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Wstep
(lepiej to przeczytaj)

Od razu uprzedzam, ze to nie jest ksigzka dla kazdego. Z kilku
powodéw. Pierwszy jest taki, ze bedziemy méwié o ciemniejszej
stronie natury ludzkiej i wykorzystaniu jej do sprzedazy. Jesli sama
my$l o tym budzi Twéj wstret lub oburzenie, dla swojego dobra
nie czytaj tej ksigzki. Ale nie to moze by¢ dla Ciebie najbardziej
bulwersujace. Gléwna idea tego poradnika opiera sie na pewnym
starozytnym obrazie z Biblii — czesto bede wspominat mit o Upad-
ku z ksiegi Genesis. Jesli wiec razi Cie odwolywanie sie do sym-
boli religijnych albo mieszanie ich z biznesem, to jest to dobry
moment, by te ksigzke odlozy¢ i nigdy wiecej do niej nie wracad.
Odradzam Ci jej spalenie, jesli trzymasz ja w ksiegarni — wywolasz
niepotrzebny alarm i narazi Cie to na koszty. Odl6z ja wiec grzecz-
nie na polke i udawajmy, ze nic sie nie stalo.
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Uprzedzam Cige tez, ze nie jest to systematyczny wyklad copywri-
tingu dla poczatkujacych ani dla zaawansowanych. Cho¢ ksiazka
ma bardzo logiczny uklad, jej cel jest wrecz odwrotny — ma ra-
czej zburzy¢ pewien porzadek niz go stworzyé. Chodzi o uwolnie-
nie sie od pewnych ograniczen. Dla nas, copywriteréw, w pisaniu,
a dla klient6w w zyciu i biznesie. Pisze to, bo chece Ci zaoszcze-
dzi¢ rozczarowania przy czytaniu, a sobie negatywnych recenzji
typu: ksigzka niczego mnie nie nauczyla. Nie zakladaj, ze czegos
sie z niej nauczysz. Moim zdaniem raczej chodzi o to, by sie pew-
nych rzeczy oduczy¢ i po to ja napisalem, ale to nie kazdemu od-
powiada. Z tego zalozenia wynika pewna konsekwencja — nie
znajdziesz tu zbyt wielu przykladéw ,,jak pisa¢?”. Jest oczywiScie
i inny pow6d mojego skapstwa w podawaniu konkretnych zastoso-
wari — NDA (umowa poufnosci). Niestety firmy, dla ktérych two-
rzylem teksty mogace byé¢ §wietnymi przykladami, kupily sobie
moje milczenie, ale to chyba zrozumialte?

Dlaczego zdecydowalem sie na wykorzystanie mitu Upadku do
tworzenia tekstow marketingowych? Natura czlowieka nie zmie-
nila sie od tysiecy lat i s34 w nim obecne sily, ktére pociagaja go do
réznych dzialan. Sg to sily tak potezne, ze nie dala sobie z nimi
rady zadna religia ani system etyczny — kazdy czlowiek w taki
czy inny sposéb ciagle grzeszy. Kiedy wiec prébujesz komus cos
sprzedaé lub go do czegos przekonaé, to pod warstwa racjonalnosci
masz zawsze do czynienia z tymi ciemnymi sitami. Nauka tworzy
mniej lub bardziej spéjne modele dziatania, poczawszy od funkcjo-
nowania emocji po heurystyki. Jednak moim zdaniem zaden z tych
modeli nie przekroczy pewnego progu, za ktérym nauka nie ma
nic do powiedzenia, bo wykracza to poza jej kompetencje.

Od lat zglebiam ten temat i obserwuje, jak mit o Upadku trafnie
tlumaczy wiele ludzkich zachowan i reakcji. Zeby bylo jasne —
nie mam zadnego wyksztalcenia psychologicznego i nie spodziewaj
sie po mnie naukowych wywodéw. Te ksigzke pisze z perspektywy
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zawodowego copywritera, ktory od 14 lat naktania stowami do zaku-
pu najrézniejszych przedmiotéw i uslug. Copywritera, ktéry zapo-
znal sie z wynikami wielu eksperymentéw psychologicznych i wiek-
sz0§¢ z nich testowal na klientach — na szczescie zaden z nich nie
doznal szkody w ich wyniku.

