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    Nic bardziej nie podważa status quo wyników badań marketingowych niż zgodna opinia naukowców, że niemal każde działanie umysłu nie jest w pełni świadome.


    Dan Hill, Body of Truth: Leveraging What Consumers Can’t or Won’t Say, 2003


    Pomysły, które wywierają największy wpływ na ludzi, to takie, z jakimi zapoznajemy się, obserwując działania innych ludzi. Druga grupa najbardziej wpływowych pomysłów to te, które słyszymy od naszych znajomych. Reklamy oglądane wielokrotnie mają taką samą siłę sugestii, jak słowa naszych przyjaciół. W ten oto sposób reklama staje się największą społeczną iluzją.


    Walter Dill Scott, The Psychology of Advertising, 1908


     


     


     

  


  
    Słowo wstępne


    Trans kupowania.


    Trzy za 1000 dolarów?


    Niektóre rodzaje transu są naprawdę zadziwiające.


    Mogą obudzić w Tobie niewiarygodną pasję albo wznieść Cię na szczyty duchowego spokoju; inne dają władzę i wytrwałość, których potrzebujesz, żeby dać z siebie to, co najlepsze.


    Trans.


    Trzy za 1000 dolarów to może być wspaniała okazja.


    Trans fascynuje.


    Moment przed zapadnięciem w sen nazywa się stanem hipnagogicznym. Chwila, w której się budzisz i nie jesteś pewny, czy to, co się dzieje wokół Ciebie to sen, czy jawa, to stan hipnopompiczny.


    Każdy z nas codziennie doświadcza tych dwóch stanów. To właśnie wtedy jesteśmy najbardziej podatni na sugestie — dlatego od dwudziestu lat nie słucham już radia w łóżku.


    Joe Vitale nazywa siebie „hipnotycznym marketingowcem”. To odpowiednie określenie dla tego, czym się zajmuje.


    Hipnotyczne pisanie?


    Joe wymyślił to wyrażenie — bardzo mi się ono podoba.


    Brzmi absurdalnie, gdy słyszysz je po raz pierwszy, prawda?


    Czy hipnoza nie polega na patrzeniu na zegarek, zaśnięciu i bezwolnym wykonywaniu czyichś poleceń, zakończonym pstryknięciem palca, po którym nic nie pamiętamy?


    Oczywiście, to może być jeden ze stanów transu (jednak nie sprzyja on kupowaniu produktów i usług).


    Hipnotyczne pisanie.


    Lewis Carroll napisał jeden z najwspanialszych hipnotycznych utworów: Alicję w krainie czarów.


    Czytałeś ostatnio tę książkę?


    Pokażę Ci, jaka jest potęga umysłu… oraz transu. Weź do ręki Alicję w krainie czarów i przeczytaj pierwsze 15 stron.


    Alicja widzi królika. Ten ma na ręce zegarek. Królik wchodzi do dziury.


    Dziewczyna idzie za nim.


    Robi się na przemian duża i mała.


    Robi się gruba i chuda.


    Ma przygody, których nigdy nie pragnęła, ale które będzie mogła opowiadać do końca życia. Obiecuję Ci — przeczytaj pierwsze 15 stron, a znajdziesz się w najbardziej zaskakującym transie, jakiego kiedykolwiek doświadczyłeś.


    Ktoś może klepnąć Cię po ramieniu i powiedzieć Twoje imię, ale Ty tego nie zauważysz, ponieważ będziesz znajdował się w świecie Lewisa Carrolla, z którego wyjdziesz dopiero wtedy, gdy on powie, że nadeszła odpowiednia pora.


    Możesz nauczyć się pisać w taki sposób, żeby ludzie zatrzymywali się, zapominali, o czym przed chwilą myśleli, wyłączyli światła, postawili znak X na kartce przed sobą, przyjrzeli się jej w świetle księżyca, usłyszeli świerszcze i zobaczyli długie cienie sięgające samego horyzontu.


    Musisz skłonić ludzi do odłożenia na bok tego, czym się w danej chwili zajmują, a następnie przenieść ich do swojego świata. Nie będziesz w stanie nic im sprzedać, jeśli nie wybudzisz ich z transu, w którym aktualnie się znajdują, i nie wprawisz ich w Twój trans.


    Pierwsze 15 minut filmu Wojna światów z Tomem Cruise’em w roli głównej jest całkiem przyjemne: ojciec gra w piłkę ze swoim wyjątkowo drażliwym synem. Można wyczuć między nimi napięcie, typowe dla relacji ojciec — syn. Mała dziewczynka… cóż, prawie zgubiła się w domu taty, w ponieważ panuje tam straszliwy bałagan. Nagle wszystko się zatrzymuje… ziemia się otwiera.


