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22 sposoby na atrakcyjne opisy produktow
w sklepach internetowych

W zeszty czwartek moja zona poprosita mnie o zakup bluzeczki dla
dziecka, ktorg dzien wczesniej ogladata. W taki oto sposdb wyjasnita mi,
jak trafi¢ do sklepu:

- Idz do centrum na ulicy Pitsudskiego, do sklepu wchodzi sie po lewej,
na rogu budynku sg schody w dot, tam wejdz i idz do korica w prawo.

Przejrzyste i konkretne wskazéwki, prawda? Ja jednak nie znalaztem tego
sklepu...

Dlaczego? Czy ze mnie taka sierota, ze nie rozumiem po polsku?
Rozumiem, rozumiem, tylko okazato sie, ze sklep jest po prawej, a nie po
lewej! Kobiety...

Teraz pomysl, ze opisy produktow w sklepie internetowym maija
doprowadzié klienta do zakupu. Tworzac je, okreslasz kierunek, w ktorym
podazy klient. | moze sie zdarzy¢ podobna historia, ze opis bedzie jak
najbardziej poprawny, ale nie doprowadzi go do ostatecznego celu, czyli
zakupu.

Wszystko dlatego, ze Twoje stowa wyznaczajg pewien kierunek myslenia
klienta o produkcie.

Co mam na mysli?

Jesli na przyktad w swoich opisach gtéwny nacisk kfadziesz na wielko$¢
i parametry produktu, to jak ukierunkowujesz czytelnika? Zaczyna
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postrzegac sprzedawany sprzet w kategoriach ciezaru i wielkosci. Czy to
doprowadzi go do zakupu? Moze... Dla niektérych rozmiar ma znaczenie.

Chyba lepiej, by potencjalny klient od razu zaczat widzie¢ dla siebie
korzysci, prawda?

Mozesz zdac sie na jego domysty, ze w koncu wpadnie na to, ze na
przyktad wielki monitor komputerowy daje ogromny obszar roboczy, na
ktorym pomiesci sie wszystko, co chce miec¢ podczas pracy pod reka. Ale
nie wystarczy tu napisaé¢ na przyktad ,24 cale przekatnej ekranu”. W
poréwnaniu z innymi monitorami moze to robi¢ wrazenie, ale trzeba
pokazaé, co ostatecznie nabywca z tego bedzie miat.

Konkretne korzysci

Tak, tu chodzi o korzysci. Zazwyczaj przeciwstawia sie je tak zwanym
cechom, sugerujac, by nie pisa¢ o cechach, lecz korzysciach. Ktopot
w tym, ze nie mozemy oderwac jednego od drugiego, bo to dwie strony
tego samego medalu.

,Pomysl o ekranie komputera ogromnym jak tgka petna kwiatow. To
Twoja posiadtosc, zmiesci sie tam wszystko, czego potrzebujesz do pracy
i rozrywki.,,

Chwile po przeczytaniu takiego opisu klient zaczyna sie zastanawiaé nad
wielkoscig tego cuda. Jak to sie ma do innych, czy zmiesci sie na biurku,
czy fatwo da sie go podtgczy¢ do komputera? | po co mu ta tgka? Jesli nie
znajdzie odpowiedzi, odejdzie.

W sklepie internetowym nie masz zbyt wiele miejsca na opisy. Nie
wstawiasz tam dtugich listow sprzedazowych na 20 ekrandéw i 17 stron
A4. Opis musi by¢ zwiezty i konkretny. Masz mato miejsca i czasu na
doprowadzenie klienta do zakupu...

Dlatego musisz prezentowaé opisy, bedgce potgczeniem cech i korzysci.
Najlepiej pokazac to tak, ze korzysci wprost wynikajg z okreslonych cech
produktu. A zeby to osiggnac, musisz wybrac takie korzysci, ktdre zrobig

najwieksze wrazenie na potencjalnych klientach.