To drugi moment, by powaznie rozwazyé porzucenie tej ksigzki.
Marketing to dziedzina twardych danych i konkretnych zasad,
wiec rodzi sie watpliwosé, czy takie podejScie ma sens? Ja moge
mo6wié za siebie jako osoba, ktéra zawodowo zajmuje si¢ pisaniem
przekonujacych tekstéw. Taki przyktad mi sie przypomina. Od lat
tworze miedzy innymi teksty do e-maili promocyjnych. I pamie-
tam sytuacje, gdy tworzylem sekwencje wiadomosci promujacych
pewng ksigzke. Probowalem wszystkich tradycyjnych schematéw,
typu promocja cenowa i ograniczenie dostepnosci, lecz wyniki kam-
panii byly ciagle niezadowalajace. Wtedy napisalem e-mail z tytu-
fem, ktory pobil wszelkie wskazniki otwaré. Cheesz wiedzieé, jak
brzmial ten szokujaco skuteczny temat e-maila? Zajrzyj do roz-
dzialu drugiego. Zartuje. Chociaz w rozdziale drugim wyjasniam
zasade dzialania tego tytulu, to juz teraz moge Ci go zdradzié.
Brzmial on: Podziwiam cig. Odwoluje sie wprost do pychy czto-
wieka, jednego z najsilniejszych motoréw dziatania. Psychologia
powie o potrzebie uznania, ale moim zdaniem to za malo. Nie
wytlumaczy bowiem w peli dazenia do tego, by ,by¢ jak Béog™.
Tylko obraz Upadku odkrywa te sfere czlowieka, ktéra dazy do
pierwotne;j rajskiej harmonii i zastepowania Boga na rézne sposoby.
Pomijam teraz catkowicie fakt, czy w to wierzysz, czy nie. Mozesz
przyjaé, ze to czysta fikcja, a i tak odkryjesz, jak bardzo pomaga Ci
to tworzy¢ bardzo trafne teksty. To ostatni moment, by rzucié ta
ksigzka o podtoge (ale delikatnie, by nie robi¢ zadymy w ksiegarni).

Jeszcze jedno usciSlenie. Gdy czytasz podtytul Ciemna strona copy-
writingu, to moze Ci przyj$¢ na my$l, ze bedziemy méwili o techni-
kach zwodzenia klienta sfowami, czyli o tak zwanym black hat copy-
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writingu. Nic z tego. Wrecz przeciwnie, choé moze brzmi to prze-
wrotnie, bedziemy sie opieraé tylko na prawdzie, mrocznej, ale
szczerej. Tu nie ma miejsca na oszukiwanie. Prawda, zwlaszcza
prawda o najglebszych pragnieniach klientéw, bywa wystarczajaco
mroczna, by uzasadni¢ uzycie frazy ,.ciemna strona copywritingu”.

Czytasz dalej? No, trudno. Skoro nie udato mi sie zrazié¢ Cie do
tej ksigzki, to teraz kilka stéw o tym, czego mozesz sie po niej spo-
dziewad.

Co tu znajdziesz?

W rozdziale pierwszym postaram si¢ opisaé, dlaczego czesto nasza
komunikacja ,nie dziala”. Mam na mysli te sytuacje, gdy prébu-
jemy kogo$ przekonaé, na przyklad do zakupu, a klient zachowuje
sie tak, jakby nic do niego nie docieralo. Ten rozdzial daje tez cze-
§ciowe rozwigzanie tego problemu, ale i przygotowuje nas na naj-
gorsze. Za kazdym z takich powodéw niekupowania stoi pewne
przekonanie, ktére ostatecznie siega korzeniami w glab duszy czlo-
wieka i tam bedziemy szukali ostatecznego rozwigzania.

