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    WSTĘP

    Pawła Tkaczyka


    Dobry tekst sprzedaje. Myślę, że nikogo nie trzeba specjalnie przekonywać do tej prawdy, ale jeśli jesteś z tych sceptycznych, Darek Puzyrkiewicz zasypie Cię przykładami. Przewijają się one przez wszystkie rozdziały, przenikają z opisami technik perswazji. Bo żeby dobrze pisać, musisz wierzyć, że dobry tekst sprzedaje.


    Pisania dobrych tekstów można się nauczyć. W to też musisz wierzyć, jeśli sięgasz po tę książkę. I masz rację, choć musimy sobie wyjaśnić, czym jest „dobre pisanie” w kontekście książki, którą trzymasz w rękach. Bo rozróżniam trzy „tryby” pisania: dziennikarz, pisarz i copywriter. Tekst każdego z nich ma inną rolę do spełnienia — pisarz przekazuje emocje, dziennikarz fakty, a zadaniem tekstu napisanego przez copywritera jest skłonić nas do akcji. Każdy z trybów posługuje się innym zestawem narzędzi. Oczywiście, dziennikarz może angażować emocje, tak jak copywriter może — a nawet powinien — opierać się na faktach. Ale tak jak dobra proza literacka nie sprzedaje proszków do prania, tak samo ludzie nie ustawiają się w kolejce do perswazyjnych tekstów w księgarni. Biblia copywritingu — jak sam tytuł wskazuje — nauczy Cię trzeciego trybu. Będziesz pisać teksty, które skłonią Twoich czytelników do akcji. Zwróć uwagę, że nie napisałem „będą sprzedawać” — byłoby to bardzo wąskie ujęcie tego, co możesz zrobić. Teksty perswazyjne mogą oczywiście sprzedawać proszki do prania, śrubki czy usługi fryzjerskie. Ale tych samych technik możesz użyć do przekonania klienta, że Twoja praca jest warta wyższego wynagrodzenia, możesz skłonić kolegów z zespołu, żeby poparli Twój projekt, możesz w końcu namówić przyjaciół na Twoją opcję spędzenia wieczoru. Skłaniać, przekonywać, namawiać, perswadować i argumentować — tego właśnie się nauczysz.


    Autor — z którym dzielę wspólną pasję do słowa — do tematu podchodzi praktycznie i od każdej strony. Bo pisanie to nie tylko dobieranie słów, to także zmiana sposobu myślenia: o Twojej roli, o samym tekście czy w końcu o kliencie. Proces, który proponuje Puzyrkiewicz, polega na poznaniu klienta „wzdłuż i wszerz”, zanim w ogóle usiądziesz, by napisać pierwsze zdanie. Dowiesz się zatem mnóstwo o motywacjach do zakupu — przez serię sprytnie zadanych (sobie lub klientowi) pytań odkryjesz, o czym naprawdę powinno się pisać, a co w słabych tekstach jest nieprzemyślanym śmieciem, którego można się pozbyć.


    Wiesz w ogóle, skąd w tekstach biorą się takie śmieci? Z dwóch powodów. Po pierwsze, nie zastanawiamy się, dlaczego piszemy o tym czy o owym. Tworzysz stronę O firmie? Musisz napisać, że firma powstała w roku X i zatrudnia Y osób. Bzdura. Puzyrkiewicz nie pozwoli Ci na takie wodolejstwo. Każdy kawałek tekstu ma rolę do spełnienia i — zanim skończysz czytać tę książkę — będziesz doskonale wiedzieć, jaka to rola i co należy powiedzieć.


    Drugi powód „zaśmiecania” tekstów jest jeszcze bardziej prozaiczny: łowimy w złym miejscu. Zwykle piszemy teksty na podstawie tego, co przyszło nam do głowy o produkcie czy usłudze. Wyławiamy perełki i wyrzucamy resztę. Wiesz, na czym polega problem? Jeśli łowisz w złym miejscu, nie ma z czego wybierać. Metoda opisana w tej książce to właśnie „znajdowanie dobrego łowiska” — Puzyrkiewicz będzie Ci proponował zadawanie mnóstwa pytań, przygotowanie olbrzymiej liczby list i spisów. Wartość tej książki polega na tym, że są to właściwe pytania — przeglądając notatki do swojego tekstu, będziesz trafiać na perełki właściwie co chwilę. Potem to tylko kwestia wybrania tych najwartościowszych i nanizania ich na nitkę, z której powstanie piękny naszyjnik — Twój tekst. Nie martw się, sztuki obrabiania argumentów i układania ich w logiczną, spójną całość także się nauczysz. To co? Piszemy?