Oto wybrane sposoby tworzenia opiséw. Aha, niektére z nich mogg by¢
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niepoprawne merytorycznie i sg tylko wytworem mojej nieskrepowane;j
niczym fantazji. Umieszczam je, bo idealnie ilustrujg podane przeze mnie
zasady — i taki jest ich cel. Potraktuj je wiec, prosze, z lekkim
przymruzeniem oka, ok?

1. Odpowiedz na oczekiwania klientéw.
Czego chce klient, rozwazajgcy zakup danego produktu? Czy wiesz?

Czasem fatwiej powiedzieé, czego nie chce — na przyktad wydawaé
pieniedzy. A to juz jeden krok do przodu. Pokazujgc internaucie, ze dzieki
Twojej ofercie nie przeptaca, a dostaje wszystko, na czym mu zalezy,
dajesz konkretng korzy$é. Wystarczy udowodni¢, ze dzieki swojej
budowie produkt robi to samo, co wszystkie inne z danej kategorii,
a otrzymujesz gotowg korzys¢, mocno powigzang z cecha.

Czego jeszcze moze oczekiwac klient?
a) Klient szuka zmiany.
Cokolwiek robimy, zawsze mozemy tego dokona¢:

e szybciej

o fatwiej

e tanigj

e zdrowiej

e mniejszym wysitkiem
e zlepszym skutkiem

Przyktad?

Llezeli wiekszos¢ dnia pracujesz na siedzqco, to zamiast meczyc¢ sie na
tradycyjnym krzesle biurowym, mozZesz je zamienic¢ na fotel masujgcy do
pracy przy biurku. Ta zmiana pozwoli Ci na lepszq prace, bo fotel ten dba
o Twoj kregostup i jednoczesnie relaksuje Cie. Zapewniasz sobie zdrowy
sposob pracy, komfort i wspaniate samopoczucie, nawet, gdy jestes
zawalony nudng robotq. Jak to dziata? Oto szczegoty:”
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b) Klient szuka sposobu na zachowanie status quo.

Mozemy tu sobie zadac¢ pytanie: czego klient nie chce stracié oraz jaki ma
w tym cel?

Az sie prosi, by powiedzie¢ przede wszystkim o pienigdzach. Chyba kazdy
chce zatrzymac je przy sobie jak najdtuzej. Po co? Nie jest to cel sam
w sobie. Chodzi o to, ze im wiecej pieniedzy bedzie miat do swojej
dyspozycji, tym wiecej mozliwosci zaspokajania swoich potrzeb
i zachcianek!

Innym poszukiwanym ,towarem” do zachowania jest zawsze zdrowie.
Przyktad?

»Suplement diety XXX, zawiera jeden z najwaZniejszych sktadnikow—
YYYY. Ma on bezposredni wptyw na powstrzymanie procesow starzenia
sie. Nie chodzi tu jednak o sam mftodzienczy wyglqd, ale petng sprawnosc
fizyczng i umystowq. Mozesz mie¢ 75 lat, a zy¢ jak 35 latek. Wszystko
zalezy od tego, kiedy zaczniesz przyjmowac ten suplement. Im wczesniej,
tym lepiej, bo zatrzymanie procesow starzenia nastqgpi w mtodszym
wieku i to bedzie Twoja granica, przy ktorej utrzyma Cie XXX. Jak to
dziata? Oto fakty:”

c) Klient chce zaspokaja¢ swoje zachcianki.

To akurat jest mato racjonalny powdd zakupu, ale o ogromnej sile
przekonywania. Nie odwotujemy sie do problemdw i potrzeb, lecz nawet
gtupich rzeczy, na ktére zwraca uwage grupa docelowa.

Przyktad?

,Co wyrdznia ten laptop? Jest maty, mocny i dtugo dziata na baterii.
A najlepsze jest to, ze jednym ruchem mozZesz catkowicie zmienic jego
wyglgd! Jest to mozliwe dzieki wymiennemu panelowi na gornej
pokrywie laptopa. Pstryk, zwalniasz stara, odktadasz na bok i pstryk,
zaktadasz jeden z 12 nowych kolorowych paneli. Ten sam laptop zyskuje
zupetnie nowy wyglgd, dopasowany do Twojego charakteru i nastroju”.

