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Handlowa jawa niczym wymarzony sen sprzedawcy

 Stosuj perswazje jednego zdania

* Pozngj site hipnotyzujacych nagtowkow
 Upajaj checia posiadania

* Tworz rzeczywistosc sukcesu

Obsesja posiadania Twojego produktu
to jedyny wiasciwy stan umystu klienta.
Wywotaj go!

Znasz popularne techniki handlowania i marketingu. Czytasz o nowych teoriach,
rozwijasz swoje zdolno$ci komunikacyjne. Jestes zorientowany na klienta, ale nie
zapominasz takze o postawionych sobie celach. A jednak ciagle czujesz niedosyt
- uporczywe ssanie, ktore nie daje sie niczym oszukaé. To gtdd sukcesu!

A teraz wyobraz sobie, co by byto, gdyby$ nauczyt sie sposobu sprzedazy, ktdry dziata
niczym magia. Co by byto, gdyby$ potrafit zmienia¢ petnych watpliwo$ci sceptykow

w lojalnych klientéw, po prostu wypowiadajac wtasciwe stowa we wtasciwym czasie?

Co by byto, gdybys magt kontrolowac to, jak klienci postrzegaja Ciebie i Twoj produkt?
Gdybys znat sekrety marketingowego guru Joe Vitale’go dotyczace transu kupowania,
mogtbys mieé to wszystko, a nawet jeszcze wiecej!

Cztowiek poswiecajacy sie jakiej$ czynnosci zamyka sie na inne bodzce i znajduje

w specyficznym transie. To wiedza wszyscy, ale tylko wybrani potrafig ten stan
wywotac i wygodnie rozgoscic sie w Swiadomosci odbiorcy. Mozesz do nich dotaczyc,
poniewaz zrobite$ juz pierwszy krok w kierunku zaklinania umystow swoich klientdw
- za pomocaq tej ksiazki potaczytes sig z kim$ takim, jak Joe Vitale, znawca
nowoczesnego marketingu i mistrz perswazji.

Niech klienci wala, wala, wala do drzwi!

» Wprowadzaj odbiorce w ,trans kupowania”.

e Twdrz magiczne komunikaty marketingowe i reklamowe.
* Wywotuj kompulsywne pragnienie zakupu.

e Zacznij z impetem podbijac rynek.
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ktore zawsze daja efekt?

Jaki jest najskuteczniejszy czynnik wywolujacy trans?
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Jak wywota¢ magiczny, natychmiastowy trans
kupowania?

Najwazniejszy rozdzial w calej ksiazce
Hipnotyczna potega zgody
Nie czytaj tego rozdzialu

Postuchaj tego: Jak wywola¢ trans kupowania przez
radio?

Popatrz na to: Jak wywota¢ trans kupowania przez
telewizjg?

Sekret wywolywania transu kupowania
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PRAWDA

NA TEMAT TEGO,
DLACZEGO
LUDZIE KUPUJA

Z anim dowiesz si¢ czego$ wigcej o transie kupo-
wania, chcialbym zapozna¢ Cig¢ z podstawowymi
informacjami z dziedziny psychologii cztowieka. Jako przed-
sigbiorca, opierajac si¢ na wlasnych doswiadczeniach, zary-
zykowalbym stwierdzenie, iz Abraham Maslow jest aktual-
nym krélem psychologii biznesu. Jedyny problem polega na
tym, Ze jest on w bledzie.

MASLOW SIE POMYLIE

Abraham Maslow jest najbardziej znany ze swojej stynnej
hierarchii potrzeb. Jednym z wielu interesujacych spostrze-
zen, jalkich dokonal, pracujac z matpami na poczatku swojej
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kariery, bylo to, ze niektére potrzeby sg wazniejsze od in-
nych. Jesli na przyklad jeste§ gtodny i spragniony, zwykle
najpierw zaspokajasz pragnienie. W koncu bez jedzenia
mozesz oby¢ si¢ przez cale tygodnie, ale bez wody zaledwie
kilka dni. Wedtug Maslowa pragnienie jest silniejsza potrze-
ba niz gtéd.

Idac dalej tym tropem, jezeli jeste§ spragniony, ale ktos
zaczyna Cig dusic i nie mozesz oddycha¢, co jest wazniejsze,
woda czy powietrze? Oczywiscie, ze potrzeba oddychania.
Przetrwanie jest w tej chwili wazniejsze niz zaspokojenie
pragnienia. Seks stoi nizej w hierarchii potrzeb — przy-
najmniej tak uwaza Maslow. Oto stynny wykres Maslowa,
ktory pomoze Ci lepiej zrozumie¢ jego teori¢ o ludzkich
potrzebach.

Potrzeby podstawowe

ofrzeby szacunku i uznania

Potrzeby bezpieczenstwa

Potrzeby fizjologiczne

Potrzeby wyZszego rzedu

Na pierwszy rzut oka wykres Maslowa wydaje si¢ logicz-
ny. Przyjrzyjmy mu si¢ jednak blizej.