  


  
    WPROWADZENIE BOHATERA

    Dla kogo ta książka i co Ci może dać?


    Gdybym był teoretykiem copywritingu, zacząłbym książkę od zdefiniowania tematu. Czym jest copywriting, jakie są jego odmiany, możliwości, zagrożenia… Ja jednak jestem copywriterem, więc pozwól, że przejdę od razu do konkretów.


    To książka o pisaniu przekonujących tekstów. Takich, które sprzedają. Prowadzą czytelnika prosto do formularza zamówienia i pomagają mu poczuć i zrozumieć, że zakup Twojego produktu lub usługi to najlepsza decyzja, jaką można w tej chwili podjąć. Od 10 lat piszę na zlecenie i niejedno przeszedłem. Mam taki mały, czarny notatnik, w którym zapisuję swoje wnioski z kolejnych akcji sprzedażowych. Jeśli coś nie poszło, zapisuję to, by unikać tego błędu w przyszłości. Jeśli tekst dobrze sprzedawał, zapisuję, co zadziałało, by to powielać i powtarzać swój sukces. Jak się pewnie domyślasz, ten czarny notes jest bezcenny. Dziś pokażę Ci jego zawartość.


    Copywriting to język marketingu. Każda sprzedaż opiera się na komunikacji z klientami. Milczenie i niezrozumiały bełkot niezbyt dobrze się sprawdzają, więc warto dobrze opanować ten język. Ta książka Ci w tym pomoże.


    Od razu uprzedzam, że nie zrobię z Ciebie copywritera. Dam Ci moje sprawdzone narzędzia, powiem, czego unikać i jak pisać przekonująco, ale to za mało, by stać się copywriterem, bo do tego trzeba po prostu praktyki.


    Co więc może dać ta książka? Stawiam sobie taki cel — ta książka pomoże Ci uwierzyć. Uwierzyć w siebie i produkt, który sprzedajesz, bo to moim zdaniem są dwa klucze do udanej sprzedaży. A wiara w siebie i produkt pomoże Ci napisać genialny tekst sprzedażowy.


    Moim zdaniem książka, która pokazuje same techniki pisania i triki copywriterskie, jest bezużyteczna. Bo to człowiek pisze do człowieka.


    Każda dobra książka ma swojego bohatera. Tutaj Ty nim jesteś. Bo copywriting, to gra mentalna, wszystko rozgrywa się w głowie — najpierw piszącego, potem czytelnika, którego chcesz zmienić w klienta. Ta myśl jest tak ważna, że będę Ci ją często powtarzał. Pomyśl, czy człowiek piszący przekonujące teksty, które masowo sprzedają produkty lub usługi, nie jest bohaterem? I obojętnie, czy robisz to dla siebie, czy dla firmy, która Cię zatrudnia, napędzasz sprzedaż, więc jesteś jej bohaterem. Ta książka Ci w tym pomoże.


    Starałem się napisać jak najbardziej praktyczną książkę. Naszpikowałem ją najlepszymi metodami pisania, jakie znam. Aż mnie kusi, by Ci powiedzieć: „A teraz pisz i bogać się! Ja swoje zrobiłem, wszystko w Twoich rękach”.

  


  
    CZĘŚĆ I

    Genesis.

    Zacznij od siebie


    1. Czy każdy może być copywriterem?


    Swoją przygodę z copywritingiem zacząłem od wpisu na blogu. 1 lipca 2006 roku obwieściłem światu, że chcę. A dokładniej, że marzy mi się. Nikt mnie nie znał, przynajmniej od tej strony. Nikt nie czytał mojego bloga — bo dopiero powstawał. Jaką przyszłość w tym biznesie może mieć nikomu nieznana osoba?


    Moim zdaniem są dwa rodzaje przekonań. Pierwsza grupa to przekonania, które po prostu mamy. Że Ziemia jest okrągła, że człowiek nie może fruwać, a każdy przedmiot zrzucony z pewnej wysokości zawsze spada, zamiast się wznosić. Mają one ogromny wpływ na to, jak żyjemy, bo wyznaczają granice naszych możliwości. Są też przekonania oparte na działaniach: Przekonam się, jak daleko zajdę, działając. W działaniu nie ma żadnych granic. Tak właśnie zacząłem z copywritingiem. I tę ścieżkę chcę Ci zaproponować.