Newsletter Internetowego Sprzedawcy nr 14:: www.Dynanews.pl Strona 4




2. Rozwiaz problem(y) klientow.

Produkty, rozwigzujgce ucigzliwe problemy zawsze bedg miaty wziecie.
Trzeba, oczywiscie, pokazac klientowi, ze jego ktopot tatwo moze odejs¢
w niebyt i to na zawsze.

a) Coijak?

Podstawowa rzecz, to pokazanie klientowi, ktére z jego problemdw
rozwigze korzystanie z produktu. Wazne jest jednak tez zwrdcenie uwagi
na to JAK on to robi.

Moze to byc:

e szybko,

e bez naktadow czasu, sity i pieniedzy,

e dtugotrwaty efekt przy minimalnej dawce,

e dziata w beznadziejnych przypadkach, gdzie inne produkty
zawodzg,

e jedyny, ktory...

b) Ponaglenie do rozwigzania problemu.

Nie zawsze klient, ktdry ma problem, szuka jego rozwigzania. Moze nie
jest to dla niego zbyt ucigzliwe, moze nie wie, ze mozna z tym cos zrobi¢,
a moze mysli, ze to bedzie bardzo wiele kosztowaé. Powodow jest wiele.
Warto jednak pokazac, ze i ten problem ma swoje tatwe rozwigzanie.

Przyktad?

LJesli zaczyna Ci brakowac¢ miejsca na dysku komputera, a nie chcesz
pozbywac sie cennych danych i programdw, to moze czas na podfqczenie
dysku zewnetrznego? Nie musisz nawet otwiera¢ komputera! W cenie
zblizonej do zwyktego dysku otrzymujesz naped zewnetrzny, ktory
przechowa dla Ciebie cenne pliki z dowolnej liczby komputerow.
Podftqczasz, kopiujesz i gotowe. Jest miejsce i sq dane.,,

c) Wyzwanie dla komfortu.
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Sg takie problemy, z ktérymi klient sie juz oswoit i nawet nie mysli o ich
rozwigzaniu. Mozna powiedzie¢, ze zzyt sie z nimi i traktuje jak staty
element swojej codziennosci. Jesli chcesz odwotaé sie do tego typu
potrzeby, musisz mocniej poruszy¢ klienta i odwotaé sie do strat, jakie
poNOsSi.

Przykfad?

,Dlaczego miatbys traci¢ pienigdze na zlecanie pisania tekstow
sprzedazowych drogim copywriterom? Czy wiesz, Ze dzieki nowej,
autorskiej metodzie tworzenia tekstow mozesz w ciggu tygodnia zaczgc
osigga¢ podobne rezultaty, co najbardziej doswiadczeni (i drodzy)
profesjonalisci od perswazji? Zostata ona wymyslona przez polskiego
copywritera, ktory szukat sposobu na szybkie pisanie skutecznych listow
sprzedazowych. Dziafa to tak:,

3) Zréb wrazenie na kliencie.

Zobacz, dopiero sie rozkrecamy, a juz masz do swojej dyspozycji kilka
mocnych sposobow na tworzenie opiséw w sklepach internetowych.
Teraz zaczyna sie zabawa, bo pokaze Ci, jak zrobi¢ wrazenie na kliencie.

a) Kto tego uzywa(t)?

Zacznijmy od prostej rzeczy. Kto uzywa tego produktu lub korzystat
zniego w przesztosci? Czy mozesz sie pochwali¢ jakimis znanymi
postaciami, podziwianymi przez klientéw?

Przyktad?

»,Gogle narciarskie, ktorych zdjecie wtasnie oglqdasz, byty uzywane przez

Adama Matysza przez trzy kolejne lata. To ten sam model, w ktorym
skakat w sezonie, gdy zdobyt ostatniq Krysztatowq Kule! Cenit je za...”