W drugim rozdziale oméwie siedem metod wywierania wplywu
na drugiego cztowieka. Poruszymy najciemniejsze zakamarki ludz-
kiej natury. Kazdg ze stabosci staram sie oméwi¢ tak, by pomagalo
to pisa¢ bardziej trafne teksty.

Rozdzial trzeci wprowadzi nas w ciekawy i rzadko poruszany te-
mat przelamania pewnej bariery zakupowej, ktorg ja nazywam
susprawiedliwieniem”. To ona sprawia, ze zainteresowanemu
zakupem klientowi brakuje odwagi do tego, by wykonaé ostatni
krok zamoéwienia. To bedzie tez ciekawe ujecie tematu autory-
tetu sprzedawcy.

Dzigki rozdzialowi czwartemu nauczysz sie tworzy¢ tak zwane oka-
zje sprzedazowe. Na pewno znasz juz ich najprostsza posta¢ w for-
mie czasowej obnizki ceny i straszenia jej wzrostem. To jednak tylko
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wierzchotek gory lodowej, na szczycie ktérej mozesz postawié
swoja firme.

Rozdzial pigty skupia sie na tym, jak pisa¢ prosto i diabelnie sku-
tecznie. Dostownie ,,diabelnie”, bo najskuteczniejsze teksty s oparte
na bardzo prostym schemacie, ktéry pozwole sobie pokazac.

Finalny szo6sty rozdzial pomoze Ci wdrozy¢ wlasng strategie ku-
szenia klienta. Pokaze, jak krok po kroku komunikowaé¢ sie z kupuja-
cym, by, delikatnie méwigc, wpadl on w nasze sieci i nie chcial ich
opuscié. Kuszace?

Na koniec kilka stéw wyjasnienia, dlaczego w ogéle napisalem te
ksigzke w takiej formie i zaproszenie do tego, by siegniecie po nig
stato sie malym krokiem w ksiegarni, ale wielkim skokiem Twojej
skutecznosci w sprzedawaniu stowem pisanym.

Grzech nie skorzystaé. ..
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Rozdzial 1.

Dlaczego klient
nie chce kupowac?

Czy zdarzyla Ci sie kiedy$ taka sytuacja? Klient we wlasciwym
czasie czyta odpowiednig dla siebie oferte, ale ostatecznie niczego
nie kupuje. Jakby nie dostrzegal najwazniejszego, ze zakup pomoze
mu w zyciu lub biznesie. Patrzy, a nie widzi. Czyta, a nie rozumie.
Jakby nic do niego nie docieralo. Jest zainteresowany zakupem,
ale dzieje cos, co go od tego zakupu odcigga. A przynajmniej nam
si¢ tak wydaje. Bo najczesciej taki klient nie kupuje, gdy to, co
proponujesz, jemu wydaje sie nierzeczywiste. A przynajmniej nie
na tyle, by poczul, Ze musi zareagowac.

Moim zdaniem jednym z rozwiazan tego problemu jest uzywanie
rzeczywistych stéw. Prawdziwych, a nie tego marketingowego zar-
gonu, jakim niektorzy racza klientéw w reklamach i na stronach.
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Stéw, ktére maja realne znaczenie dla klienta. Przypomina mi sie
John Caples, legendarny twérca bardzo skutecznych reklam, ktéry
powolywal sie na taka mysl Johna W. Blake’a: Reklamy pisze zbyt
wielu dziwakoéw, a za mato handlowcéw. Ja to zawsze parafrazuje
w taki sposéb: zacznij naprawde sprzedawaé, a klient przestanie
udawad, ze kupuje. Czyli nie marnuj czasu swojego klienta na tadne
teksty, a zacznij na serio argumentowa¢ zakup swojego produktu
lub ustugi. I pisz tak, by odbiorca nie mégt zignorowa¢ Twoich
stow. Powiedzmy sobie szczerze: czytanie to wysitek. Musisz sie
wiec postaraé, by Twdj tekst byt wart tego wysitku. Bywa tak, ze
klient mysli o zakupie, ale nie chce mu sie czytaé¢ dtugasnego opisu.
Owszem, zaczyna, ale po kilku pierwszych zdaniach odpuszcza.
Dlaczego? Bo to nie jest warte jego czasu i energii, jaka trzeba
wlozy¢ w zapoznanie sie z opisem. Czy to znaczy, Ze nie ma sensu
w ogéle pisa¢ dluzszych tekstow? Wrecz przeciwnie! Tylko trzeba
zaczaé pisac tak, by to miato duze znaczenie dla klienta.