    W jednym z pierwszych wpisów na blogu zamieściłem cytat z Paula Tillicha:


    Człowiek, o ile stawia sobie cele i dąży do ich osiągnięcia, jest wolny. Przekracza daną sytuację, porzucając to, co realne, na rzecz tego, co możliwe. Nie jest przykuty do sytuacji, w jakiej się znajduje, i właśnie ta autotranscendencja jest pierwszą i podstawową cechą wolności.


    Ta wizja ciągłego przekraczania granic jest moją odpowiedzią na pytanie Czy każdy może być copywriterem?.


    Ja nikogo nie pytałem o pozwolenie, czy mogę być copywriterem. Zacząłem po prostu pisać. Najpierw posty na blogu, krótkie i mało treściwe. Z czasem nauczyłem się pisać artykuły, które zaczęły zyskiwać czytelników. Potem pojawił się pierwszy klient, który zapytał: „Za ile napiszesz mi ofertę?”. Za nim kolejni. I tak jest do dziś.


    Powiem tak: skoro ja to zrobiłem, Ty też możesz. Nigdy nie byłem orłem z języka polskiego, o czym świadczy „trzy minus” na maturze. Z wykształcenia jestem technikiem informatykiem. Jak widzisz, mam idealne przygotowanie do zawodu. Nie ma we mnie nic specjalnego poza tym, że po prostu piszę. A piszę, bo chcę. I nikt mi w tym nie przeszkodzi.


    Dobra, przyznam się, jest jedna rzecz, która mnie wyróżnia. Dużo czytam. Przeciętnie 1 – 2 książki w tygodniu. Kiedyś była to jedna książka na dzień, ale te czasy minęły. Gdy ktoś mnie pyta, po czym poznać osobę, która ma duże szanse na sukces w tym biznesie, to zawsze mówię o książkach. Jeśli ktoś nie czyta przynajmniej 30 książek rocznie, nie wróżę mu wielkiego sukcesu. Dlaczego? Do doskonałego pisania niezbędna jest fascynacja słowami. A ta wyraża się w czytaniu.


    Może teraz się zastanawiasz, czy możesz być copywriterem, jeśli nie masz czasu na czytanie albo tego nie lubisz? A kto Ci zabroni? Co z tego, że napisałem, że musisz dużo czytać? To tylko moje przekonanie. Dlaczego to ma Cię ograniczać? Może nie będziesz geniuszem copywritingu, może nie zarobisz na tym fortuny, ale zawsze możesz być kimś lepszym. Jeśli tylko chcesz i zaczniesz działać, zamiast ograniczać się myślami.


    Każdy może być copywriterem. Każdy może lepiej pisać. Ty wyznaczasz sobie poziom, do którego chcesz dojść. I nikt Ci tego nie może zabronić. Ta książka Ci w tym pomoże.


    1.1. Pozbądź się ograniczeń


    10 lat doświadczeń w copywritingu nauczyło mnie wielu rzeczy, ale ta jedna przebija wszystko. Copywriting to mentalna gra wewnętrzna. Wszystko zaczyna się w głowie. Bo jak inaczej wytłumaczyć to, że z tą samą wiedzą, doświadczeniem, tak zwanymi technikami copywriterskimi raz piszemy genialną ofertę, a innym razem gniota, który nikogo nie przekonuje?


    Kiedyś dostałem tak zwane szybkie zlecenie na teksty do witryny internetowej. Przyzwoicie płatne, bo 5000 zł plus VAT. Klient zgłosił się do mnie, bo oczekiwał wysokiej jakości tekstów, które mu pomogą więcej sprzedawać. Słyszał, że wielu ludzi mówi, iż jestem w tym najlepszy. (To bardzo pomaga w zdobywaniu zleceń!). Ale musiałem to zrobić w jeden dzień. I wtedy przeżyłem dramat.


    8 rano, yerba mate, brudnopis, brief od klienta ze wszystkimi informacjami, i jazda. Po 30 minutach nie mam ani jednego słowa. Po godzinie to samo. Nie mogę nic z siebie wydusić. Czas leci, godzina „W” coraz bliżej, a ja nie potrafię napisać nic sensownego. Oczywiście, kilka zdań wystukałem, ale zaraz je wykasowałem, bo delikatnie mówiąc, były do niczego. Zapowiada się piękna katastrofa.


    Ile razy zdarzyła Ci się taka sytuacja? Chcesz coś napisać, a tu jak na złość nic w głowie się nie pojawia. Czujesz narastającą presję. I jest coraz gorzej. Ściskanie w żołądku, zdenerwowanie, ucieka koncentracja, słyszysz tykanie zegarka w komórce. Co z tym zrobić?


