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Jak napisać sprzedające teksty na
stronę www lub bloga?

Publikacja dostarczona przez

www.JakZarabiac.pl
Bezpłatny Kurs Zarabiania Online

Możesz swobodnie kopiować i rozprowadzać tę publikację w dostarczonej
formie. Zabrania się jej odsprzedaży i jakichkolwiek zmian w jej zawartości.
Artykuły pochodzą z serwisu www.artelis.pl Ich autorem jest Darek
Puzyrkiewicz, który specjalizuje się w pisaniu artykułów, ofert i reklam,
przeznaczonych do publikacji w Internecie. Jest twórcą serwisu
www.dynanet.pl a także Pierwszego polskiego Copywriting FAQ.

http://www.jakzarabiac.pl/
http://www.artelis.pl/
http://www.dynanet.pl/


2

Spis treści:

1. Trzy kroki do napisania dobrego tekstu na stronę www
2. Jak w prosty sposób nakłonić internautę by zrobił to co chcesz?
3. Pułapka kreatywności
4. Jak przemienić stronę główną serwisu w skuteczne narzędzie

marketingowe?
5. Łatwy sposób na zwiększenie skuteczności oferty w Internecie
6. Jak zdobyć uwagę w Internecie?
7. FAQWAY jako skuteczna forma perswazji
8. Głód w Internecie
9. Interesujące teksty na stronę internetową - 26 pomysłów na

napisanie ciekawych artykułów
10. SEO Copywriting - Jak pozyskać najbardziej wpływowych

czytelników w Internecie
11. Copywriting w Internecie - Czy ty też próbujesz sprzedawać

przez szybę?
12. Reklama w Internecie – Jak uniknąć wspierania konkurencji?
13. SMO - skuteczna strategia promocji serwisu internetowego

Trzy kroki do napisania dobrego tekstu na stronę www

Co to znaczy ‘dobry tekst’ na stronie internetowej? Przede wszystkim
podporządkowanie treści ściśle określonemu celowi. Bo jeśli nie
zamierzasz jasno przedstawiać swoich idei, pomysłów, produktów czy
usług, w jak najlepszym świetle, to po co ci strona www?

To jest tak, jak z podróżowaniem. Jeśli chcesz gdzieś dojechać, to nie wsiadasz
do samochodu i po prostu jedziesz. Musisz najpierw określić cel i sposób podróży.
Gdy zależy ci na szybkim przemieszczeniu się, pojedziesz samochodem główną
trasą. Jeżeli masz zamiar podziwiać widoki, czeka cię podróż bocznymi drogami z
częstymi postojami. Jeśli zamierzasz pracować w czasie jazdy - w grę wchodzi
jazda pociągiem. Podobnie jest z pisaniem. Treść i sposób jej prezentacji zależą
od celów jakie ma realizować twoja strona.

Oto trzy proste kroki, które ułatwiają napisanie dobrego tekstu.

PRZYGOTOWANIE

Przygotowanie nie tylko ułatwia koncentrację na celu. Skraca też czas pisania
tekstu, nawet o 80%. Dzięki rzetelnemu przygotowaniu unikasz
bezproduktywnego wpatrywania się w ekran komputera, z nadzieją, że przyjdzie
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ci do głowy coś mądrego.

Podczas tego etapu zapisz sobie odpowiedzi na następujące pytania:

a) Dlaczego piszę?
Przykłady: Żeby wzbudzić zainteresowanie moim produktem/usługą i
doprowadzić do złożenia zamówienia przez czytelnika. Dodać kolejny adres do
listy mailingowej. Skierować internautę do linku Programu Partnerskiego. Ogłosić
wyprzedaż w swojej hurtowni i wyprzedać cały towar w jeden weekend.

Ważne jest precyzyjne określenie powodu pisania.

b) Do kogo piszę
Od odpowiedzi na to pytanie zależy styl w jakim zostanie napisany tekst. Inaczej
pisze się do biznesmenów, inaczej do nastolatków. Język techniczny
informatyków różni się od języka czytelnika ebooka z poradami dla kulturystów.
Wreszcie, punkt widzenia kobiet będzie wymagał innego sposobu argumentacji
niż ten, jakiego użyjemy w przypadku mężczyzn. Musisz pisać tak, by dopasować
się do światopoglądu czytelnika. Tak, by mógł odebrać cię jako kogoś ze swojego
środowiska, kto rozumie jego problemy i mówi tym samym językiem.