Jak wiec pisaé, by klient chcial to czyta¢? Wspomnialem wyzej, ze
uzywajac prawdziwych stow, ale co to znaczy? Prawdziwe stowa
to takie, ktére majg dla klienta znaczenie. Wiem, powtarzam sie,
ale robie to z jednego powodu. Wigkszosé oséb, ktére pisza, maja
gdzie$ klienta i to, co dla niego jest prawdziwe. Uzywaja stéw, ktére
dla nich majg jakies znaczenie, a nie zastanawiajg sie, co na to powie
klient. Skad ta pewnos$é? Przez ostatnie czternascie lat przeszko-
litem setki 0s6b zar6wno na zywo, jak i online, i widze, jak wszy-
scy powtarzajg ten sam blad. Wiesz, jakie stfowo pada najczesciej
w kontekscie oferty dla klienta? Rozwigzanie. ,,Oferujemy rozwia-
zanie, ktoére...”.

Na jednym w warsztatbw na zywo mialem juz tak dos$é¢ tych
wszystkich ,rozwigzan” i postraszylem grupe, ze nastepna osoba,
ktora uzyje w tekscie stowa ,rozwigzanie”, placi mi stowe gotéw-
ka. Na poczatku uczestnicy sie pilnowali, ale dostownie 15 minut
p6zniej jeden z nich uzyl magicznego stowa i sie¢ az u§miechnat,
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gdy do niego to dotarto. Méwie: stop, przestan dalej czytac i dawaj
stowe. Patrzy na mnie zaskoczony: mys$lalem, ze zartujesz.

Nie — moéwie — nie zartuje, nie ruszymy dalej, dopoki mi nie
dasz mi do reki stu zlotych.

Mam tylko karte — méwi. To pozycz, nie ruszymy dalej, dopdki
mi nie zaplacisz. Pozyczyl od kolegi pienigdze i dal mi te stéwe.
Dwie minuty pézniej powtorzyl stowo ,rozwigzanie”. Musial za-
placi¢ drugg stéwe. Pod koniec warsztatu zdarzyto mu sie to jesz-
cze raz. Tego dnia zarobilem w ten sposéb 1200 zlotych. Dlaczego
Ci o tym pisze? Bo to ilustracja naszej najwiekszej stabosci —
bezmyslnego postugiwania sie¢ popularnymi kalkami stownymi.
Nawet swiadomosé kary w formie stu zlotych nie powstrzymata wtedy
kilku os6b przed uzyciem zakazanego stowa. To tak silny nawyk,
ze wymaga drastycznych rozwigzan! (Komu zaplaci¢ stéwe?).

Skuteczniejsze pisanie wymaga walki z nawykami i zmiany stow-
nictwa. Nie wiem, skad sie wzielo przekonanie, ze gdy piszemy,
musimy uzywaé innych sléw, niz w mowie potocznej. Czesto obser-
wuje, jak jedna osoba postuguje sie dwoma jezykami. W trakcie
zwyklej konwersacji, rozmawiajac lub telefonujac, uzywa jezyka
prostego, codziennego, ale gdy tylko ma przela¢ mysli na papier,
wlacza sie maly polonistyczny dyktator, ktéry nakazuje uzywanie
»profesjonalnego” jezyka — cokolwiek to znaczy. Wlacza sie tryb
elokwencji i koniec z normalng komunikacja. To moze by¢ naj-
wieksza przeszkoda w sprzedazy stowem pisanym. Przeszkoda, ktéra
sprawia, ze klient przestaje czytaé, bo sam zna ten stan i wie, ze
wlasnie ktos zaczal do niego madrze przemawiaé i czas si¢ wyla-
czy¢, bo tu juz nic ciekawego sie nie wydarzy.