    Około 12 mam dość. Nie pomaga mantra „jestem najlepszy, jestem najlepszy”. Już mnie nic nie rusza. Godzę się z tym, że nie oddam tekstu na czas. Nie będzie pieniędzy, nie będzie kolejnego zadowolonego klienta, ale najgorsze jest coś innego. Zaczynam się bać. Przeraża mnie myśl, że straciłem umiejętność pisania. Co będzie dalej? Przecież z tego żyję. Czy mam jakąś szansę na pracę w Biedronce?


    Jak widzisz, jestem panikarzem. I to mnie uratowało. Wstałem i po prostu wrzasnąłem. Nie będę tu siebie cytował, bo to były niecenzuralne słowa. Gdy wyrzuciłem z siebie całą złość, coś we mnie pękło. Poczułem pustkę w głowie. Zacząłem się zastanawiać nad tą sytuacją. I dotarło do mnie, że to ja sam sobie stworzyłem tę całą presję. Narzuciłem sobie potężne oczekiwania, przez które filtrowałem każde pojawiające się na ekranie słowo. Jak się domyślasz, test był tak trudny, że nie było szans, by go przejść.


    Zaczynam rozumieć. Myślę sobie — a co by było, gdybym całkiem sobie odpuścił? Jak by to było, gdybym po prostu pozwolił słowom płynąć do mnie, zapisując je wszystkie, jak leci? Co się stanie, gdy pozwolę im płynąć bez ograniczeń? Może nie trzeba wyciskać z siebie słów, tylko im pozwolić przychodzić?


    Tego dnia nie tylko na czas napisałem wszystkie teksty, ale też narodziła się technika pisania, którą nazwałem TextFLOW. Uczę jej na indywidualnych warsztatach i zawsze widzę to samo. Gdy uwolnimy się od ograniczeń, dobry tekst powstaje sam. Dobry, czyli silnie nasycony emocjami, o dużej sile przekonywania. Nie przez zastosowanie jakichś zaawansowanych technik perswazyjnych, tylko dzięki umiejętności słuchania i spisywania swoich myśli. Na luzie, bez żadnej presji, gdy z ciekawością witasz każde słowo, które przychodzi.


    Copywriting to mentalna gra wewnętrzna. Jeśli ciągle myślisz, że ogranicza Cię brak znajomości technik czy metod pisania, to z jednej strony masz rację, a z drugiej jesteś w błędzie. Bo nigdy nie poznasz wszystkich technik. Masz to, co masz. I jeśli znasz temat, produkt i adresata tekstu, nic nie stoi na przeszkodzie, by napisać coś genialnego. Nic — poza ograniczeniami w głowie.


    Kiedy mówię: „Pozbądź się ograniczeń”, to mam na myśli coś bardzo konkretnego. To jest tak, jakbym Ci powiedział: „Wyrzuć śmieci”. Jeśli coś Cię ogranicza — wyrzuć to. I skup się na pisaniu. Jeśli martwisz się zbyt małą sprzedażą, brakiem czasu, natłokiem zadań, niewiedzą, czymkolwiek — po prostu sobie odpuść, przynajmniej na czas pisania. Jak?


    Najprostszy sposób „odpuszczania”, jaki znam, to pisanie o tym. Na przykład tak: „Dobra, chcę napisać ten tekst. Ale jaką mam pustkę w głowie. O, przyszła nowa wiadomość e-mail, muszę ją zobaczyć. Dobra, piszemy…”. Rozumiesz? Wypuść to, co Cię dręczy, przenieś na papier lub ekran komputera, dzięki temu zrobisz miejsce dla następnych myśli, już tych najbardziej potrzebnych. Nie trzymaj się uparcie żadnej myśli, wyrzucaj je z głowy, pozwól im płynąć. Jeśli zrobisz to szczerze, złapiesz autentyczny kontakt z pewną częścią siebie, która odpowiada za pisanie. To najlepsza rada, jaką mogę Ci dać.


    To, co Ci napisałem, to nie jest jakaś mistyczna filozofia. To praktyka, może nie najlepsza na świecie, ale działa. I takie też warto mieć nastawienie do pisania! Może to nie będzie najlepsze na świecie, byle działało. Odpuść, wyluzuj, pozwól swobodnie płynąć swoim myślom. I nie skupiaj się na ograniczeniach.