Każdy ma swój własny styl pisania. Dobry copywriter jest elastyczny i potrafi
dostosować się do stylu komunikacji czytelnika do którego kieruje swoje
przesłanie.

c) Co chcę powiedzieć?
Jeśli sprzedajesz coś - to najprawdopodobniej będziesz chciał powiedzieć
czytelnikowi, że twój produkt jest bezkonkurencyjny w swojej kategorii. Dobrze
jest opisać jego cechy i wynikające z nich korzyści. Dlaczego warto skorzystać z
twojej oferty, co to da kupującemu. Jak go to uszczęśliwi.

d) Co chcę osiągnąć?
Tu jest miejsce na precyzyjne określenie celu. W przypadku sprzedaży przez
Internet będzie to wypełnienie formularza zamówienia na stronie. Albo kliknięcie
na link do strony wybranego Programu Partnerskiego. Możesz też chcieć
zbudować dobrą relację z klientem poprzez wpisanie go na listę mailingową.

e) Jaki jest następny krok?
Czy czytelnik będzie wiedział jaki jest kolejny krok i kto ma go zrobić? Nie każ
mu się domyślać. Zrób wszystko, by poprowadzić go prosto do celu. Spraw, by
właśnie w tym momencie, gdy czyta, w łatwy sposób mógł podjąć Najbardziej
Oczekiwaną Reakcję.

Najważniejsze jest doprowadzenie czytelnika do konkretnego działania. Nie
zmuszaj go, lecz skuś tak, by sam zapragnął to zrobić.

TWÓRCZE PISANIE

Kiedy już znasz odpowiedzi na powyższe pytania, po prostu zacznij pisać. Używaj
zwykłego, codziennego języka. Takiego, jakim posługuje się grupa docelowa.
Mów prosto i konkretnie. Pisz prawdę, tylko uczyń ją fascynującą. Nie skupiaj się
na słowach. Jeśli w danym momencie nie możesz znaleźć odpowiedniego, wpisz
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najbliższe znaczeniowo, lub zostaw puste miejsce. Pozwól myślom płynąć.

Pisz tak, jakbyś miał przed sobą jednego, konkretnego klienta. Nie pisz do ogółu.
Najlepiej zrobić to tak, jak radzi David Ogilvy: “Udawaj, że rozmawiasz z
siedzącą po prawej kobietą przy obiedzie. Ona pyta cię: ‘Myślę o nowej kuchni,
co byś mi polecił?’ Napisz swoją ofertę, jakbyś odpowiadał na jej pytanie.”

Na tym etapie odłóż na bok wszelką analizę pisanego tekstu i krytykę. Na to
przyjdzie czas później. Jadąc samochodem nie da się jednocześnie wciskać pedał
gazu i hamulec. Staraj się nie zatrzymywać podczas pisania. Pozwól sobie na
nieskrępowaną kreatywność. Na tym etapie tekst nie musi być doskonały. W
przeciwieństwie do mowy, gdzie jeśli powiesz jakieś zdanie, nie masz już
możliwości jego zmiany - tekst możesz poprawiać nieskończoną ilość razy.

KOREKTA I PRZEPISANIE

Kiedy już stworzysz pierwszą wersję tekstu, zacznij pracę analityczno-krytyczną.
Zadaj sobie po kolei poniższe pytania:
- Czy to co napisałeś ma sens?
- Czy odzwierciedla cel dla którego piszesz?
- Czy tekst jest poprawny gramatycznie?
- Czy nie ma literówek?

W tym momencie możesz stwierdzić, że to co napisałeś jest do niczego. Wróć
więc do kroku drugiego, i zacznij od nowa. Dzięki przygotowaniu masz pod ręką
wszystko, czego potrzebujesz.

Kiedy pozytywnie odpowiesz na wszystkie pytania tego etapu, odłóż tekst na
dzień lub dwa, i przejrzyj go jeszcze raz. Jeśli zajdzie taka potrzeba, nie wahaj
się wyrzucić go do kosza i napisz od nowa, po czym poddaj go testowi z kroku
trzeciego.

W końcu masz (mam nadzieję) tekst, który nadaje się do publikacji. Może nie
będzie dziełem artystycznym (ba, nie powinien nim być!), może nie będzie ani
specjalnie zabawny, ani oryginalny. Ale na pewno będzie realizował cel jaki sobie
zamierzyłeś. A o to przecież chodzi, prawda?

www.JakZarabiac.pl – Bezpłatny Kurs Zarabiania Online

Jak w prosty sposób nakłonić internautę by zrobił to co chcesz?