    Dokładnie w tym momencie zostajesz wybudzony ze swojego transu — normalnego życia w Nowym Jorku — i wprowadzony w trans Stevena Spielberga — inwazję kosmitów.


    Istnieją dwie główne metody wybudzania ludzi z ich własnego transu.


    Pierwsza polega na wejściu do ich świata, pokazaniu, że potrafisz w nim żyć, i okazaniu zrozumienia dla ich problemów (mógłbyś napisać o tym książkę), a potem nagle, gdy schwycisz już ich w swoją sieć, bum! Dokonujesz inwazji na Ziemię.


    Druga metoda polega na szybkim zdezorientowaniu przeciwnika.


    Robisz to nieświadomie każdego dnia. Idziesz do salonu albo sypialni i nagle zapominasz, po co tam szedłeś. Rozglądasz się wokół siebie. Ludzie patrzą na Ciebie z politowaniem, a Ty nie masz pojęcia, dlaczego się tu znalazłeś.


    Wtedy oczywiście wracasz do swojego pokoju, siadasz na krześle i natychmiast wracasz do swojego świata — dokładnie przypominasz sobie, co miałeś do załatwienia w drugim pokoju.


    Co Cię rozproszyło?


    Może ktoś miał krzywo zawiązany krawat.


    Może zobaczyłeś kopertę z wypłatą na czyimś biurku albo czasopismo leżące na podłodze. Cokolwiek to było, w żaden sposób nie przewidywałeś, że to zobaczysz, i dlatego szybko przeszedłeś ze swojego transu w inny.


    W hipnozie nazywa się to techniką dezorientacji.


    Przeprowadziłem badania, które wykazały, że dezorientując kogoś na chwilę i wprowadzając go w nasz trans, możemy posiąść jego umysł. Jednak musimy pamiętać, że mamy tylko kilka sekund na przyciągnięcie uwagi drugiej osoby — w przeciwnym razie powróci ona do swojego transu, a my bezpowrotnie stracimy okazję, żeby wzbudzić jej zainteresowanie.


    Pamiętasz Alicję w krainie czarów?


    Dokładnie.


    Wydaje się, że to było tak dawno temu!


    Dlaczego?


    Ponieważ od chwili, gdy rozmawialiśmy o Alicji, zdążyliśmy już przeżyć inwazję kosmitów, zobaczyć przekrzywiony krawat i czyjąś kopertę z wypłatą. Nasz umysł przebył długą podróż. Przechodzenie z pokoju do pokoju, rozmawianie z dziećmi — te wszystkie rzeczy tworzą iluzję czasu. Wydaje nam się, że tak dawno rozmawialiśmy o Alicji, chociaż to nieprawda. To było zaledwie pięć minut temu, ale my mamy wrażenie, że od tamtego czasu minęło kilka godzin. Czasami jest na odwrót — gdy jesteśmy w transie, godziny upływają nam tak szybko, że w naszych głowach zamieniają się w minuty.


    Zostawmy to jednak Joemu Vitale.


    Jak wprowadzić klienta w trans kupowania. Nowa psychologia sprzedaży i marketingu pomoże Ci zrozumieć, jak myślą ludzie. Dzięki temu będziesz mógł pomóc im w zakupach — oczywiście Twoich produktów lub usług.


    — Kevin Hogan


    www.kevinghogan.com



    Eagan, Minnesota


    Wrzesień 2006


     


     


     


     

  


  
    Podziękowania


    Autor pisze książkę samodzielnie, ale wielki wpływ na niego ma rodzina, przyjaciele, znajomi, nieznajomi, a także inni pisarze. Chcę podziękować wszystkim, którzy byli zaangażowani w proces powstawania tej książki. Nerissa, moja miłość, daje mi ogromne wsparcie i jest moją partnerką oraz najlepszą przyjaciółką. Matt Holt oraz moi przyjaciele z wydawnictwa John Wiley & Sons są wspaniałymi ludźmi, z którymi świetnie się rozmawia i pracuje. Blair Warren i David Deutsch są najlepszymi przyjaciółmi i miłośnikami książek. Suzanne Burns jest moją główną asystentką i rzeczniczką — wywarła ona pozytywny wpływ na moje życie. Kevin Hogan pomógł mi stać się lepszym hipnotyzerem. David Garfinkel, Mark Joyner i wszystkie inne osoby należące do mojej grupy mistrzów umysłu, między innymi Jillian Coleman-Wheeler, Cindy Cashman, Craig Perrine, Pat O’Bryan, Bill Hibbler i Nerissa Oden wspierali mnie w tym projekcie. Dziękuję Wam, każdemu z osobna i wszyst­kim naraz.