Mozesz tez odwotac sie do oséb w takiej samej sytuacji, jak klient.
Przyktad?

»Matki, ktore dtugo karmiq piersiq, dla swoich pociech szukajg mleka jak
najbardziej zblizonego do naturalnego pokarmu. | wiele z nich wybiera
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mleko modyfikowane XXX. Dlaczego? Poniewaz w jego sktadzie znajduje

7”

sie...

b) Efekty dziatania w liczbach.

To Swietny sposéb na zrobienie wrazenia na kliencie liczbami (ale nie
samymi!). Pokazujesz po prostu mierzalne skutki dziatania.

Co mozesz tu napisac o produkcie?
Na przykfad:

e Jak dtugo dziata?

e |le pieniedzy zaoszczedza lub... daje?

e lle czasu zajmuje uruchomienie/przygotowanie/?
e |le problemdéw rozwigzuje za jednym razem?

e lle oséb obstuzy?

Przyktad?

,Ksigzka, ktorg masz przed sobqg, to nie jest zwykty podrecznik
copywritingu. Nauczysz sie z niej, jak samodzielnie pisac¢ skuteczne oferty
sprzedazowe. To podwdjna korzys¢! Masz pewnosc, ze wszystkie Twoje
teksty bedq bardzo skuteczne (to, Zze komus zlecisz, nie znaczy,
Ze otrzymasz diament) i jednoczesnie nie przeptacasz za swietne oferty.”

(Wybacz, musiatem dac ten przyktad, nie mogtem sie powstrzymac...)
c) Jest lepszy.

Zeby udowodnié, ze Twdj produkt jest lepszy, musisz pokazac jakié punkt
odniesienia. Mozesz to zrobi¢ na dwa sposoby:

e pordwnac go z innymi w branzy,
e odwotac sie do jego poprzednich wersji.

Przyktad?
,Nowy telefon XXX jest 2,4 razy szybszy od poprzednika i pozostatych
modeli dostepnych na rynku. Jak to mozliwe? Dzieki technologii 4G
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strony otwierajq sie znacznie szybciej, co mozna zobaczyc¢ na ponizszym
tescie porownawczym:”

d) Czym zadziwia?

Czasem sprzedawany produkt ma w sobie co$ niezwyktego, to znaczy
co$, czego nie ma zaden (lub prawie zaden) konkurencyjny produkt.
Moze to by¢ nietypowy element, cecha, albo sposéb dziatania, ktéry
gwarantuje nietypowe efekty. Moze na przyktad zapewnia¢ niezwykty
komfort uzytkowania. Pamietaj, by te ceche potgczyé z korzyscia.

Przyktad?

,1a piekna ozdobna poduszka dodaje uroku sypialni, lecz takze kryje
w sobie pewien sekret. Na jej boku znajduje sie zamek btyskawiczny,
ktory prowadzi do schowka wewnqtrz poduszki! Mozesz tam ukry¢ swoje
skarby i nikt sie nie domysli, Zze ta elegancka poduszka przechowuje
w sobie cenne gadzety...”

e) Przetom.

Jesli sprzedajesz produkt, ktéry zapewnia klientom cos nieosiggalnego do
tej pory, to musisz sie tym pochwali¢. Nawet, jesli to tylko maty krok ku
lepszej przysztosci. Moze byc tak, ze dziatanie danej kategorii produktéw
zwigzane byto do tej pory z jakas ucigzliwoscig, a nowa linia jg eliminuje.

Przyktad?

,Do tej pory kupowanie ksigzek w Internecie miato pewnq wade. Co
z tego, ze byty one tansze niz w tradycyjnych sklepach, skoro do ich ceny
musiates zawsze dolicza¢ koszty wysytki? Koniec z doptatami. U nas
ptacisz tylko za ksigzke! Jak to mozliwe? Oto nasza propozycja: ,,

f) Najlepsze dla...