W tym artykule pokażę ci w jaki sposób, skuteczny copywriting
zatrzymuje galopującego po stronach internautę i prowadzi go
bezpośrednio do NOR - Najbardziej Oczekiwanej Reakcji, którą
najczęściej jest sprzedaż produktu lub usługi.

Przeglądając nieznany serwis, odwiedzający z początku nie wie dokąd
trafił i szuka punktów zaczepienia. Jeśli ich nie znajdzie, zrobi krok

http://www.jakzarabiac.pl/
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wstecz do miejsca, które już zna, albo uruchomi wyszukiwarkę.

W realnym świecie orientujemy się dzięki pięciu zmysłom. W sieci
naszym przewodnikiem jest tekst.

Jeśli chcesz zatrzymać gościa na stronie, to przede wszystkim musisz
dać mu błyskawiczną odpowiedź na cztery podstawowe pytania:

1. Gdzie się znalazł?

2. Co tu masz?

3. Co może zrobić na twoich stronach?

4. Dlaczego powinien być tu, a nie gdzieś indziej?

Jak to najlepiej napisać?

80% sukcesu, to…

Nagłówek. Spraw by przyciągał uwagę i umieść go w najbardziej widocznym
miejscu. Jego celem jest zainteresowanie odwiedzającego na tyle, by go
zatrzymać na stronie. W jednym lub dwóch zdaniach musisz wywrzeć mocne
wrażenie na czytelniku. Masz na to tylko chwilę. W ciągu kilku pierwszych sekund
internauta musi “kupić” twoja stronę. Jeśli nie – tracisz klienta.

Ważne jest, by nagłówek był skierowany do konkretnej grupy odbiorców. Nie do
wszystkich, tylko do tych, którzy mogą być zainteresowani twoimi produktami. I
musi też być obietnicą konkretnych korzyści. W jednym z kolejnych artykułów
zajmiemy się tym szerzej.

No dobrze, zainteresowałeś internautę. Jaki będzie jego następny krok? Zacznie
szukać rozwinięcia tematu z nagłówka.

Co znajduje się na większości stron biznesowych?

“Firma nasza jest spółką jawną, powstałą w XXXX roku. Zajmujemy się
dystrybucją materiałów i urządzeń z branży zzzzzzzz na terenie całej Polski.
Główną naszą specjalnością jest nnnnnnnnn….”

“Jesteśmy małą firmą specjalizującą się w tworzeniu oprogramowania
wspomagającego zarządzanie dla przedsiębiorstw branży XXXXXX. Naszym
podstawowym klientem są YYYYYYY i naszą przyszłość widzimy w rozwoju oferty i
usług dla tej branży.

Czy to zainteresuje odwiedzającego? Wątpię.

Pierwszy akapit to pierwszy kontakt z czytelnikiem. Albo w wywrzesz na nim
dobre wrażenie, albo złe. Albo go zaciekawisz, albo zanudzisz. Albo będzie czytał
dalej, albo przejdzie na inną stronę.

Pierwszy kontakt musi być obietnicą przygody. Porywającej, intrygującej, jedynej
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w swoim rodzaju. Zamiast reklamy stwórz ciekawą opowieść ze swoim
czytelnikiem w roli głównej. Uczyń go bohaterem, zdobywcą, zwycięzcą,
mistrzem. Skoncentruj się na odwiedzającym - jego potrzebach, pragnieniach,
tęsknotach, marzeniach i oczekiwaniach. Spraw by wizyta na twojej stronie
wiązała się z dreszczykiem podniecenia, by stanowiła wyzwanie.

Jeśli nie masz pomysłu na taką historię, możesz użyć jednego z trzech
sprawdzonych schematów:

1. Jak ty użyłeś oferowany produkt i jakie były tego rezultaty.

2. Jak ktoś podobny do czytelnika (albo ktoś, kim czytelnik chciałby się stać) użył
oferowanych produktów i jakie były tego efekty.

3. Zabierz czytelnika w podróż w przyszłość i wymaluj obraz jego życia z
produktem lub bez produktu.

Twoja opowieść musi być napisana ciekawie i w dobrym stylu.

Cechy dobrego stylu:

- zwięzłość

- poprawność składniowa

- stylistyczna różnorodność

- unikaj nadmiaru przymiotników

- posługuj się konkretami

- unikaj ogólników i abstrakcyjnych pojęć

Jeszcze raz podkreślę. Stwórz opowieść, nie reklamę!