Zdarza mi sie, ze gdy klient, ktéry chece mi zleci¢ tekst do napisa-
nia, zaznacza, ze ma to byé ,tekst profesjonalny”. Cos, jak tasma
profesjonalna w programie Szansa na Sukces. Nie umiem $piewac,
ale bede sie staral dobrze wypasé. Wiec taki klient tez chce dobrze
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wypasé, nie chee, by tekst brzmial amatorsko, zeby nie musial sie
wstydzi¢. Kiedy pytam, co dla niego konkretnie znaczy ,,profesjo-
nalnie”, to najczesciej spotykam sie z dlugg cisza. No, bo jak to
wytlumaczy¢? Kazdy przeciez wie, ze profesjonalny to profesjonal-
ny, czyli nie-zwykly. Przerywam te szopke, méwiac: prosze pana,
a jak pan rozmawia z klientem przez telefon, jak to brzmi, profe-
sjonalnie? Skoro tak, to proponuje w podobnym tonie stworzy¢
ten tekst, bez stéw, ktérych by pan nie uzyl w rozmowie telefonicz-
nej, OK? OK. I nagle okazuje sie, ze mozna.

Jak sie do tego ma Sita Lucyfera? Ta ksigzka powstala po to, by-
$my odzyskali proste stowa i zaczeli sie komunikowaé z klientami
tak, by tatwo nas rozumieli. Wedlug wszelkich podan i tekstow
zrodtowych, naczelny kusiciel §wiata uzywa najprostszych stow.
Wie, czego czlowiek pragnie i dokladnie to mu obiecuje. Nie udaje
madrzejszego, nie zgrywa sie na erudyte, bo to by go pozbawilo
wplywu na ludzi. Kusi prosto i zrozumiale. To jego tajemnica
skutecznosci. Wiem, ze nie jeste§ diabtem, ale czy rzeczywiscie
chcesz zignorowac takg site razenia stow? Skoro ta metoda spraw-
dza sie w namawianiu do zlego, to czemu nie mielibySmy z niej
skorzysta¢ w namawianiu do dobrego zakupu? Idac wiec teraz tym
tropem, przypomnij sobie ostatnie stowa, jakie pisates czy pisatas,
i zadaj sobie jedno proste pytanie: czy gdyby Lucyfer kusil Two-
jego klienta, czy by uzyl takich stow? Zaloze sie, ze nie. To bylaby
prosta i obrazowa obietnica, ktérg trudno zignorowac. A Ty, co pi-
szesz klientowi? No, wlasnie. Wobec tego tak dla wprawy prze-
tlumacz swoj tekst na jezyk kuszenia i zobacz, co z tego wyjdzie.
Serio, zréb to. To jedno z najlepszych éwiczenh w komunikacji
z klientami, jakie znam. I co jest najciekawsze, do$é tatwo nam
wejs¢ w skore Lucyfera i przepisaé tekst na nowo. Lepiej lub go-
rzej, ale kazdy to potrafi. Nagle okazuje sie, ze prosta zmiana per-
spektywy sprawia, ze mozesz siec komunikowaé z klientami prosto
i bardzo zrozumiale! Gratuluje. Mam nadzieje, ze teraz wiesz,
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Dlaczego klient nie chce kupowac?

czemu do préby zmiany Twojego spojrzenia na komunikacje wy-
bratem taki a nie inny wzorzec? Bo to jest zrozumiate dla kazdego.
Ale to dopiero poczatek, zobaczysz, co bedzie dalej!

