawi nam nastréj lub pomoze uzyskac to, czego
pragniemy. A to dlatego ze tekst sprzedazowy uzywa znanych,
krzepiacych stéw. Podkresle raz jeszcze: Tekst sprzedazowy
jest jak rozmowa z przyjacielem lub zaufanym doradca.

Copywriting sprowadza sie do inteng;ji

Co chce, aby kto$ zrobil po przeczytaniu, obejrzeniu lub wystu-
chaniu tego, co stworzytem? Gdy spojrzymy na sprawe z takiej
perspektywy, tres¢ sprzedazowa moze by¢ wiasciwie czym-
kolwiek. Tweetem. Artykulem. Materialem wideo. Relacja na
zywo na Facebooku. Memem. Czymkolwiek, co prezentujesz
potencjalnemu klientowi. Przedstawiasz mu jaka$ warto$¢.
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Nastepnie zachecasz go, by zrobit kolejny krok, ktérym jest
zakup rzeczy, ktére i tak chce kupié.

Jak bardzo zmienita sie sztuka copywritingu

na przestrzeni lat?

Ponizsza grafika jest przedrukiem ok}adki katalogu firmy
Sears, Roebuck, and Co. z1900 roku. Przedruk pochodzi z roku
1970. To dlatego widnieje na nim cena 3,95 dolara.
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Ludzie kupuja rzeczy, odkad wynaleziono pieniadze. W tej
kwestii nic nie uleglo zmianie. Wczeéniej kwitla wymiana
barterowa.

Zmienit sie sposéb rozmawiania, by¢ moze nie na lepsze.
Zmienily sie uzywane przez ludzi formalne sformutowania
i to, jak sie do siebie nawzajem zwracaja. Na marginesie do-
dam, ze moim zdaniem kiedys$ ludzie bardziej szanowali uczu-
ciaipoglady innych. Mieli maniery - oczywi$cie nie wszyscy.
Dzi$§ wystarczy pdjs¢ do centrum handlowego i postuchaé
nastolatkéw krecacych sie przed réznymi sklepami, aby zro-
zumieé, ze daleko im do ogtady towarzyskiej. Ale do$¢ tego
narzekania.

Zmienil sie sposéb rozmawiania. Ludzie nie méwia juz tak
samo. Maja tyle samo czasu, ile 200 lat temu, ale pojawily si¢
setki przeréznych absorbujacych uwage rozpraszaczy, takich
jak media spoteczno$ciowe, maile, telewizja, radio oraz narze-
dzia komunikacji, czyli SMS-y, komunikatory internetowe
itelefony komérkowe. Te rzeczy konkuruja o ograniczony za-
séb naszej uwagi. Wiasnie dlatego pod koniec dnia, gdy jestes
wyczerpany, stwierdzasz: ,Mam do$¢”.

Nie chodzi o to, ze ludzie sg glupi czy leniwi. Nie stali sie
tez bardziej otepiali. Po prostu wiecej rzeczy zaprzata ich
uwage. Wazne jest, aby podczas tworzenia tresci marketin-
gowych zdawa¢é sobie z tego sprawe. W dzisiejszym Swiecie
musisz znacznie bardziej zaciekawi¢ ludzi, aby zechcieli na
chwile sie zatrzymacé i zwréci¢ uwage na przekaz. Ponadto
w tekscie musisz ograniczy¢ wstepne oméwienia i szybciej
przejs¢ do sedna.

Mam sgsiada: starszy facet z potudnia Stanéw, superfajny
gos¢. Jest budowlanicem, ktéry postawil méj dom. Wyznaje sta-
ra szkote prowadzenia konwersacji. Kiedy z nim rozmawiasz,
zanim przejdziesz do rzeczy, musisz zrobi¢ 20-minutowga roz-
grzewke. ,Hej, jak tam rodzina? Co stychaé?” Trzeba pogada¢
o pogodzie, polityce, sasiedztwie, o tym, o tamtym. W pewnym
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momencie nastepuje gleboki oddech, a potem przechodzimy
do konkretéw. Co zrobimy z tg konkretng sprawa.

Tak kiedy$ zachowywali sie ludzie. Ale juz nie dzis. Jesli
chodzi o copywriting, trzeba zrezygnowac z rozgrzewki. Za-
miast tego nalezy ludzi zainteresowaé, przyciagnaé ich uwage
jakas ciekawostka, a nastepnie poprowadzié prosto do sedna.

W jaki sposob copywriting

mimo wszystko sie nie zmienit?

Ludzie to tylko ludzie. Nadal chcg kupowaé. Musisz do tego
podejé¢ nastepujaco: jesli zrozumieja korzysci ptynace z po-
siadania twoich produktéw, ustug lub oprogramowania, to je
kupig. Twoim zadaniem jako osoby tworzacej tres¢ sprzeda-
zowg jest §wietne zakomunikowanie potencjalnym klientom
powodu, dla ktérego potrzebuja tego, co im oferujesz. Jeste$
za to odpowiedzialny.

Ludzie sg pelni nadziei, obaw i marzen. Zawsze je mieli i za-
wsze bedg mieé. Kochajg pewne rzeczy. Innych nienawidza.
Maja wtasne opinie. Im lepiej zrozumiesz osoby znajdujace
sie w twojej niszy rynkowej, tym wiecej pieniedzy zarobisz
ty i tym szczesliwsi beda oni, gdyz bedziesz potrafit sie z nimi
lepiej komunikowaé.

