
jak tworzyć
oferty
które sprzedają

Etyczna Perswazja: Mimikra werbalna

Łukasz Hodorowicz



W tym dokumencie pokażę Ci prostą, etyczną i piekielnie
skuteczną technikę perswazji, którą możesz zastosować w
opisach swoich produktów, ofertach albo rozmowach z
klientami. 

To metoda zakorzeniona w psychologii poznawczej – nie jest
to żadna szemrana manipulacja ani czary-mary. To
etyczna metoda, która jest praktycznie niezauważalna.

Co więcej, żeby skorzystać z techniki, którą zaraz Ci zdradzę,
nie musisz być copywriterem ani marketerem. 

Poza tym to, o czym Ci opowiem, sprawdzi się, jeśli
sprzedajesz produkty, usługi, a nawet „pomysły” – w końcu
przekonywanie innych do swojego zdania to też
sprzedawanie pomysłów.

Chcesz poznać psychologiczny trik
perswazji, dzięki któremu kelnerzy
dostają większe napiwki, a Tobie pomoże
sprzedawać więcej? 

Mam coś dla ciebie.
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Cześć, nazywam się Łukasz Hodorowicz i na co dzień
pomagam przedsiębiorcom przekonywać klientów do
zakupu. 

W swojej pracy stosuję klientologię, czyli połączenie
marketingu i psychologii konsumenta. Na temat
klientologii zdarzyło mi się napisać książkę „Rozszyfruj
Klienta, Sprzedawaj Więcej”. 
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Książka, tuż po premierze, znalazła się na liście bestsellerów
Empiku i wydawnictwa OnePress. 

Ale najbardziej kręci mnie praca z ludźmi, dlatego występuję
na konferencjach branżowych i szkolę marketerów,
handlowców oraz przedsiębiorców. 
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Od 4 lat prowadzę podcast „Marketing z Głową”, który jest
najchętniej słuchanym podcastem o marketingu w
Polsce.

Prywatnie jestem szczęśliwym mężem i ojcem Łucji i Oskara
oraz zdyscyplinowanym biegaczem.

Dziś rozwiązuję problemy moich klientów podczas szkoleń
i kursów, występuję na największych konferencjach
branżowych.

Ale nie zawsze tak było...
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Marketingu i psychologii konsumenta uczę w Wyższej Szkole
Kształcenia Zawodowego.



Zanim doszedłem do miejsca, w którym jestem, prowadziłem
agencję reklamową. Gdy miałem dwadzieścia parę lat,
podjąłem kilka złych i kosztownych decyzji, do których
doprowadziły mnie osoby sprytnie manipulujące
informacjami. 

Między innymi dałem się wmanewrować w dzierżawę drogiej
maszyny, która kompletnie na siebie nie zarabiała. Poza tym
praca we własnej agencji nie była tym, czym wyobrażałem
sobie, że będzie. 

Zgłaszali się do mnie klienci z drobnymi zamówieniami:
wizytówki, ulotki itd. Wiedziałem, że na takich zleceniach
niewiele zarobię i że aby przetrwać, muszę robić to samo, co
moi konkurenci – czyli sprzedawać klientowi dodatkowe
rzeczy: stronę internetową, kampanie reklamowe – usługi, za
które ludzie zapłaciliby mi więcej.  

był tylko jeden problem...
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Konkurencja, żeby przekonać klientów do zakupu strony za
kilka tysięcy złotych, była natrętna: sprzedawcy wydzwaniali
kilka razy dziennie, naciskali, obiecywali, czasem nawet
straszyli. Jednym słowem byli niezwykle agresywni. To
działało, wiele osób ustępowało i kupowało. 

Niestety, ja tak nie potrafiłem. 

Nie tylko brakowało mi pewności siebie, ale nigdy nie byłem z
tych, którzy presją i naciskiem dostają to, czego chcą. Dziś
wiem, że to zaleta, ale wtedy była to moja zmora. I tak
odbijałem się z miesiąca na miesiąc, biorąc drobne zlecenia,
podczas gdy inni zarabiali prawdziwe pieniądze.