Pierwszym wiec krokiem do tego, by wiecej klientéw chcialo ku-
powad, bedzie zmiana w sposobie komunikacji. Odpuszczamy sobie
tryb ,profesjonalny”, erudycja idzie w kat, a zaczynamy pisaé¢ prosto
i obrazowo. Dodam tylko, ze jest ré6znica miedzy stylem prostym
a prostackim. Szczegblnie w komunikacji B2B. Mysle, ze bez-
pieczng granica jest zachowanie stownictwa z rozmowy bezpo-
sredniej z docelowym klientem. To ma jeszcze jedng konsekwencje,
o ktorej mysle, ze warto wspomnied¢, cho¢ budzi ona kontrowersje.
Ot6z w trakcie rozméw z klientami nieraz zdarzy sie nam pomylic,
zatrzymaé, chrzaknag, ,,yyyyymka¢” czy ,.eeeemkac” i nikt nie robi
z tego problemu. Ale gdy przychodzi do pisania tekstu, wlacza sie
tasma profesjonalna, ktéra nie dopuszcza zadnych bledéw i uchybien
jezykowych. Rozumiem, staramy sie dbaé¢ o ojczysty jezyk i szano-
waé swojego rozmowcee. Ale jednoczesnie uruchamiamy dyktatora
jezykowego, ktéry narzuca tryb erudycji i dostownie paralizuje
swobode wypowiedzi.

Powiem to raz, by rozwia¢ wszelkie watpliwosci: jestem za tym,
by dbaé o jezyk i unika¢ bledéw. Ale tez zauwazylem bardzo cie-
kawe zjawisko, ktére mocno wplywa na to, jak odbiera Cie klient.
Ot6z drobne wpadki jezykowe nadaja Twojej komunikacji ton
autentyczno$ci. To jest prawie tak, jak odstanianie gardla przed
drapieznikiem. Nie ma on wtedy powodu, by atakowa¢. Moja obser-
wacja jest taka, ze tekst z liter6wkami najczesciej wlacza w uwaz-
nym czytelniku cheé pomocy, zamiast zlosci na bledy, ktore nie
przystoja profesjonalistom. Taka osoba moze nawet poczué sie le-
piej dzieki Tobie, bo zauwazyla blad, ktérego ona sama nie robi!
Dodaje sobie wtedy kilka matych punkcikéw do poczucia wlasnej
wartoSci. Wiecej o tym napisze w rozdziale drugim, teraz za$
uczulam Cie na takie niuanse. Bo tylko pewna siebie osoba nie boi
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sie odstonié¢, wiec Twoje ewentualne btedy moga sta¢ sie oznaka
Twojej sily. Jasne, dla kilku os6b beda z kolei oznaka stabosci,
braku profesjonalizmu, ale najczesciej beda to osoby, z ktérymi
nie chcesz wspolpracowaé. Oczywiscie, to moje zdanie, dziele sie
z Toba moim do$wiadczeniem, zrobisz z tym, co zechcesz.

Dobrze, skoro oméwilismy wpltyw formy komunikacji na decyzje
klienta, czas zaja¢ sie dwunastoma przyczynami rezygnacji z zaku-
pu. Zauwaz, ze pisze o rezygnacji z zakupu, co oznacza, ze klient
chce kupié, tylko z jakiego$ powodu odpuszcza. Proponuje Ci przy-
jecie tej ciekawej perspektywy na proces kupowania. Co to zmienia?
Pomysl, co powiesz klientowi, ktéry méwi: nie chce kupowaé od
Ciebie. A co powiesz takiemu, ktéry swoja decyzje wyjasnia tak:
rezygnuje z zakupu, bo...? Widzisz réznice? Wiele probleméw ze
sprzedaza mozna rozwigza¢ zmiang perspektywy — Twojej i klienta.
Mam nadzieje, ze zaczynasz to dostrzegac¢? Cala ta ksigzka propo-
nuje Ci przyjecie nietypowej perspektywy w zakresie komunikacji
z klientem, wiec mozesz spodziewaé sie nietypowych rezultatéw,
zgadzasz sie? A te nowe rezultaty pojawig sie, gdy zajmiesz sie
czyms$, co nazywam rzeczywistymi problemami klienta. Bo wiesz,
gdy klient nie kupuje, ma zawsze dwa powody: ten, ktéry dobrze
brzmi i ten drugi, prawdziwy. Podobnie bywa, gdy kupuje. Sku-
pienie sie na tym, co prawdziwe, ulatwia przekonanie klienta do
zakupu.

