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Dobry tekst sprzedaje. My l , e nikogo nie trzeba specjalnie
przekonywa  do tej prawdy, ale je li jeste  z tych sceptycznych,
Darek Puzyrkiewicz zasypie Ci  przyk adami. Przewijaj  si  one
przez wszystkie rozdzia y, przenikaj  z opisami technik perswazji.
Bo eby dobrze pisa , musisz wierzy , e dobry tekst sprzedaje.

Pisania dobrych tekstów mo na si  nauczy . W to te  musisz wie-
rzy , je li si gasz po t  ksi k . I masz racj , cho  musimy sobie wy-
ja ni , czym jest „dobre pisanie” w kontek cie ksi ki, któr  trzy-
masz w r kach. Bo rozró niam trzy „tryby” pisania: dziennikarz,
pisarz i copywriter. Tekst ka dego z nich ma inn  rol  do spe nienia
— pisarz przekazuje emocje, dziennikarz fakty, a zadaniem tekstu
napisanego przez copywritera jest sk oni  nas do akcji. Ka dy z try-
bów pos uguje si  innym zestawem narz dzi. Oczywi cie, dzien-
nikarz mo e anga owa  emocje, tak jak copywriter mo e — a na-
wet powinien — opiera  si  na faktach. Ale tak jak dobra proza
literacka nie sprzedaje proszków do prania, tak samo ludzie nie usta-
wiaj  si  w kolejce do perswazyjnych tekstów w ksi garni. Biblia
copywritingu — jak sam tytu  wskazuje — nauczy Ci  trzeciego
trybu. B dziesz pisa  teksty, które sk oni  Twoich czytelników do
akcji. Zwró  uwag , e nie napisa em „b d  sprzedawa ” — by oby
to bardzo w skie uj cie tego, co mo esz zrobi . Teksty perswazyjne
mog  oczywi cie sprzedawa  proszki do prania, rubki czy us ugi
fryzjerskie. Ale tych samych technik mo esz u y  do przekonania
klienta, e Twoja praca jest warta wy szego wynagrodzenia, mo-
esz sk oni  kolegów z zespo u, eby poparli Twój projekt, mo esz

w ko cu namówi  przyjació  na Twoj  opcj  sp dzenia wieczoru.
Sk ania , przekonywa , namawia , perswadowa  i argumentowa
— tego w a nie si  nauczysz.

Poleć książkęKup książkę

https://onepress.pl/rf/bibc2v
https://onepress.pl/rt/bibc2v


Biblia copywritingu

8

Autor — z którym dziel  wspóln  pasj  do s owa — do tematu
podchodzi praktycznie i od ka dej strony. Bo pisanie to nie tylko
dobieranie s ów, to tak e zmiana sposobu my lenia: o Twojej roli,
o samym tek cie czy w ko cu o kliencie. Proces, który proponuje
Puzyrkiewicz, polega na poznaniu klienta „wzd u  i wszerz”, zanim
w ogóle usi dziesz, by napisa  pierwsze zdanie. Dowiesz si  zatem
mnóstwo o motywacjach do zakupu — przez seri  sprytnie zada-
nych (sobie lub klientowi) pyta  odkryjesz, o czym naprawd  powin-
no si  pisa , a co w s abych tekstach jest nieprzemy lanym mieciem,
którego mo na si  pozby .

Wiesz w ogóle, sk d w tekstach bior  si  takie mieci? Z dwóch po-
wodów. Po pierwsze, nie zastanawiamy si , dlaczego piszemy o tym
czy o owym. Tworzysz stron  O firmie? Musisz napisa , e firma
powsta a w roku X i zatrudnia Y osób. Bzdura. Puzyrkiewicz nie
pozwoli Ci na takie wodolejstwo. Ka dy kawa ek tekstu ma rol  do
spe nienia i — zanim sko czysz czyta  t  ksi k  — b dziesz do-
skonale wiedzie , jaka to rola i co nale y powiedzie .