Stare ludowe porzekadto mowi, ze jesli cos do wszystkiego, to jest do
niczego. Jesli Twoimi klientami sg indywidualisci, ktérzy lubig sie
wyroézniaé, albo po prostu chcesz pokazac, ze nie sprzedajesz masowki,
to warto podkresli¢, iz ten produkt przeznaczony jest dla waskiej grupy
wyraznie okreslonych klientow.
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Przyktad?

,Buty do biegania XXX nie sq dla wszystkich. Skonstruowane zostaty dla
0s0b po 40, ktore do tej pory nigdy nie biegaty i chcq teraz zaczgc¢ swojq
przygode z aktywnosciq fizyczng. Buty XXX majg specjalny rodzaj
poduszki powietrznej, ktora chroni stawy przed nadmiernymi wstrzgsami.
To wazne dla osob, ktore nigdy nie biegaty, bo ich stawy wymagajq
szczegdlnego traktowania, by aktywny wypoczynek nie zmienit sie
w horror i nie uszkodzit ich.”

g) Produkt szczegdlnej troski

Najwiekszg korzys¢ z zakupu i uzywania produktu mozna czasami
podkresli¢ w przesadny i zabawny sposob. Zasugeruj, ze skutki dziatania
sg tak niesamowite, ze klient musi sie przed nimi specjalnie chronié.

Przyktad?

,Nowe noze do miesa z serii XXX sq tak ostre, ze az niebezpieczne
w uzyciu. Dlatego dodajemy dopasowany pokrowiec ochronny. Majq tak
zabodjcze ostrza, ze zalecamy wycigganie ich tylko do przekrojenia miesa
i natychmiastowe schowanie ich do szczelnej pochwy. Sq jak laser, bo
z fatwosciq tng wszystko, czego sie tylko dotkng...”

h) To jest jak...

Juz w ostatnim przyktadzie uzytem tego sposobu opisu, ale warto
poswieci¢ mu osobny akapit. Poréwnaj swoj produkt z czyms, co klient
zna i co robi na nim wrazenie. Wazne, by to byt wyrazisty obraz ze Swiata
klienta.

Przyktad?

, 10 nie jest zwykty scyzoryk. Jest tak ostry jak miecz Swietlny Jedi, wiec
uwazaj, by przypadkiem nie otworzyt sie w kieszeni spodni. Bedziesz miec
przy sobie ostrze ze stali, do tej pory uzywanej do produkcji japonskich
mieczy samurajskich. Potdz wfos na tym ostrzu, a zobaczysz, co sie
stanie...”
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i) Alternatywa.

Specyficznym sposobem pordwnania jest przedstawienie Twojego
produktu, jako alternatywy do czegos$ bardziej znanego i drozszego.
Zwtaszcza to drugie jest szczegdlnie wazne. Jesli zapewnisz klienta, ze nie
musi przeptacac za efekty, to kto oprze sie takiej ofercie? Pamietaj tylko,
by uzasadnié te réznice i udowodnic, ze to jest korzys¢, a nie wada.

Przyktad?

»Za 97 ztotych mozesz zdoby¢ na wtasnosc¢ produkt, ktory gdzie indziej
kosztuje... 997 ztotych. Skqd ta rdznica? Tego typu produkty to zazwyczaj
wielofunkcyjne kombajny, ktore majq w sobie kazdg mozliwg funkcje.
A to kosztuje. Problem w tym, ze 95% uzytkownikow korzysta tylko
z najwyzej 10% dostepnych funkcji! Pfacq za cos, czego nigdy nie uzyjq.
Nasz produkt jest tak tani, bo zawiera tylko te 10%...”

j) Kto i jak to sprawdzat?