Robert Fritz, autor ksiazek Creating oraz Path of Least
Resistance, powiedzial mi kiedys, ze Maslow si¢ pomylit.



Prawda na temat tego, dlaczego ludzie kupujq

57

Argumentowal to w ten sposéb: ,,Spojrz na muzyke rap.
To nowa forma kreatywnosci, ktéra powstata w murzyn-
skich gettach, gdzie dzieciaki wciaz cierpia gtéd, pragnienie
i ub6stwo. Dla nich nie jest wazne to, zeby si¢ zrealizowac.
One najpierw muszg si¢ wyrazic¢”.

Fritz nie jest jedyng osobg, ktora nie zgadza si¢ z Maslo-
wem. Steven Reiss w swojej ksiazce Who Am 1? omawia 16
podstawowych pragnien, ktére motywuja ludzi do dziatania.
Nie s one zgodne z modelem Maslowa. Wedtug Reissa do
podstawowych pragnien ludzkich naleza:

Wrtiadza
Niezaleznos¢
Ciekawos¢
Akceptacja
Porzadek
Oszczedzanie
Honor
Idealizm

Kontakt spoteczny
Rodzina

Status

Zemsta

Romanse

Jedzenie
Cwiczenia fizyczne
Spokdj

Co ciekawe, wspanialy Amerykanski psycholog William
James w swoim epopei z 1890 roku zatytutowanej The Prin-
ciples of Psychology wymienil nastepujace pragnienia:

Oszczedzanie
Konstrukcja
Ciekawos¢
Pokaz
Rodzina
Polowanie
Porzadek

Zabawa

Seks

Wstyd
Unikanie bélu
Stado

Zemsta
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Oczywiscie, nie wszystkie potrzeby majg taki sam prio-
rytet u kazdego. Ty i Twoi klienci uznacie niektore pra-
gnienia za wazniejsze od innych. Nie wszystkie z nich skio-
nia Ci¢ do podjecia dziatain. By¢ moze ¢wiczenia fizyczne
sg dla Ciebie wazniejsze niz zaspakajanie gtodu — albo, jak
w moim przypadku, na odwroét.

Musisz wiedzie¢, co najbardziej interesuje Twoich po-
tencjalnych klientéw, jesli chcesz wprowadzi¢ ich w trans
kupowania, ktéry catkowicie ich zniewoli. Dlatego tak waz-
ne jest, zebys przeprowadzit solidne badania rynku. Pozna-
nie czynnikow, ktére motywuja ludzi do dzialania, jest nie-
zb¢dne do zrozumienia tej nowej psychologii marketingu
i sprzedazy. Maslow stworzyt model hierarchii, ktory wydaje
si¢ nie do konca odpowiadac rzeczywistosci, natomiast James
i Reiss zaprezentowali listy podstawowych pragnien, ktore,
jak wida¢, przetrwaly probe czasu. Ja jednak chcg, zebySmy
poszli krok dalej i jeszcze bardziej zglebili zagadnienie ludz-
kich potrzeb.

PIEC GEOWNYCH POWODOW

Elmer Wheeler, stynny sprzedaweca i pisarz, a takze autor
popularnej maksymy ,sprzedawaj skwierczenie, a nie stek”
(ang. sell the sizzle, not the steak)', opisal w swojej ksiazce
z 1948 roku Tested Salesmanship pie¢ psychologicznych czyn-
nikéw motywujacych. Sa to:

' Inaczej méwiac, reklama produktu powinna polega¢ na kreo-
waniu jego wizji i atmosfery wokol niego, a nie promowaniu sa-
mego produktu — przyp. thum.
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1. Bycie kims waznym. Na przyldadzie psychologa Alfreda
Adlera Wheeler udowodnil, Ze najwazniejszy czynnik
motywujacy ludzi do dziatania to che¢ zdobycia wyz-
szego statusu.

2. Uznanie. Ludzie rzucajg prace i zrywaja z partnerami,
zeby znaleZ¢ uznanie gdzie indziej.

3. Akeeptacja. Wheeler wyjasnia, ze wszyscy chcemy by¢
lubiani. Wigkszos¢ ludzi jest gotowa nawet poddac
swoje cialo torturom (na przyklad przechodza na dra-
konska diete), zeby tylko zdoby¢ akceptacje innych.

4. Wygoda. Ludzie sa leniwi. Chca, zeby wszystko przy-
chodzilo im szybko, z tatwoscia, niemalze od reki.
Wheeler twierdzi wrecz, Ze pragnienie wygody moze
napedzac ewolucje.

5. Sukees. Ludzie go pragna, cho¢ dla kazdego moze on
oznaczac co$ innego. Moga to by¢ pieniadze, poczucie
bezpieczenstwa, wigkszy dom, lepsza emerytura albo
wiele innych rzeczy.