     


     

  


  
    Dziwny wstęp autora


    Wczoraj wieczorem zaprosiliśmy przyjaciół na ko­la­cję. Victoria, dziennikarka pisząca do lokal­nej gazety, zapytała mnie, nad czym ostatnio pracuję.


    — Piszę i promuję kilka książek naraz — odpowiedziałem. — Oprócz tego mam własny program ćwiczeń i program członkowski, promuję suplementy dietetyczne, w które zainwestowałem trochę pieniędzy, podróżuję, spotykam się z klientami i robię wiele innych rzeczy.


    — Jaką książkę piszesz w tej chwili? — zapytała.


    — Zatytułowałem ją Jak wprowadzić klienta w trans kupowania. Nowa psychologia sprzedaży i marketingu — odpowiedziałem. — Opowiada o nowej psychologii sprzedaży i marketingu.


    Jej oczy zabłysnęły. Mąż, który siedział obok niej, nie odzywał się. Victoria, wyraźnie urzeczona tym, co powiedziałem, zadała następne pytanie, które było oczywistą konsekwencją mojej odpowiedzi:


    — Co to jest trans kupowania?


    Zrobiłem krótką pauzę, żeby zebrać myśli i powiedziałem:


    — Każdy jest w jakimś transie. Ludzie są zajęci swoimi problemami i marzeniami. Nie myślą o tobie i o tym, co


    chcesz im sprzedać. Nie można mieć im tego za złe. Po prostu są zajęci własnym życiem. Jeśli chcesz coś im sprzedać, musisz spotkać się z nimi w ich aktualnym transie, a następnie zaprowadzić ich w miejsce, w którym będą mogli skupić się na twoim produkcie lub usłudze. Jeżeli nie spotkasz się z nimi tam, gdzie obecnie się znajdują w swoich myślach, nie usłyszą cię, a co za tym idzie, niczego od ciebie nie kupią.


    — Czyli musisz dowiedzieć się, o czym myśli twój klient, zanim będziesz próbował go do czegoś przekonać? — upe­wniła się Victoria.


    I to, w gruncie rzeczy, jest definicja transu kupowania. Chodzi o to, żeby spotkać ludzi tam, gdzie się znajdują, zanim zabierzemy ich tam, gdzie chcemy, żeby poszli. Jeśli chcesz różnić się od straganiarza, który woła do przechodniów: „Kupujcie u mnie!”, musisz traktować klientów jak przyjaciół, o których się troszczysz i na których Ci zależy. Jemu zależy tylko na szybkiej sprzedaży; Ty chcesz zbudować z klientem silną, długotrwałą więź, która przyniesie Ci nieporównywalnie większe zyski. Ta książka pokaże Ci, jak to zrobić.


    A teraz zatrzymaj się i zastanów się nad niewypowiedzianymi elementami historyjki, którą przed chwilą przytoczyłem.


    Victoria jest redaktorem gazety. To naturalne, że interesują ją książki i słowa. Pytanie, które zadała, wynikało z jej aktualnego „transu”, a moja odpowiedź była podporządkowana temu umysłowemu stanowi. Gdybym nie odpowiedział na to pytanie albo zamiast tego zaczął opowiadać o mojej firmie sprzedającej suplementy dietetyczne, mogłaby stracić zainteresowanie, zmienić temat i nigdy nie dowiedziałaby się o transie kupowania.


    Zauważ, że jej mąż, który siedział z nami przy stole, nie zaangażował się w tę rozmowę. Był uprzejmy i słuchał tego, co mówimy, ale sam się nie odzywał. Jego pasją są wycieczki rowerowe, produkcja filmów video i sprawy związane ze zdrowiem. Gdybym poruszył którykolwiek z tych tematów, z pewnością podchwyciłby go i zadałby mi wiele pytań. Nie był w transie kupowania. Jego żona tak.


    Twoi czytelnicy, a także potencjalni i obecni klienci funkcjonują w ten sam sposób. Gdy próbujesz dotrzeć do nich ze swoim komunikatem reklamowym, ich tam nie ma. Być może są obecni ciałem, ale nie duchem. Za bardzo są zajęci własnymi sprawami. Mogą podarować Ci około 10 sekund na zaprezentowanie Twojej oferty. Jeżeli w ciągu tych cennych 10 sekund nie wejdziesz w ich trans albo nie wprowadzisz ich we własny trans, Twoje szanse na sprzedaż zmaleją praktycznie do zera.