To ostatni z proponowanych przeze mnie sposobdw na zrobienie
wrazenia na kliencie. Pokaz, KTO i JAK testowat ten produkt. Moze masz
jakas znang osobistos¢? (Jesli nie, to moze warto pomysleé o tym?).
A moze po prostu oferowany produkt byt tak testowany, ze nie ma
zadnych watpliwosci co do efektéw jego dziatania. Masz tez okazje do
stworzenia w umysle klienta wyrazistego obrazu, ktéry go zachwyci i nie
da mu spokoju, dopdki nie zdecyduje sie na zakup.

Przyktad?

,Najwiekszy problem ze szkoleniami na temat copywritingu jest taki,
Ze pakujg one do gfowy mndstwo teorii, zamiast wprost prowadzi¢ do
tatwego pisania skutecznych tekstow sprzedazowych. Fajnie jest oglgdac
zabawne filmy, prowadzone przez znane postacie, ale co, gdy
przedstawienie sie skoriczy? Dlatego ten kurs nie jest zabawny, lecz
skuteczny. Jego przydatnos¢ sprawdzitem na trzech osobach:
recepcjonistce, ratowniku z basenu i na bytym piekarzu. Kazda z tych
0s0b chciata poznac sekrety copywritingu, ale nigdy do tej pory nie udato
sie im napisac niczego skutecznego. Osobiscie przeprowadzitem ich przez
pierwszy, godzinny modut mojego szkolenia. Efekt — udafo im sie
osiggnqc¢ sredniqg konwersje 2,1%! (recepcjonistka 2,4%, ratownik 2%,
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piekarz 1,9%). To znaczy, ze i Ty mozesz to zrobic...”
(Znowu nie mogtem sie powstrzymag)
4. Opowiedz, jak powstat produkt.

Czasem jest tak, ze klient nie zdaje sobie sprawy, ze produkt, ktéry
niepozornie wyglagda, ma w sobie znacznie wiecej, niz mozna dostrzec na
pierwszy rzut oka. To znaczy, ze musisz mu o tym powiedzie¢, bo Twoja
opowie$é zmieni jego sposdb postrzegania. Co mozna powiedzie¢?

a) Skad sie wziat?

To irracjonalne, ale lubimy posiadac rzeczy niezwykte, niebanalne. Maja
dla nas wiekszg wartos¢. Nie wierzysz mi? A nie zdarzyto Ci sie nigdy
przywiez¢ pamiatki z wakacji, w postaci muszelki znad morza, flakonika
piasku albo kamienia z gorskiego potoku? Zwykty przedmiot staje sie
skarbem. Dodaj wiec tej wartosci klientom, ktérzy korzystajg z Twojej
oferty. Wystarczy, ze choéby jeden element ma niezwykte pochodzenie.

Przyktad?

,10 nie jest zwykta ksigzka o buddyzmie. Jej kartki wykonane zostaty na
matej japonskiej wyspie, gdzie zyje ostatni mistrz starej technologii
recznego wytwarzania papieru, ktorqg do perfekcji doprowadzili mnisi
z zapomnianego przez Swiat klasztoru. Kazda strona tego niezwyktego
podrecznika tchnie duchem buddyzmu, mozZesz to poczuc palcami. Nawet
zapach kartek bedzie Cie wprowadzat w stan medytacji...”

b) Kto za tym stoi?

Juz poprzedni przyktad wprowadzit nas w ten temat. Jesli mozesz
powota¢ sie na niezwykig postaé, ktéra uczestniczyta w procesie
projektowania lub tworzenia produktu, to dodajesz mu niezwyktej
wartosci. Nawet, jesli to byta tylko inspiracja dokonaniami celebryty, na
ktorego chcesz sie powotac.

Przyktad?