Zrozum swoj3 nisze odbiorcow

Porozmawiajmy o twojej niszy. Kiedy ludzie méwig o copy-
writingu, pisaniu reklam i targetowaniu, odnosza sie do swo-
jej niszy. Ale wiekszo$¢ méwi o liczbach. Poruszajg kwestie
psychografii lub demografii. Czesto zapominajg, ze tak na-
prawde nisza s3 ludzie, ktérzy sie w niej znajduja. Dlatego
musisz ich zrozumieé. Dobrze jest znaé liczby i wszystkie inne
kwestie z tym zwiazane, ale przede wszystkim nalezy zrozu-
mie¢ludzi, osoby, jednostki z niszy. Chciatbym tu wprowadzié
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koncepcje awatara. Bedzie to twoja idealna osoba, ktéra na-
zwiemy FRED.

Zrozum, ze twoi potencjalni klienci to ludzie z nadzieja-
mi, marzeniami i zmartwieniami. Sg tacy jak ty. Chca mieé
czas wolny. Chca opiekowa¢ sie swoimi dzieé¢mi. Martwig sie
o przyszlos¢. Stresuja sie saldem kart kredytowych. Chca mieé
tadny samochdd. Pragna zapewni¢ rodzinie wspanialg przy-
szto$¢é. Wszystkie te kwestie sa dla nich wazne. Musisz zda¢
sobie z tego sprawe, poniewaz starasz sie co$ sprzeda¢ tym
ludziom, a nie niszy.

W copywritingu nie ma nagrody za drugie miejsce
Albo twéj przekaz sprzedazowy dziata na ludzi, albo gtodu-
jesz. Kubel zimnej wody, prawda? Nie zarobisz pieniedzy, gdy
kto$ stwierdzi: ,,0, $wietny list sprzedazowy”, ,Hej, podobato
mi sie twoje wideo”. Milo ustyszeé, ale niestety nie przynosi
to zyskéw. Zarabiasz pienigdze, kiedy potrafisz sprawié, aby
ludzie klikneli, podjeli decyzje, kupili. Tak to wyglada.

Przekazu sprzedazowego nie mozesz tworzy¢ po tebkach.
Nie zajmujesz sie tym, zeby sprawdzié, co sie stanie. A nuz
sie uda. Nie. Za kazdym razem musisz wlozy¢ w to duzy wy-
sitek. Istniejg narzedzia takie jak Funnel Scripts, ktére moga
pomdéc. Poméc moze tez inne oprogramowanie, na przyktad
moje kreatory. Najwazniejsze jest to, aby podejs¢ do zadania
powaznie. Nie mozesz tego robi¢ na pét gwizdka. Jesli tak po-
stapisz, rezultat tez bedzie na pét gwizdka.

Podsumowanie:
= Ludzie uwielbiaja kupowa¢. Tekst sprzedazowy pomaga
im kupowa¢ wtasnie u ciebie.
= Stowa ulegly zmianie, ale intencja copywritingu nie.
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= Nadzieje, obawy, marzenia i pragnienia motywuja lu-
dzi do zakupu.

= Kazdy moze by¢ dobry w copywritingu sprzedazowym.
Trzeba tylko é¢wiczy¢.



Sekret 2

Droga pewnego cztowieka

Sekretem skutecznej reklamy nie jest tworzenie nowych trudnych stéw i obrazow,
ale znalezienie nowych relacji pomiedzy znanymi stowami i obrazami.

Leo Burnett

Nie uwazam sie za profesjonalnego copywritera, poniewaz
nie pisze tekstéw dla innych ludzi. Tworze tresci na profe-
sjonalnym poziomie, ale zeby sprzedawa¢ wilasne rzeczy. Na
tym polega réznica.

Nikt nie rodzi sie z umiejetno$cia pisania tekstéw sprzeda-
zowych, moze z wyjatkiem wynalazcy i marketera Rona Po-
peila, twércy Pocket Fisherman, Showtime Rotisserie i Inside
the Egg Scrambler. Nikt nie doréwna jego zdolnosci tworzenia
ofert, pisania tekstéw i wymys$lania produktéw. Natomiast ani
ty, ani ja nie urodzili$my sie z wiedza, jak pisa¢ teksty sprze-
dazowe. Sa jednak dobre wiesci: mozna sie tego nauczy¢.

W mtodosci projektowatem ulotki imprez mojego bractwa
w college’u. Presja byta ogromna, poniewaz gdyby ludzie na
nie nie przychodzili, stracitbym prace jako przewodniczacy
do spraw wydarzen towarzyskich wraz z wigzacymi sie z nig
przywilejami.

Kiedy pracowatem dla bankéw udzielajacych kredytéw
hipotecznych, réwniez pisatem dla nich reklamy. Co tydzien
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Nikt nie rodzi sie z wiedzg na temat skutecznej sprzedazy. Ale kazdy moze sie
tego nauczy¢. Jedli poznasz stowa, ktére zachecajq ludzi do kupna, bedziesz
mégt sprzedawaé wiecej. O wiele wiece;...

COPYWRITING TO SPRZEDAZ. Bez wzgledu na to, czy kampanie
przeprowadzasz online, offline, za pomocq tradycyinej poczty, na Facebooku
czy w formie bezposredniej prezentacji — copywriting to umiejetno$¢ dobrania
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