    Ta książka ma pomóc Ci udoskonalić komunikację z ludźmi, tak aby usłyszeli oni Twoje komunikaty reklamowe i odpowiednio na nie zareagowali. Przekonasz się, że drobne rzeczy mogą wiele zdziałać. Spójrz na przykład na tytuł tego wstępu. Dodając słowo dziwny sprawiłem, że zwykły wstęp stał się bardziej, cóż, hipnotyczny. Wiem, że większość czytelników pomija wstęp i od razu przechodzi do pierwszego rozdziału, dlatego zrobiłem coś, żeby zainteresować ludzi moim wprowadzeniem. To jedno dodatkowe słowo wytrąca czytelników ich z aktualnego transu, skłaniając ich do przeczytania wstępu.


    W trakcie czytania tej książki miej na uwadze tych kilka pomysłów i pytań:


    
      	Jak wyglądałaby Twoja sprzedaż i marketing, gdybyś rozumiał, na czym polega trans kupowania, i w naturalny sposób wykorzystywał go w swojej działalności zawodowej?


      	Nie musisz od razu korzystać z metody transu kupowania; wystarczy, że będziesz otwarty na pomysł wdro­żenia jej w najbliższym czasie.


      	Co by było, gdybyś pozwolił na to, żeby Twoja metoda transu kupowania ewoluowała naturalnie, szybko i z łatwością?


      	Gdybyś wiedział, ile możliwości daje metoda transu kupowania, o ile przyjemniej czytałoby Ci się tę książkę?


      	Być może zdałeś już sobie sprawę z tego, że jedno słowo może przyciągnąć Twoją uwagę — ta sama zasada dotyczy potencjalnych lub obecnych klientów.


      	Przez chwilę udawaj, że jesteś w stanie z łatwością przyswoić zaprezentowane tu informacje i biegle opanować metodę transu kupowania.


      	Wiem, że zastanawiasz się, co to wszystko ma wspólnego ze sprzedażą i marketingiem — i bardzo dobrze.


      	Gdy nagle złapiesz się na tym, że naturalnie stosujesz metodę transu kupowania — czy będziesz tym zaskoczony, czy po prostu zadowolony?

    


    Bez względu na to, jak w tej chwili brzmią Twoje odpowiedzi, udawaj, że wszystko podąża w kierunku większych obrotów, lepszej zabawy i wspanialszych relacji z klientami.


    Usiądź wygodnie na krześle i przejdź do czytania — czujny, ale spokojny.


    — dr Joe Vitale


    www.mrfire.com



    Austin, Teksas


    Wrzesień 2006

  


  
    Jesteś w transie?


    Czytasz w tej chwili te słowa?


    Odpowiedź na to pytanie nie jest tak oczywista, jak być może Ci się wydaje.


    Patrzysz na tę kartkę, ale Twoje myśli prawdopodobnie gdzieś wędrują — albo zaraz zaczną to robić. Być może myślisz o następnym posiłku, następnym spotkaniu, następnej książce, następnej sprzedaży albo o różnych innych rzeczach.


    Chodzi o to, że jesteś w transie. Twój umysł koncentruje się na moich słowach, ale jeśli nagle użyję złego zwrotu albo wyrażenia, uruchomię nowy proces mentalny, a Twoje myśli powędrują w nowym kierunku. Być może odłożysz książkę i nie skończysz czytać tej strony, nie mówiąc o całym rozdziale. Wszystko zależy od tego, co na Ciebie działa.


    Teraz zatrzymaj się i zastanów się przez chwilę:


    Czy Twoje myśli rzeczywiście wędrowały, kiedy czytałeś powyższe akapity?


    Kiedy wspomniałem o Twoim następnym posiłku, czy poczułeś burczenie w żołądku?


    Kiedy powiedziałem o następnym spotkaniu, czy spojrzałeś na zegarek?


    Kiedy przeczytałeś o następnej książce, czy pomyślałeś o tym, jakie książki chciałbyś przeczytać w najbliższym czasie?


    Bardzo się starałem, żeby nie wspomnieć o niczym, co mogłoby zadziałać na Ciebie szczególnie pobudzająco. Gdybym to zrobił, Twoje myśli na pewno powędrowałyby gdzieś indziej. Jednak nawet w przypadku tak niewinnych czynników, jak te, które wymieniłem, założę się, że czytając tę stronę przynajmniej kilka razy oddaliłeś się od niej w myślach.