    1.2. Musisz uwierzyć


    Masz przed sobą Biblię copywritingu. Zazwyczaj Biblia kojarzy się z opasłym tomem, gdzie znajdziesz wszystkie odpowiedzi na pytania dotyczące danego tematu. Jak widzisz, ta książka nie jest aż taka gruba. Czyżbym nie chciał odpowiedzieć na wszystkie Twoje pytania?


    Ja mam inne skojarzenia z Biblią. Dla mnie to księga, która przeprowadza czytelnika z jednego miejsca do drugiego. Z upadłego świata do Nieba. Ratuje człowieka, daje mu nadzieję na lepsze życie, wskazuje drogę do lepszego świata. Ale to wszystko ma sens tylko wtedy, gdy ten „lepszy świat” nie jest tylko mitem, obrazem, ale jest jak najbardziej prawdziwy.


    Biblia to księga wiary. Zobacz — z jednej strony Ty musisz uwierzyć, że to, co Ci piszę, jest drogą do lepszych tekstów. To łatwe, bo wystarczy, że wypróbujesz kilka technik, które podaję. I już wiesz, jak to działa, więc to nie jest ślepa droga. Ta droga ma swoją strukturę i konkretne ścieżki. Każdy z rozdziałów prowadzi Cię przez pewien etap Twojej własnej drogi. Postaram się, by ta droga była jak najkrótsza, ale na pewno nie będzie najłatwiejsza.


    Teraz będzie bardziej nietypowo. Moim zdaniem, jeśli chcesz napisać autentycznie przekonujący tekst, musisz wierzyć. W co? Ano w to, że pomagasz swoim klientom lub klientom zleceniodawcy, dojść do nowego, lepszego miejsca w życiu lub biznesie. Uważam, że to najważniejszy sekret — o ile takowe istnieją — najskuteczniejszych tekstów.


    Możemy do pisania podejść cynicznie, używając powszechnie znanych trików, typu Dietetycy przerażeni szybkością nowej metody odchudzania — 14 kg mniej po pierwszym miesiącu! A to dopiero początek!. Czy to działa? Działa. Ale tylko raz. Bo prawie każdego można na coś naciągnąć. Problem polega na tym, że internauci uodparniają się na triki oszustów. Gdy raz się sparzą, tego typu teksty nie mają u nich żadnych szans. I jeśli Twoja oferta jest uczciwa, to stosowanie tych cynicznych sztuczek marketingowych sprawia, że Twój produkt zaczyna być postrzegany jako scam, chłam lub oszustwo. Czy na pewno tego chcesz?


    Zupełnie inaczej brzmi tekst, z którego przebija autentyczna wiara w produkt. Zupełnie inaczej taki tekst „działa”. A co najważniejsze, zupełnie inaczej się go pisze. Dla mnie to fundament copywritingu. Nigdy nie podejmuję się pisania oferty dla czegoś, w co nie jestem w stanie uwierzyć. Za żadne pieniądze. Przyznam Ci się, że na początku swojej kariery kilka razy skusiłem się na takie zlecenia. Nawet dobrze mi poszło, bo oferty okazywały się nadzwyczaj skuteczne. Ale potem przychodził moralny kac, który sprawiał, że czułem do siebie wstręt. Niestety jestem za mało cyniczny. I jeśli też jesteś taką osobą, szczerze odradzam pisanie bez wiary w produkt. Na pewnym etapie pieniądze tracą znaczenie, gdy czujesz do siebie obrzydzenie. Co więcej, każdy kolejny cyniczny tekst tępi Twoją wrażliwość na autentyczne emocje, które wywołuje produkt. I po pewnym czasie umiera w Tobie ta część, która odpowiada za pisanie naprawdę przekonujących tekstów. Tak stajesz się tępą piłą do wypluwania z siebie potoków pustych słówek. Jeśli na tym Ci zależy — ta książka w niczym Ci nie pomoże, bo napisałem ją z założeniem, że wierzysz w opisywany produkt.


    Chciałem tu napisać, że musisz uwierzyć w siebie, tylko zadałem sobie pytanie, co to konkretnie znaczy uwierzyć w siebie. Czy trzeba wierzyć w swój geniusz i niezwykłe zdolności, by napisać skuteczny tekst? Nie. W domu nauczyli Cię mówić, w szkole pisać, i to wszystko, czego potrzebujesz. Masz to. I jeśli namawiałbym Cię do wiary w siebie, to wystarczy uwierzyć, że już masz wszystko, czego potrzeba do pisania. Bo to przecież nic innego jak utrwalanie na piśmie myśli, które pojawiają się w Twojej głowie. Nic innego! Musisz tylko zadbać o swój komfort i usprawnić ten proces. Za chwilę powiem Ci, jak to zrobić.