Wtedy trafiłem na książkę braci Heath „Przyczepne
historie”. 

Książka miała niewiele wspólnego z twardą sprzedażą, ale
otworzyła mi oczy na jedną ważną rzecz – ludzi nie trzeba
przekonywać siłą i naciskiem. 

Wystarczą odpowiednie słowa. 

Nawet jedno słowo może zmienić najtwardsze „nie” w
zdecydowane „tak”. To był punkt zwrotny w moim życiu.
Zacząłem interesować się psychologią konsumenta,
zrozumiałem, że aby być przekonującym, nie trzeba być
natrętnym, nachalnym i agresywnym.
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Zacząłem przeglądać badania naukowe, anglojęzyczne książki
i im bardziej zagłębiałem się w temat, tym bardziej
zaczynałem rozumieć, że perswazja to nie są wielkie
techniki, które wymagają czasu, żeby zaczęły działać.

Wystarczą odpowiednie słowa i zwroty, które wpływają
na ludzi. Jakie to słowa i gdzie ich szukać? 

O tym dowiesz się w tej serii materiałów.

W każdym razie tak zacząłem pracować nad własną
pewnością siebie i etyczną perswazją. 

To, czego się dowiadywałem, natychmiast stosowałem.
Rozmawiałem z klientami i w zasadzie nie mówiłem im nic
innego niż wcześniej, ale mówiłem to inaczej.

 I nie miej złudzeń – to nie było tak, że od razu wszystko się
zmieniło. Czasem byłem bardziej przekonujący, a czasem
mniej, ale efekty były widoczne. 

Klienci składali większe zamówienia, a ja z większą pewnością
siebie zacząłem dzielić się w internecie tym, czego nauczyłem
się na temat marketingu, psychologii konsumenta i perswazji.
Współpracując z nowymi klientami, okazało się, że ludzie
mają podobne problemy do tych, z którymi ja się mierzyłem.

Mówiąc krótko, chcą lepiej przekonywać: pisać lepsze oferty,
skuteczniejsze opisy produktów, chcą lepiej sprzedawać
swoje usługi, ale nie chcą być agresywni. Pytają: „Łukasz, czy
żeby więcej sprzedawać, muszę być nachalny i natrętny?
Czy muszę dosłownie wyskakiwać moim klientom z
lodówki?”
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Jeśli Ty masz ten sam lub podobny problem: chcesz być
bardziej przekonujący bez bycia natrętnym, chcesz nauczyć
się częściej dostawać to, czego chcesz, i jednocześnie robić
to etycznie, chcesz nauczyć się rozpoznawać nieuczciwą
manipulację, to dobrze trafiłeś, bo wiem, jak Ci pomóc.

Dziś dzielę się z Tobą małym wycinkiem większego projektu,
który rozwiązuje te problemy. Więcej o nim za moment.

Natomiast teraz pokażę Ci jedną, prostą, etyczną i bardzo
skuteczną technikę perswazji. Nazywa się 
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Na czym to polega? Pomoże mi to wytłumaczyć zaskakująca
historia kelnerów. 

Jakiś czas temu naukowcy zastanawiali się, dlaczego
niektórzy kelnerzy zgarniają nawet czterokrotnie
większe napiwki niż inni. 

Badano różne czynniki – urodę, lokalizację restauracji – ale
ostatecznie to, co odkryto, to że kelnerzy, którzy zarabiali
więcej, naśladowali język swoich gości. 

Na przykład, gdy klient zamawiał „soczek pomarańczowy”, a
kelner powtarzał te same słowa, dostawał większy napiwek.
Jednym słowem, kelnerzy, którzy używali tych samych słów co
klienci, otrzymywali najwyższe napiwki.
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Mimikra w biologii polega na naśladowaniu innych
przedstawicieli tego samego gatunku. W przyrodzie w ten
sposób rozpoznaje się przyjaciół od wrogów. 

W życiu działa to tak samo – ludzi do siebie podobnych
faworyzujemy, bardziej lubimy i częściej zgadzamy się z ich
zdaniem.