    To małe ćwiczenie miało na celu pokazać Ci, co przechodzą Twoi potencjalni klienci, gdy z nimi rozmawiasz, prosisz o przeczytanie Twojego listu lub e-maila albo nakłaniasz ich, żeby odwiedzili Twoją stronę internetową. Są zajęci. Myślą o sobie i o swoich sprawach.


    Są w transie.


    Twój trans na jawie


    Nie mówię tutaj o transie lunatycznym, czyli takim, w którym ludzie głęboko śpią, lecz są świadomi wypowiadanych słów. Chodzi mi raczej o trans na jawie, w trakcie którego jesteś czujny i świadomy — masz otwarte oczy, ale Twój umysł jest skupiony na czymś innym niż to, na co patrzysz.


    Pojęcie transu na jawie zostało wprowadzone w 1924 roku przez Wesleya Wellsa. W mojej ostatniej książce, zatytułowanej Hypnotic Writing, zdefiniowałem je w następujący sposób: „Trans na jawie to koncentracja uwagi. Jesteś skupiony na czymś, co się przed Tobą znajduje, i ignorujesz praktycznie wszystkie pozostałe rzeczy. Za każdym razem, gdy czytasz ciekawą książkę, jesteś w łagodnym transie. A ponieważ Twoje oczy są otwarte, stan ten nazywamy transem na jawie”.


    Trans na jawie to powszechne zjawisko. Dzięki niemu łatwiej jest nam wykonywać nasze codzienne obowiązki. Gdy mamy do przebycia długą trasę samochodem, wpadamy w tak zwaną hipnozę autostrady i jedziemy bezpiecznie, choć nie jesteśmy do końca świadomi upływającego czasu. Kiedy czytamy dobrą książkę, nasz umysł skupia się na niej i, przynajmniej na chwilę, zapominamy o otaczającym nas świecie. Gdy z kimś rozmawiamy, to w pewnym stopniu koncentrujemy się na tym, co mówi, ale większość naszych myśli poświęcamy temu, co zamierzamy za chwilę powiedzieć.


    Na pewno dobrze znasz ten stan transu. Jednak niewielu ludzi zdaje sobie sprawę z tego, że przez większość swojego życia są w transie — w tej czy innej formie.


    
      	Stephen Wolinsky w Trances People Live pisze: „Bardzo często trans jest niezbędny do przetrwania i negocjowania z fizycznym wszechświatem. Jest jak tunel, który przechodzisz po to, żeby nauczyć się manewrować i koncentrować na tym świecie”.


      	Stephen Gilligan w Therapeutic Trances pisze: „Trans to doświadczenie będące naturalną częścią codziennego, normalnego funkcjonowania”.


      	Roger Straus w Creative Self-Hypnosis pisze: „Wszyscy kręcimy się w kółko niczym w transie, traktując życie niczym sen, postępując zgodnie z czymś, co można nazwać «poporodowymi sugestiami», które sprawiają, że zaczynamy myśleć i zachowywać się w określony sposób”.


      	Według The Wisdom of Milton H. Erickson Ronalda Havensa, legendarny hipnoterapeuta powiedział kiedyś: „Trans to powszechne doświadczenie. Kibic oglądający mecz piłki nożnej jest świadomy gry, ale nie jest świadomy tego, że siedzi na krześle albo że żona woła go na obiad”.

    


    Mało który ze sprzedawców zdaje sobie sprawę z tego, że dopóki nie połączą się z klientem w jego aktualnym transie, ich szanse na sprzedaż będą nikłe. Ta książka ma na celu wybudzić Cię z transu, w jakim znajduje się większość ludzi biznesu, i wprowadzić Cię w inny — taki, w którym to Ty przejmiesz kontrolę nad wszystkim.


    Być może w tej chwili czujesz się nieco zdezorientowany. Ale, jak wspomniałem w mojej książce Moc przyciągania, dezorientacja to cudowny stan tuż przed osiągnięciem klarowności. Dezorientacja sama w sobie jest transem. Klarowność to inny rodzaj transu.


    Ta książka mówi o tym, jak wybudzić się z transu.


    Nowa psychologia


    Trans jest definiowany jako dowolny stan, w którym koncentracja uwagi jest ograniczona. To dlatego tak wielu hipnotyzerów szkolonych w tradycyjny sposób prosi swoich pacjentów o to, żeby skupili się na jednej rzeczy, takiej jak płomień świecy, punkt na ścianie, kołyszący się zegarek, a nawet palec. Charakterystyczna dla transu koncentracja uwagi jest w rzeczywistości sposobem na wprawienie kogoś w ten stan.