    Dobry tekst rodzi się w Tobie. Pytanie, czy będziesz dla niego dobrym ojcem albo matką. Czy zadbasz o te myśli, czy pozwolisz, by powstało z nich coś dojrzałego, prawego, odpowiedzialnego, co pomaga komuś w życiu i biznesie. Jak to zrobić? Już wyjaśniam.


    1.3. Zasady pracy — trzy kapelusze


    Doszliśmy do miejsca, w którym powiem Ci o najlepszym sposobie pisania, jaki znam. Sprawdziłem to na dziesiątkach osób, z którymi prowadziłem ostatnio warsztaty. Sam stosuję tę metodę od lat. Być może są inne, lepsze. Ale wiesz co? To nie ma znaczenia. Bo można stracić wiele czasu, energii i pieniędzy na poszukiwanie tej jednej metody pisania. Po co? Najlepsza jest taka, która działa. Sprawdź moją. Jestem przekonany, że ułatwi Ci szybkie pisanie skutecznych tekstów.


    Co w niej jest niezwykłego?


    Pokażę Ci trzyetapowy proces tworzenia każdego tekstu. Bo nie ma nic gorszego niż pisanie „z marszu”. Jeśli siadasz przed pustym ekranem edytora tekstu lub czystą kartką papieru z nastawieniem, że napiszesz świetny tekst, to prosisz się o kłopoty. Owszem, jeśli jesteś geniuszem, dasz radę. Ale to jest książka dla zwykłych ludzi, takich jak ja, którzy najczęściej mają poważny problem, gdy chcą napisać coś skutecznego. Niezapisana strona w edytorze lub kartka tworzą pętlę zwrotną z głową — wzmacniają pustkę. To, co widzisz, to masz. Dlatego tak trudno jest zacząć, stajemy przed boskim wyzwaniem creatio ex nihilo.


    Metoda trzech kapeluszy raz na zawsze rozwiązuje problem pustej kartki. Zdejmuje z Ciebie całą presję, jaką na sobie wywierasz, i uwalnia Twoje zasoby, a uwierz, masz ich wystarczająco dużo, by napisać każdy tekst. Pracę dzielisz na oddzielne trzy etapy, którym wyznaczasz czas. Każdy z etapów to inna rola, którą odgrywasz. Zakładasz po kolei kapelusze: słuchacza, analityka i redaktora.


    1. kapelusz — uważny słuchacz


    Pisanie to słuchanie własnych myśli i utrwalanie ich na papierze lub w edytorze. Nic więcej. Słów nie trzeba wymyślać ani z siebie wyciskać. Za każdym razem one gdzieś tam są. Jeśli pozwolisz im dojść do głosu, szybko zapełnisz każdą stronę kartki lub edytora.


    Ustaw sobie w telefonie alarm na 30 minut. Zanim go włączysz, zawrzyj ze sobą umowę. „Przez najbliższe 30 minut będę pisać na ten temat wszystko, co mi przyjdzie do głowy. Po tym czasie odetchnę, zobaczę, co tam powstało i dopiero wtedy zdecyduję, czy to jest coś warte, czy wszystko skasować. Do tego momentu daję sobie pozwolenie na każdą myśl”.


    Proste? Nie bardzo. Bo każdy z nas ma silnego wewnętrznego krytyka, który po pierwszych spisanych myślach bierze się do ciężkiej pracy. Po 2 – 3 pierwszych zdaniach przyjdzie Ci do głowy taka myśl: „Co to jest? Słabe, słabe, muszę się bardziej postarać”. Skoro wiesz, że taka myśl do Ciebie przyjdzie, przygotuj się na nią! NAPISZ wtedy: „O, przyszła mi do głowy myśl, że to jest do niczego. Spodziewałem się, że tak będzie. Dobrze, że ocenę tego tekstu zostawiłem sobie na później. Ciekawe, jaka będzie następna myśl”. Uwierz mi, to ostatnie zdanie czyni cuda. Bardzo pomaga się skoncentrować. Zresztą, możesz to nawet teraz wypróbować. Odłóż książkę na chwilę i zwróć uwagę, co się zacznie dziać w Twojej głowie. Pewnie chaos, co? Zadaj sobie wtedy to pytanie: „Ciekawe, jaka będzie następna myśl?”. I zobacz, co się stanie. Chaotyczne myśli nagle ucichną, natychmiast skupisz się na rzeczywistości, to otworzy przestrzeń dla myśli, które pomogą Ci w tworzeniu tekstu.