Drugi powód „za miecania” tekstów jest jeszcze bardziej prozaiczny:
owimy w z ym miejscu. Zwykle piszemy teksty na podstawie tego,

co przysz o nam do g owy o produkcie czy us udze. Wy awiamy
pere ki i wyrzucamy reszt . Wiesz, na czym polega problem? Je li
owisz w z ym miejscu, nie ma z czego wybiera . Metoda opisana

w tej ksi ce to w a nie „znajdowanie dobrego owiska” — Puzyrkie-
wicz b dzie Ci proponowa  zadawanie mnóstwa pyta , przygoto-
wanie olbrzymiej liczby list i spisów. Warto  tej ksi ki polega na
tym, e s  to w a ciwe pytania — przegl daj c notatki do swojego
tekstu, b dziesz trafia  na pere ki w a ciwie co chwil . Potem to
tylko kwestia wybrania tych najwarto ciowszych i nanizania ich na
nitk , z której powstanie pi kny naszyjnik — Twój tekst. Nie
martw si , sztuki obrabiania argumentów i uk adania ich w logiczn ,
spójn  ca o  tak e si  nauczysz. To co? Piszemy?
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Gdybym by  teoretykiem copywritingu, zacz bym ksi k  od zdefi-
niowania tematu. Czym jest copywriting, jakie s  jego odmiany,
mo liwo ci, zagro enia… Ja jednak jestem copywriterem, wi c po-
zwól, e przejd  od razu do konkretów.

To ksi ka o pisaniu przekonuj cych tekstów. Takich, które sprze-
daj . Prowadz  czytelnika prosto do formularza zamówienia i poma-
gaj  mu poczu  i zrozumie , e zakup Twojego produktu lub us u-
gi to najlepsza decyzja, jak  mo na w tej chwili podj . Od 10 lat
pisz  na zlecenie i niejedno przeszed em. Mam taki ma y, czarny
notatnik, w którym zapisuj  swoje wnioski z kolejnych akcji sprzeda-
owych. Je li co  nie posz o, zapisuj  to, by unika  tego b du

w przysz o ci. Je li tekst dobrze sprzedawa , zapisuj , co zadzia a o,
by to powiela  i powtarza  swój sukces. Jak si  pewnie domy lasz,
ten czarny notes jest bezcenny. Dzi  poka  Ci jego zawarto .

Copywriting to j zyk marketingu. Ka da sprzeda  opiera si  na ko-
munikacji z klientami. Milczenie i niezrozumia y be kot niezbyt do-
brze si  sprawdzaj , wi c warto dobrze opanowa  ten j zyk. Ta ksi -
ka Ci w tym pomo e.

Od razu uprzedzam, e nie zrobi  z Ciebie copywritera. Dam Ci
moje sprawdzone narz dzia, powiem, czego unika  i jak pisa  prze-
konuj co, ale to za ma o, by sta  si  copywriterem, bo do tego trzeba
po prostu praktyki.

Co wi c mo e da  ta ksi ka? Stawiam sobie taki cel — ta ksi ka
pomo e Ci uwierzy . Uwierzy  w siebie i produkt, który sprzedajesz,
bo to moim zdaniem s  dwa klucze do udanej sprzeda y. A wiara
w siebie i produkt pomo e Ci napisa  genialny tekst sprzeda owy.
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Moim zdaniem ksi ka, która pokazuje same techniki pisania i triki
copywriterskie, jest bezu yteczna. Bo to cz owiek pisze do cz owieka.

Ka da dobra ksi ka ma swojego bohatera. Tutaj Ty nim jeste . Bo
copywriting, to gra mentalna, wszystko rozgrywa si  w g owie — naj-
pierw pisz cego, potem czytelnika, którego chcesz zmieni  w klienta.
Ta my l jest tak wa na, e b d  Ci j  cz sto powtarza . Pomy l,
czy cz owiek pisz cy przekonuj ce teksty, które masowo sprzedaj
produkty lub us ugi, nie jest bohaterem? I oboj tnie, czy robisz to
dla siebie, czy dla firmy, która Ci  zatrudnia, nap dzasz sprzeda ,
wi c jeste  jej bohaterem. Ta ksi ka Ci w tym pomo e.

Stara em si  napisa  jak najbardziej praktyczn  ksi k . Naszpiko-
wa em j  najlepszymi metodami pisania, jakie znam. A  mnie kusi, by
Ci powiedzie : „A teraz pisz i boga  si ! Ja swoje zrobi em, wszystko
w Twoich r kach”.
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