    Możesz to osiągnąć za pomocą słowa mówionego lub pisanego. Moja książka Hypnotic Writing wyjaśnia, jak wykorzystywać słowa do tego, żeby przyciągać uwagę ludzi, a następnie skłonić ich do tego, żeby zapłacili za Twój produkt lub usługę. Słowa mogą wprowadzić ludzi w stan transu na jawie. Dla celów tej książki wykorzystamy je do tego, żeby wprawić ludzi w coś, co nazywam transem kupowania.


    Trans kupowania to skupianie uwagi na tym, jaki zysk przyniesie Twój produkt lub usługa danej osobie. Dopóki będziesz koncentrował jej uwagę na jej potrzebach, utrzymasz ją w transie kupowania. Jednak łatwiej powiedzieć, niż zrobić. Przeciętny przedsiębiorca koncentruje się na własnych potrzebach: na sprzedaniu tego, co oferuje. Znajduje się w transie sprzedawania, a stąd daleko mu do transu kupowania. Różnica jest zasadnicza.


    Tę procedurę nazywam nową psychologią sprzedaży i marketingu, ponieważ stanowi ona przełom w dziedzinie psychologii sprzedaży. James Goodwin w swojej książce A History of Modern Psychology twierdzi, że współczesna psychologia ma nie więcej niż 150 lat. Psychologia biznesu to jeszcze młodsza dziedzina wiedzy.


    Pierwszym znanym psychologiem zajmującym się tematyką biznesu był Walter Dill Scott. Napisał on wiele książek. Pierwszą z nich była The Theory of Advertising z 1903 roku. Scott stwierdził, że konsumenci nie podejmują decyzji w sposób racjonalny i że łatwo można na nich wpłynąć za pomocą sugestii i emocji. Jako pierwszy dotknął on zagadnienia transu kupowania — choć nigdy nie użył tego sformułowania. Scott pozostawał pod dużym wpływem prac H. Bernheima na temat hipnozy, zwłaszcza jego książki z 1889 roku zatytułowanej Suggestive Therapeutics: A Treatise on the Nature and Uses of Hypnotism.


    Moje prace na temat marketingu i sprzedaży powstały pod wpływem dzieł rozmaitych hipnotyzerów i hipnoterapeutów. Marketingowiec, który wie, jak funkcjonuje ludzki


    mózg, jest w stanie stworzyć bardziej skoncentrowane, praktyczne i łatwiejsze do zapamiętania komunikaty. Przeciętny człowiek jest bombardowany 2 – 3 tysiącami komunikatów reklamowych każdego dnia, z których większości nie pamięta lub zapamiętuje niepoprawnie, dlatego przedsiębiorcy muszą zacząć stosować bardziej skuteczne sposoby przyciągania uwagi potencjalnych klientów. Zastosowanie zasad hipnozy w sprzedaży może pomóc wprawić klienta w stan transu kupowania, a wtedy Twoje szanse na sprzedaż znacznie wzrosną.


    Z tej książki dowiesz się, jak wywołać trans kupowania, który będzie służył Twoim klientom. Nie będziesz mógł nimi manipulować ani ich kontrolować, ale doprowadzisz do tego, że Twój komunikat zostanie usłyszany przez Twoją docelową publiczność. Jeśli Twoja wiadomość będzie odwoływać się do tego, czego potrzebują Twoi słuchacze, przekonasz się, że nadstawią oni uszu i zaczną Cię uważnie słuchać — a to jest przecież istota hipnozy na jawie.


    Zachowaj otwarty umysł. Niedługo odkryjesz przełomową technikę — wspaniałe narzędzie umożliwiające poprawę wyników sprzedaży i zwiększenie skuteczności działań marketingowych.


    Dlaczego tego potrzebujesz?


    Dlaczego umiejętność wprowadzania ludzi w trans kupowania jest taka ważna?


    Odpowiedź na to pytanie powinna być oczywista: masz konkurencję. Należą do niej pozbawieni skrupułów reklamodawcy i marketingowcy, ludzie, którzy nawet nie działają w Twojej branży, a także firmy, które po prostu zaśmiecają rynek swoimi komunikatami, najczęściej trafiającymi w próżnię.


    Próbowałem zdobyć wiarygodne informacje na temat tego, ile komunikatów reklamowych dziennie słyszy (lub widzi) przeciętny człowiek. Publikacje, do których dotarłem, prezentują różne dane. Na ich podstawie wywnioskowałem, że przeciętna liczba to około 3000 komunikatów dziennie. Na przykład:


    
      	Tony Rubleski pisze w swojej książce Mind Capture, że codziennie dociera do nas 1500 komunikatów.