    Mówiłem Ci już, że pisanie, to mentalna gra? To są jej zasady. Nie wymyślaj niczego na siłę, pozwól przychodzić kolejnym myślom i po prostu je zapisuj. Nic więcej. Żadnych hamulców.


    Po 30 minutach od razu przestań pisać, odetchnij głęboko i załóż drugi kapelusz.


    2. kapelusz — analityk biznesowy


    Teraz przyjmij rolę analityka biznesowego. Zobacz, co w notatkach, które powstały przez ostatnie 30 minut, ma wartość w kontekście tekstu sprzedażowego. U mnie często jest tak, że 95% takich notatek to nic nieznaczące myśli, typu: „Znowu nie wiem, co napisać, by sprzedać ten produkt. Nie ma we mnie żadnych emocji. Jak ja to do cholery mam napisać, kiedy tak się kręcę w kółko?”. Ale w pewnym miejscu — tu trzeba być bardzo czujnym — pojawia się słowo lub zwrot, które sprawiają, że nagle WIEM, co napisać, by sprzedać! Co wtedy? Wracasz do pierwszego kapelusza i zaczynasz od tego zdania, frazy albo wyrazu. I odpowiadasz sobie na proste pytanie: „Co jeszcze muszę napisać, by czytelnik to kupił?”. Potem znowu drugi kapelusz, zaznaczasz sobie wszystko, co ma wartość dla danego tekstu i przechodzisz do etapu trzeciego.


    Pozaznaczaj sobie (jak chcesz) wszystko, co ma dla Ciebie sens w kontekście tworzonego tekstu. Potem oznacz cyferkami kolejność zaznaczonych zdań i akapitów. Możesz przyjąć dwie strategie ich numerowania — od najważniejszego do najmniej istotnego albo chronologicznie, tak jak będą się pojawiać w tekście.


    Pierwszy sposób numerowania bardzo pomaga, gdy Twoim zadaniem jest napisanie dosłownie kilku zdań, na przykład w poście na Facebooku. Drugi sposób przydaje się najbardziej wtedy, gdy nie masz ograniczeń co do długości tekstu. Najlepiej sprawdź sobie oba i zobacz, co powstanie.


    3. kapelusz — pan redaktor


    Na tym etapie masz mnóstwo notatek, tak? Jeśli ciągle Ci mało, wróć do dwóch pierwszych kroków.


    Teraz czas z notatek stworzyć ciekawy tekst. Zauważ, że nie piszesz tekstu. Redagujesz notatki. Niczego nie wymyślasz! Nie ma pustki w głowie, bo strony są pełne słów. To łatwe! Zwłaszcza, że masz już kolejność zdań i akapitów. Twoim zadaniem jest wygładzenie tekstu i zapełnienie luk. Gdy będziesz przepisywać z notatek zdania lub frazy, będą Ci przychodziły do głowy myśli, że coś tu trzeba dodać. Zapisuj to od razu, bo one szybko uciekają. I wplataj je w zdania. Na luzie.


    To wszystko na temat samego procesu pisania. Jak każda umiejętność, ta także wymaga praktyki, więc się nie zrażaj, jeśli na pierwszym etapie ciągle będziesz próbować się kontrolować. To normalne. Za każdym razem będzie Ci lepiej szło! Skąd to wiem? Z klientami VIP prowadzę dwudniowe warsztaty TextFLOW, gdzie pracujemy 1 na 1. Prawie zawsze pojawia się ten sam schemat — mniej więcej w połowie drugiego dnia taka osoba nagle doznaje olśnienia: „Aaaaaa, to o to chodziło, mam to, mam, jest super!”. Potrzeba czasu, by uwolnić się od nawyku cenzurowania słów, które piszemy. Ale warto, bo potem piszesz, kiedy chcesz, co chcesz, i za każdym razem jest to łatwe, przyjemne i wielu osobom daje mnóstwo satysfakcji i… pieniędzy.


    Następne rozdziały przeprowadzą Cię przez ten proces w kontekście trzech rodzajów tekstów: ofert sprzedażowych, e-maili (i osobistych wiadomości) oraz tak zwanego content marketingu.


    2. Klient. Poznaj Tomka


    Jest wiele sposobów na to, by napisać ofertę, e-maila, artykuł czy post na Facebooka. Ale tylko jeden sposób daje pewność, że to, co stworzysz, zdobędzie uwagę, zainteresowanie, a może i pieniądze potencjalnego klienta.