Gdy bedziemy analizowali poszczegélne powody niekupowania,
mam nadzieje, ze zaczniesz dostrzegaé, ze kryje sie za nimi jeden
glebszy powd6d. Byé moze kryje sie on za wszystkimi naszymi od-
mownymi decyzjami. Dociera do Ciebie sens tego, co pisze? Kazde
dzialanie ma swoja przyczyne, cho¢ my czesto nie potrafimy jej okre-
§lié. Wiemy, ze nami co$ kieruje, mamy kilka pomystéw na wytlu-
maczenie, dlaczego tak sie dzieje, ale w rzeczywistosci to co$ czai
sie¢ glebiej, wplywajac na ksztalt calego naszego zycia. Pomysl,
gdyby okazalo sie, ze istnieje jedna przyczyna wszystkich dziatan
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GRZECH NIE SKORZYSTAC Z KSIAZKI,
KTORA PODAJE NA TACY SIEDEM GEOWNYCH
METOD WYWIERANIA WPLYWU NA KAZDEGO.

/gy i/

Okazuje sie, ze kazdy czlowiek nosi w sobie pewne pierwotne
i bardzo silne pragnienia. Jesli je rozszyfrujesz i dopasujesz do nich
swoje stowa, mozesz wywierac silny i gleboki wplyw na zachowanie
i decyzje klientow, urzednikow, czytelnikéw i bliskich.

Kazdemu mozna wmowic wszystko. Nie, ta ksigzka tego nie uczy.
Pokazuje jednak pewne schematy reagowania na r6zne stowa.

By¢ moze zastanawiasz sig, jak silny wpltyw mozna wywrze¢ na czlowieka
samymi stowami. Skrajnym przyktadem jest znana historia osiemnasto-
letniego Petera Reillyego, ktéremu w trakcie przestuchania wmoéwiono,

ze zabil wlasna matke. Policja zastala go w domu, gdy siedzial otgpialy

nad zwlokami, bez $ladu krwi na sobie ani jakiegokolwiek narzedzia
zbrodni. Nie bylo zadnego powodu, by go oskarzy¢ o morderstwo,
poza tym, ze pasowal do hipotezy $ledczych. Sledztwo zostalo tak

poprowadzone, ze chlopak zaczal sobie ,,przypominac” sceny zabojstwa.
Doprowadzono niewinnego czlowieka do przyznania si¢ do zbrodni
na wlasnej matce. Bez przemocy, tortur ani zadnych grézb!
Wystarczyly odpowiednio dobrane stowa...

Zakladam, ze nie masz zamiaru nikogo krzywdzic.

Jesli jednak szukasz sposobow na to, by wywieraé wiekszy wplyw
swoimi sfowami — jest pewna szansa, ze ta ksigzka Ci w tym pomoze.
Niczego Ci nie obiecuje ani nie daje zadnej gwarancji.
Wkraczasz bowiem w mroczng sfere osobowosci czlowieka,

w ktorej nie ma sztywnych zasad, sg jedynie nieracjonalne pragnienia.
Jesli rozwazasz zakup tej ksigzki, zadaj sobie tylko jedno pytanie:
czy naprawde chcesz poznaé ciemna strone copywritingu?

onepress @ |0

@@ Ksiegarnia internetowa: Sprawdi nasze szkolenia! o Fot o
GE http://onepress.pl SZKOLENIA ISBN 978 83-283-6891-0
—

ﬁn‘\ HELION SA

ul. Kosciuszki 1c, 44-100 Gliwice
tel.: 32 230 98 63
onepress@onepress.pl

AKADEMIAIT & BUSINESS

ksiqzkiklusybusiness HELIONSZKOLENIA.PL Cena: 39,90 zt




	!spis
	r00_calosc