Marketerzy wiedzą, że ludzie kupują od tych, których darzą
sympatią. Dlatego pracownik Starbucksa zapyta Cię o imię –
to element budowania sympatii i sposób, żebyś wrócił po
kolejną kawę. 

Ale nic nie buduje sympatii tak szybko, jak mimikra werbalna
– naśladowanie słów, zwrotów i języka klienta.

Klienci często wysyłają mi zapytania o „prelekcję” w ich
firmach. Choć wiem, że chodzi im o szkolenie z marketingu
albo sprzedaży, nie wyprowadzam ich z błędu –
przygotowuję ofertę na prelekcję, bo to słowo, którego użył
klient.

Jeśli ktoś zaczyna maila do mnie od „Witam”, to nawet jeśli
mam alergię na to słowo, odpowiadam również „Witam”.

Dzięki temu naśladuję styl wypowiedzi klienta i zyskuję jego
sympatię. W ten sposób łatwiej, szybciej i całkowicie
etycznie przekonuję go do współpracy.
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Naśladowanie języka klientów w ofercie to tylko wierzchołek
perswazyjnej góry lodowej. 

Mimikra najlepiej sprawdza się, gdy dodasz do swoich
tekstów jeszcze jeden element. Coś, co nazywa się markery
językowe – słowa-klucze, które ludzie często powtarzają,
opisując produkty. 

To jak hasła, które sprawiają, że od razu czują, że to, co
oferujesz, jest właśnie dla nich.

Na przykład ludzie korzystający z konsultacji dietetycznych
często mówią, że dieta okazała się skuteczna, szybko schudli,
a dania w diecie były różnorodne. 

Jeśli wiele osób używa tych samych określeń, jak „skuteczna”,
„szybko”, „różnorodne”, to są to właśnie markery językowe.

Gdzie szukać markerów językowych? Wszędzie tam, gdzie
ludzie rozmawiają na temat Twojego produktu: w
komentarzach na Facebooku, w dyskusjach na grupach, w
opiniach pod produktami konkurencji.

Te komentarze to złoto. Znajdziesz w nich mnóstwo
markerów językowych. Wystarczy je znaleźć i dodać do
swoich opisów. 
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Na szczęście nie musisz
ich szukać ręcznie...
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odbierz prezent
Narzędzie, które samo znajdzie markery

językowe dla twojego produktu.

Zastanów się, jaką jedną najważniejszą lekcję
wyciągnąłeś z tego dokumentu. 

Następnie wejdź na mojego bloga i napisz tę jedną lekcję
w komentarzu. 

Gdy zostawisz komentarz natychmiast wyślę Ci maila ze
specjalnym poleceniem do ChatGPT. 

Wystarczy wkleić je do sztucznej inteligencji razem z
komentarzami klientów na temat Twojego produktu, a
ChatGPT znajdzie markery językowe za Ciebie.

KLIKNIJ I ODBIERZ PREZENT

ale to nie wszystko...

https://www.lukaszhodorowicz.pl/1-etyczna-perswazja-mimikra/#comment
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Zapisz się na listę osób oczekujących na start sprzedaży
„Pierwiastków Perswazji”. 

„Pierwiastki Perswazji” to e-book, w którym zebrałem blisko
40 słów, zwrotów i form językowych, dzięki którym staniesz
się osobą przekonującą, a Twoje opisy produktów i oferty
będą sprzedawały jak szalone – oczywiście etycznie.
Chciałbyś?

Jeśli się zapiszesz, dowiesz się o starcie jako pierwszy. 
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dołącz do listy priorytetowej

ZAPISUJĘ SIĘ

Za kilka dni...

https://www.lukaszhodorowicz.pl/1-etyczna-perswazja-mimikra/#lista
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Za kilka dni ponownie się odezwę, żeby powiedzieć Ci o
jednej rzeczy, którą zrobisz w 10 sekund i która od razu
podniesie wartość Twoich produktów i usług o 10%.

Osobom z listy priorytetowej wyślę link do tego materiału
mailem. Zatem, jeśli nie chcesz przegapić – wiesz, co robić.
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ZAPISUJĘ SIĘ

Cześć!Łukasz

Hodorowi
cz
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