Wheeler rozumial ludzi lepiej niz wigkszos¢ wspolcze-
snych mu psychologéw. Wiedzial, ze jezeli ktorys z tych
picciu czynnikéw motywujacych zostanie uwzgledniony
w planowaniu sprzedazy i marketingu, szanse na transakcje
znacznie wzrosng.

KTO POTRZEBUJE WANNY?

W tej chwili trudno uwierzy¢, ze w 1880 roku niewiele ame-
rykanskich doméw miatlo wanng, a nawet biezaca wode.
Kilku producentéw wanien zaczeto reklamowac swoje pro-
dukty, ale ludzie nie chcieli ich kupowaé. W niektérych
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stanach nawet naloZono na nie podatek. W jednym stanie
uchwalono prawo, zgodnie z ktérym posiadanie wanny byto
nielegalne. Jednak wytrwate reldamy producentéw wanien
zmienily w koncu podejécie ludzi. Dzisiaj trudno byloby
znalez¢ w Stanach Zjednoczonych dom, w ktérym nie byto-
by wanny.

Puenta tej historii jest nastgpujaca: reklamujac komus
jaki$ produkt lub ustuge, nie licz na jego akceptacje, jesli nie
polaczysz si¢ z nim w jego aktualnym transie. Pierwsi reklamo-
dawcy wanien przemawiali do ludzi w transie (ktéry mozna
by podsumowa¢ w stowach ,,wanny sa zle”) i nie starali sig
wejs¢ w ten trans. Powtarzanie — bedace technika hipno-
tyczng — moze sprawi¢, ze komunikat w koncu dotrze do
odbiorcy, ale wymaga to sporego naktadu czasu i wysitku.
Lepszym sposobem jest pogodzenie si¢ z faktem, ze ludzie
znajduja si¢ w transie, i dotarcie do nich, odwotujac si¢ do
ktorejs z ich podstawowych potrzeb.

Sprobujmy jeszcze bardziej zglebi¢ te kwestig.

26 POWODOW, DLA KTORYCH LUDZIE KUPUJA

Dlaczego ludzie kupuja rézne rzeczy?

Co maja nadziej¢ osiggna¢, wydajac na co$ pienigdze?

Ponizsza lista pochodzi z mojej ksiazki zatytulowanej
The AMA Complete Guide to Small Business Advertising. Jezeli
odwolasz si¢ do jednego lub wigkszej liczby wymienio-
nych tutaj powodéw, dla ktérych ludzie podejmujg decy-
zje o kupnie, dostaniesz od nich wigcej pieni¢dzy. Dla-
czego? Poniewaz automatycznie zaczniesz wprowadzac ich
w trans kupowania. Bedziesz odwotywat si¢ do ich aktu-
alnego transu albo do ich zainteresowan:
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18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.

. Zeby zarobi¢ pienigdze.

. Zeby oszczedzi¢ pieniadze.

. Zeby oszczedzi¢ czas.

. Zeby unikna¢ wysitku.

. Zeby zyska¢ wiekszy komfort.

. Zeby osiggnac wigksza czystos¢.

. Zeby mie¢ lepsze zdrowie.

. Zeby unikna¢ fizycznego bolu.

. Zeby zdoby¢ nagrode.

. Zeby zdoby¢ popularnosé.

. Zeby by¢ atrakcyjnym dla 0s6b przeciwnej plci.
. Zeby ochroni¢ posiadane mienie.

. Zeby zwigkszy¢ odczuwang radosé.

. Zeby zaspokoi¢ ciekawosc.

. Zeby chroni¢ rodzine.

. Zeby by¢ stylowym.

. Zeby posiada¢ lub méc przechowywac pickne przed-

mioty.

Zeby zaspokoi¢ gltod.

Zeby doréwnac innym.

Zeby unikna¢ problemow.

Zeby unikna¢ krytyki.

Zeby podkresli¢ swoja indywidualnosé.
Zeby chroni¢ reputacje.

Zeby wykorzystac okazje.

Zeby zapewni¢ bezpieczenstwo.

Zeby ulatwi¢ sobie prace.
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Oczywiscie samo posiadanie tej listy nie pomoze Ci
wywola¢ ani ukonczy¢ wiasnego transu kupowania — ona
moze tylko utatwi¢ Ci rozpoczgcie takiego transu.

Zanim nauczysz si¢ wprowadzac¢ ludzi w trans kupowa-
nia, przyjrzyj si¢ jeszcze raz liscie powodéw, dla ktérych
ludzie kupuja. Sprawdz, czy to, co sprzedajesz, odwoluje sig
do jednego lub wigkszej liczby z tych 26 punktéw. Zna-
jomosc¢ czynnikéw motywujacych klientéw i ich zwiazku
z Twoja dzialalnoscig jest waznym pierwszym krokiem na
drodze do zrozumienia transu kupowania.

Ale to jest dopiero pierwszy krok.

Czytaj dalej, zeby dowiedzie¢ si¢ wigcej.