,Wyglgd tej lampy moze Cie dziwic, postuchaj wiec, jak ona powstata.
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Pewna mitosniczka sztuki Pabla Picassa bardzo chciata mie¢ w domu
jedno z oryginalnych dziet podziwianego przez siebie mistrza. Nie byto jej
sta¢ na namalowane przez niego obrazy, a nie chciata zadowalac sie
podrobkami. Pewnego dnia wpadta na pomyst, Ze wykona lampe, ktdra
bedzie inspirowana najstynniejszym obrazem Picassa... Lampa, ktorg
wykonata, zrobita na mitosnikach sztuki takie wrazenie, Ze mndéstwo ludzi
chciato miec jej kopie u siebie, na biurku. Oryginat zostat sprzedany na
aukcji za 987 000 dolarow, a Ty mozesz miec ten identycznq kopie za 87
ztotych. ,,

c) Jak powstat produkt?

Rzadko kiedy bedziesz mie¢ okazje opisywac historie jak powyzsza, ale to
nie znaczy, ze nie mozesz powiedzie¢ niczego niezwyktego o produkcie.
Pokaz wtedy, w jaki sposdb jest robiony. Dla Ciebie moze to byc
oczywiste, ale dla laika, kazdy szczegot procesu lub technologii produkcji
jest zagadka i moze okazac sie bardzo ciekawy.

Mozesz tu opowiedziec:

e jak produkt jest projektowany,
e jak produkt jest rozwijany,
e jak produkt jest produkowany.

Przyktad?

,Czy wiesz, ze drewno uzyte do budowy tego domu z bali przez 2 lata
suszone jest w hali w warunkach zblizonych do naturalnych, ale bez
deszczu i wilgoci? W tym czasie powoli wysycha, dzieki czemu przez
nastepne 100 lat nie peka ani sie nie odksztatca.”

d) Wyjatkowe sktadniki
Czasem informacja o matym, cennym i niezwyktym elemencie produktu
catkowicie zmienia jego postrzeganie. To juz nie jest banalny wytwor

masowe] produkgji, lecz cos innego, nowego.

Przyktad?

Newsletter Internetowego Sprzedawcy nr 14:: www.Dynanews.pl Strona 12




,1e nowatorskie buty majqg pewien drobny element, na ktory chce
zwrdci¢c Twojq uwage. Dziurki do sznurdwek zabezpieczone sq
platynowo-ztotymi elementami. Zazwyczaj robi sie je z taniego
aluminium, ale ono zbyt czesto nie trzyma sie dziurki i wyglgda to
okropnie. Nasze ekskluzywne obuwie posiada 10 lat gwarancji, dlatego
musielismy zrobi¢ cos, by przez caty czas uzytkowania nie tylko byty
wygodne, ale i swietnie wyglgdaty — bez zadnej skazy! Element wykonany
ze ztota i platyny idealnie trzyma sie skory obuwia i nigdy nie traci
swojego blasku.”

c) Przyczyny powstania.

Klient raczej nigdy nie zobaczy, dlaczego powstat dany produkt. Mozesz
mu o tym opowiedzie¢, ale po co? Ano po to, by po raz kolejny przekonat
sie, ze ma przed sobg cos fantastycznego i wartego jego pieniedzy. Co tu
moze by¢ niezwyktego?

Przyktad?

,Na pomyst stworzenia tej kurtki wpadt znany podrdznik, Marek
Kaminski. Zauwazyt on, ze wszystkie kurtki, jakich uzywat na biegunie
poétnocnym, majq jedng wade, ktorg tatwo wyeliminowad. | tak powstata
XXX, ktora sprawdza sie nie tylko na dalekiej pdtnocy, ale dzieki
pomystowi Marka kaminskiego jest idealna w warunkach polskich zim,
bo...”

5. Co mowia klienci?

Oto ostatni z proponowanych przeze mnie sposobéw na tworzenie
Swietnych opiséw produktéw, ktore bedg prowadzity czytelnika wprost
do zakupu. Po prostu zacytuj osoby, ktére sg zadowolone z produktéw.
Postaraj sie wybraé jaki$ szczegdlnie ciekawy fragment wypowiedzi,
ktory zwrdci uwage na pewien szczegot, niech to bedzie konkret.

Przyktad? Moze jaki$ oryginalny cytat na temat mojego newslettera?