    Zanim napiszesz choć słowo, musisz wiedzieć, do kogo je kierujesz. Jeśli nie celujesz w nikogo, ta właśnie osoba zareaguje na Twoje słowa — pan lub pani Nikt. Ale Nikt nie opłaci Twoich rachunków, bo Nikt niczego nie kupi. Więc może lepiej poszukać osoby, która odpowie na Twoje wezwanie do działania i zakupu?


    Jak sobie wyobrażasz swojego idealnego klienta? Takiego, który bez wahania kupi wszystko od Ciebie, płacąc każdą cenę. Co to musi być za osoba? Teraz będzie nieco kontrowersyjnie. Co ją pali od środka? Od czego jest uzależniona? Dam Ci chwilę na przetrawienie ostatniego zdania. Już?


    Twój idealny klient jest jak postać z komiksu. W swoim środowisku jest superbohaterem, posługuje się supermocami, ratując świat albo chociaż siebie. Ale zawsze ma jakąś słabość. Każdy. Znajdź ją. I nie, nie będziemy jej używać przeciw klientom, by wykorzystać do sprzedaży ich słabości. Przeciwnie. Pomyśl o tym, jak pomóc klientom stać się kimś lepszym, mocniejszym, zaradniejszym i efektywniejszym w działaniu.


    Widzisz, nie chodzi o to, by namawiać klienta do czegoś, tylko by dać mu coś, co mu pomoże. Nigdy nie neguj klienta. Uznaj jego siłę, inteligencję i mądrość. Pokaż mu, jak bardzo go cenisz. I że masz jeden ważny element układanki, którego mu jeszcze brakuje. Nic ponadto.


    Jaki jest więc ten Twój bohater? Jaką ma misję w życiu? Do czego dąży, czego chce dokonać? I co mu w tym przeszkadza? Taki powinien być kontekst dla Twojego produktu. Cokolwiek chcesz sprzedać — nie tylko tekstem — szukaj klienta, dla którego jest to brakujący element jego układanki. Bo inaczej odbierze Cię jak natręta, który podchodzi i mówi: „Kup pan cegłę”.


    Dawno temu odkryłem, że łatwiej jest pisać do kogoś, kogo znam. Mając przed oczami, choćby tylko wyobraźni, obraz znajomej osoby, automatycznie dopasowuję do niej słowa, gdy piszę lub mówię. Zauważ, jak zmienia się Twój głos i słownictwo, gdy mówisz do kogoś bliskiego, do swojego dziecka, do kasjerki w sklepie, do policjanta z drogówki czy do urzędniczki. Zwróć uwagę na to, jak mówisz do kogoś, kto potrzebuje pomocy albo oparcia, a jak do dumnej osoby, która nie znosi rad.


    Gdy zdecydujesz, jakiego bohatera chcesz wspierać, poszukaj wśród znajomych osoby najbardziej do niego podobnej. Chodzi o charakter, zachowania, sposób bycia i mówienia, podejście do ludzi, życia i biznesu. Kopię bohatera. Masz? To zrób mu zdjęcie i pisz właśnie do niego.


    Kiedyś miałem poważny problem z napisaniem jednego tekstu. Idealny klient był osobą, której dobrze się powodzi, świetnie sobie radzi w życiu i biznesie, nie za bardzo słucha rad, bo sama je daje. Wyszło na to, że ten typ klienta niczego nie potrzebuje. Jak więc mu cokolwiek sprzedać? Chyba z tydzień myślałem nad tym, jak dotrzeć do takiej osoby. Tak się złożyło, że w tym czasie umówiłem się na telekonferencję przez Skype’a ze swoim znajomym, Tomkiem. I w trakcie rozmowy olśniło mnie. On jest dokładnie taką osobą, a jednak rozmawiamy, bo czegoś potrzebuje. Po wyłączeniu Skype’a siadłem do komputera i napisałem list do Tomka, opowiadając mu o swoim produkcie. To był strzał w dziesiątkę. Nagle pisanie ruszyło z kopyta, tekst sam do mnie przychodził, ledwo nadążałem z zapisywaniem myśli. Od tej pory zawsze staram się stworzyć Tomka dla każdego produktu, jaki sprzedaję.


    To nie tylko lekarstwo na brak weny. Tomek leczy też tak zapalenie produktowe. Nie wiesz, co to jest? Zapalenie produktowe to infekcja, która najczęściej 
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