      	Mike Adams, autor broszury zatytułowanej The Real Safety Guide to Protecting Against Advertisers, Marketers and Big Business Propaganda, twierdzi, że jesteśmy narażeni na ponad 3000 komunikatów reklamowych każdego dnia.

    


    Oto, czego dowiedziałem się z innych źródeł:


    W dzisiejszych czasach przeciętna osoba jest zalewana potokiem 1700 komunikatów marketingowych w ciągu każdych 24 godzin. Rozejrzyj się wokoło: my, marketingowcy, umieszczamy zintegrowane, dołączane i (lub) nakładające się na siebie reklamy w każdym możliwym miejscu! Oto przykład: NBC zacznie wstawiać cyfrowe „bilbordy” w reklamach, które będą emitowane w czasie olimpiady zimowej — będzie to swoista reklama w reklamie.


    www.intelective.com/online-internet-marketing-firm.pdf



    Według najnowszych badań analizujących wydatki konsumenckie, gospodarstwa domowe wydają 4 tryliony dolarów rocznie. Szacuje się, że w tym roku przedsiębiorcy w Stanach Zjednoczonych wydadzą 236 miliardów dolarów na reklamy w prasie, radiu, internecie i telewizji, żeby pozyskać nowych klientów. Skutkiem takich działań jest bombardowanie zmysłów konsumentów. Ocenia się również, że każdy Amerykanin jest narażony na ponad 2500 komunikatów reklamowych dziennie, a dzieci widzą ponad 50 tysięcy reklam w ciągu roku. Naszym zdaniem co najmniej jedna czwarta tych reklam celowo wprowadza odbiorców w błąd. Reklama staje się czymś, czego się wstydzimy i z czym nie chcemy być kojarzeni.


    www.nolo.com/product.cfm/objectID/5E5BFB9E-A33A-43DB--9D162A6460AA646A/sampleChapter/5/111/277



    Skuteczny plan marketingowy może pomóc Ci wybić się z tłumu. Wiedziałeś, że przeciętny dorosły człowiek jest atakowany trzema tysiącami komunikatów marketingowych każdego dnia? Skąd masz mieć pewność, że Twoja informacja dociera do odbiorców i, co ważniejsze, że są nimi Twoi docelowi klienci? Plan marketingowy pomoże Ci odpowiedzieć na te pytania z dużą dozą pewności i gwarancją satysfakcji.


    www.fairfaxcountyeda.org/tw_potomac.htm



    Reklama to swego rodzaju nauka tajemna, która nie daje żadnej gwarancji zwrotu z inwestycji. Powód jest prosty: klienci rzadko mogą z całkowitą pewnością stwierdzić, kto ogląda ich reklamy, a tym bardziej, czy ich komunikaty na kogokolwiek wpływają. Mimo że firmy wydają na reklamę jedną trzecią tryliona dolarów rocznie, ich wysiłki często nie przynoszą żadnych efektów. Przeciętny Amerykanin odbiera około trzech tysięcy z reguły losowych komunikatów reklamowych. Dwie trzecie uczestników badań przeprowadzonych przez Yankelo­vich Partners przyznały, że czują się „bezustannie bombardowane” reklamami, a 59 procent stwierdziło, że reklamy, które oglądają w telewizji, mają dla nich niewielkie znaczenie albo są zupełnie nieistotne. Nic dziwnego, że tak wielu ludzi nie lubi reklam i ignoruje je, a większość przedsiębiorców boi się inwestować w poważne kampanie.


    www.inc.com/magazine/20050801/future-of-advertising.html



    Twoi potencjalni klienci są bombardowani komunikatami reklamowymi w dzień i w nocy. Dotarłem do źródeł statystycznych, z których wynika, że w obecnie odbieramy 3000 różnych komunikatów reklamowych dziennie (wliczając w to slogany, dżingle radiowe, spam, e-maile, bilbordy, reklamę bezpośrednią, reklamę obrazową, kampanie promujące markę itp.).


    http://advertising.ducttapemarketing.com/2006/02/index.html



    Konsumenci i przedsiębiorcy mają zupełnie inne preferencje co do sposobu komunikacji. A kiedy ludzie są bombardowani ponad trzema tysiącami komunikatów dziennie, Twoje reklamy mogą łatwo zatonąć w morzu ogłoszeń, które są przesyłane za pośrednictwem rozmaitych kanałów komunikacyjnych.