,10 najbardziej wartosciowy newsletter w Polsce, na jaki jestem zapisany.
Stowo daje.”

,Darek jesteS moim nowym odkryciem! Twoje teksty czyta sie
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wysmienicie, a co wazniejsze zawierajg KONKRETY i to za darmo. Juz
mam dosc¢ czytania o AIDA i innych powszechnie znanych metodach. Za
to KCIGKDZ jest niesamowita.?”

Heh, to moja stabo$¢, ale bardzo sie staram, by kolejne wydania mojego
newslettera niosty unikatowg i praktyczng wiedze, dotyczacy pisania
skutecznych tekstéw. Stad cieszg mnie takie opinie, bo wiem, ze mdj
wysitek nie idzie na marne.

Jesli chcesz mi sprawié¢ przyjemnos¢ i odwdzieczy¢ sie za to, ze
udostepniam Ci za darmo (jesli jestes moim subskrybentem) taka
wiedze, to prosze dodaj komentarz na tego wydania newslettera.

Po prostu wejdz tutaj i napisz kilka stow od siebie. Dziekuje.

Kliknij tutaj: http://dynanews.pl/dynanews-14-opisy-produktow-w-
sklepach-internetowych/

ARCHWIUM NEWSLETTEROW

Jesli spodobat Ci sie ten numer Dynanews, a nie masz catego archiwum
wszystkich dotychczasowych wydan (poza 6 — to byto video), to mozesz
teraz je skompletowac. Co tam znajdziesz oprdcz biezgcego numeru?

1. Dynanews nr 1 (7 stron) — Do czego prowadzg btedy w tekstach na
stronie internetowej? Zabodjczo skuteczna technika przekonywania
klienta (technika "na ztodzieja").

2. Dynanews nr 2 (8 stron) — Jak zwiekszy¢ site oddziatywania strony
internetowej? Praktyczne zastosowania Torowania. Jak sie
wyrézni¢ w oczach klienta, by chetnie u nas kupowat? (Odpowiedz
na zapytanie). Case study: dawajcie, a bedzie wam dane
(Eksperyment Ztotych Mysli).

3. Dynanews nr 3 (18 stron) — Prosta strategia zdobywania klientéw
przez Internet, ktéra zmienia kazda oferte w bardzo skuteczne
narzedzie sprzedazy (Magnetyczny Marketing).

4. Dynanews nr 4 (18 stron) — Jak sprawic, by klienci chetnie czytali
Twoje oferty sprzedazowe, wierzyli im i kupowali to, co oferujesz?
(Zdobywanie zaufania w Internecie).

5. Dynanews nr 5 (13 stron) — Jak wzbudzi¢ w kliencie pozadanie,
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pod wptywem ktérego kupi Twdj produkt, nawet jesli do tej pory
o tym nie myslat? (6 krokéw).

6. Dynanews nr 7 (16 stron) — Jak usung¢ przeszkody, jakie tkwig
w Tobie i przeszkadzajg Ci w pisaniu swietnych i przekonujgcych
tekstow? (Goscinny tekst Agnieszki Przybysz).

7. Dynanews nr 8 (11 stron) — Najprostsza metoda nauki pisania
genialnych tekstéw. (Szablon skutecznych ofert wedtug Gary'ego
Halberta).

8. Dynanews nr 9 (11 stron) — 5 banalnych sposobéw na zwiekszenie
skutecznosci Twoich mailingdw.

9. Dynanews nr 10 (13 stron) — Nienachalna Perswazja (Szablon
zrbwnowazonej oferty).

10. Dynanews nr 11 (17 stron) — Niezawodna technika pisania
Magicznych Tekstéw w 3 prostych krokach.

11. Dynanews nr 12 (13 stron) - Jak pisa¢ o promocjach by klienci
chetnie z nich korzystali?

12. Dynanews nr 13 (7 stron) - Dziwna technika wywierania ukrytego
wptywu na klientow

Cate archiwum dostepne jest na stronie: http://dynanews.pl/archiwum/
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