    www.marketingprofs.com/6/fogel6.asp



    Możesz wierzyć lub nie, ale strona Million Dollar Homepage została całkowicie wyprzedana. Ponieważ reklamy w większości są malutkie (dolna granica to 100 pikseli), strona stała się wizualną kakofonią banerów, jakiej jeszcze nigdy nie widziałeś. Jeżeli to prawda, że przeciętny Amerykanin jest atakowany pięcioma tysiącami komunikatów reklamowych i promocyjnych — odwiedzając stronę Million Dollar Homepage, masz od razu zapewnioną dzienną dawkę.


    www.tompeters.com/blogs/main/marketing/index.php



    Te kilka cytatów prawdopodobnie pomogło Ci uświadomić sobie bolesną prawdę: liczba komunikatów na rynku jest przytłaczająca. Nawet jeśli masz wspaniały produkt lub usługę, Twoi docelowi klienci mogą nigdy o nim nie usłyszeć, jeśli nie użyjesz kilku nowych narzędzi — takich jak trans kupowania.


    Musi być jakiś lepszy sposób!


    Jeżeli liczba komunikatów reklamowych, jakimi są bombardowani każdego dnia konsumenci, nie robi na Tobie wrażenia, pomyśl o tym, że ludzie zazwyczaj je ignorują. Nie słuchają Cię!


    Twoi docelowi klienci mają już dość marketingu. Doskonale znają jego zasady. Zrobią niemalże wszystko, żeby wyłączyć lub zablokować niekończący się zalew reklam. Oto kilka ciekawych wniosków z badań na temat reklamy i marketingu przeprowadzonych przez firmę Yankelovich Partners:


    
      	Około 60 procent konsumentów ma dużo bardziej negatywną opinię na temat marketingu i reklamy niż kilka lat temu.


      	Tylko 61 procent badanych uważa, że jeżeli chodzi o liczbę emitowanych reklam i zasięg kampanii marketingowych, sytuacja wymknęła się spod kontroli.


      	Około 65 procent ankietowanych czuje się bezustannie bombardowana zbyt dużą liczbą komunikatów reklamowych i marketingowych.


      	53 procent potwierdziło, że spam (niechciana poczta) zniechęcił ich do wszystkich form marketingu i reklamy.


      	36 procent ankietowanych przyznało, że przyjemność z zakupów psuje im fakt, że są pod presją kupowania.


      	Około 53 procent powiedziało, że w większości przypadków działania marketingowe i reklamowe nie pomagają im w dokonywaniu lepszych wyborów podczas zakupów.


      	59 procent respondentów wyznało, że większość działań marketingowych i reklamowych nie ma dla nich praktycznie żadnego znaczenia.


      	Tylko 64 procent wyraziło zaniepokojenie praktykami stosowanymi przez firmy marketingowe i reklamowe, a także motywami, którymi się one kierują.


      	Około 61 procent badanych uważa, że marketingowcy i pracownicy agencji reklamowych nie traktują konsumentów z szacunkiem.


      	Około 65 procent sądzi, że branża marketingu i reklamy powinna być obwarowana większymi ograniczeniami i uregulowana w bardziej szczegółowych ustawach.


      	Około 69 procent jest zainteresowanych produktami i usługami, które pomogłyby im zablokować lub ominąć komunikaty reklamowe.


      	Zaledwie 33 procent byłoby gotowych obniżyć nieco standard swojego życia po to, żeby żyć w społeczeństwie, w którym nie ma reklam i kampanii marketingowych.

    


    Te statystyki prawdopodobnie Tobą wstrząsnęły. Ale nie ma czego się bać: istnieje lepszy sposób na dotarcie do klientów — nazywa się trans kupowania.


    Bądź gotowy do nauki


    Kilka lat temu utknąłem na lotnisku w San Jose w Kalifornii, czekając, aż linie lotnicze znajdą mi bezpieczny samolot, który zawiezie mnie do domu, do Teksasu.


    Spędziłem tam dziewięć godzin.


    Wielu pasażerów jęczało i narzekało, inni wpadali w złość, a ja oraz kilkunastu innych daliśmy się ponieść fali. Wykorzystałem wolny czas do tego, żeby pisać, czytać i zrelaksować się. Jedna z książek, które zabrałem w tę podróż, była wyjątkowo wartościowa — wiele mnie nauczyła i skłoniła do napisania tego podrozdziału.


    Richard Restak w swojej książce The New Brain: How the Modern Age Is Rewiring Your Mind twierdzi, że umysł ludzki jest elastyczny. Można uczyć go nowych sztuczek, 
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