Postaraj się urozmaicić ją różnorodnymi faktami i wyznaniami klientów, którzy
już przekonali się o korzyściach płynących z przyjęcia twojej oferty. To doda głębi
twojej historii, ożywi ją.

Internauci szukają nowości, czegoś co ich zainteresuje, zajmie. Ich zachowanie
porównuje się do telewidza z pilotem w ręku, który przerzuca po kolei kanały,
licząc na to, że trafi na coś ciekawego. Daj im to, czego szukają. Nie nudź! Nie
zamęczaj długimi opisami, chyba, że są to wymierne korzyści, jakie może im
przynieść kupno twojego produktu.

Czas na finał

Załóżmy, że udało ci się stworzyć wciągającą historię. Przed oczami
odwiedzającego twój serwis wymalowałeś fascynujący obraz korzyści,
zmieniających jego życie na lepsze. Rozbudziłeś na tyle jego wyobraźnię, że
zaczyna sobie uświadamiać, że CHCE TEGO. Co dalej?
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Trzecim elementem strony, która daje ci ogromną przewagę nad
konkurencją jest…

Czy już zaczynasz sobie uświadamiać jak potężną moc mają słowa? Jak wiele
dobrego dla twojego biznesu może zrobić dobry copywriter? Jeśli nie czujesz się
na siłach by samemu napisać dobry tekst na swoją stronę - zawsze możesz zlecić
to fachowcowi. Na przykład mnie. Wiem, jak doprowadzić czytelnika do NOR,
którym jest…

AKCJA! ZRÓB TO TERAZ! Hej, Przyjmij Moją Ofertę a Otrzymasz Konkretne
Korzyści!

Oto cel każdej dobrej strony biznesowej. Skłonić odwiedzającego do działania.
Czy to będzie sprzedaż, czy zapisanie się na listę subskrypcyjną, czy cokolwiek
innego, wezwij go do podjęcia działania.

I to TERAZ, w Tej Chwili!
(Tak, w tej chwili możesz do mnie wysłać maila z prośbą o pomoc w sprawie
napisania mocnej oferty twojego produktu. Adres jest na dole tej strony.)

Jeśli nie skłonisz go do podjęcia natychmiastowej decyzji i stracisz z nim kontakt,
to niczego nie sprzedasz. Zmarnujesz okazję.

Uczyń wszystko, by Najbardziej Oczekiwana Reakcja była łatwa. Nie pozwól, by
cokolwiek przeszkadzało w jej podjęciu. I przynaglaj, powiedz, że teraz albo
nigdy, że taka okazja się już nigdy więcej nie powtórzy.

Faktem jest, że tylko niewielki odsetek odwiedzających decyduje się na podjęcie
NOR podczas pierwszej wizyty. Co zrobić z tymi, którzy nie zdecydują się na to
za pierwszym razem? Co zrobić, by cała nasza praca nie poszła na marne? Jak
dać im drugą, trzecią, czwartą, piątą szansę?

To proste. Używając odpowiednich słów, spraw, by zapisali się na listę
mailingową. A wtedy… Wzrośnie twoja sprzedaż. A o to przecież chodzi, prawda?

www.JakZarabiac.pl – Masakrycznie Dobry Kurs Zarabiania Online!

Pułapka kreatywności

Przeprowadziłem ostatnio ciekawy eksperyment. Stworzyłem naprawdę
fajny tekst reklamowy. Napisany poprawną polszczyzną, opowiadający
historię z czytelnikiem w roli głównej. Nie wyglądało to jak reklama.
Efekt umieszczenia tego tekstu w internecie, zamiast dotychczasowej
reklamy był zdumiewający. Sprzedaż spadła 20 razy! Dlaczego? Oto
moje wnioski:

O tak znacznym spadku sprzedaży w stosunku do ‘tradycyjnej’ reklamy

http://www.jakzarabiac.pl/
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zadecydował jeden czynnik. Kreatywność. W tym jednym przypadku
postanowiłem być twórczy i stworzyć coś naprawdę fajnego. Tekst w ogóle nie
przypominał reklamy. I prawie w ogóle nie sprzedawał.

Przeprowadzony test dowodzi, że w sprzedaży należy trzymać się prostych,
sprawdzonych zasad.

Przypomina mi się historia, z czasów, gdy dopiero rozpoczynałem karierę
handlowca. Po intensywnym szkoleniu z zakresu sprzedaży, ruszyłem ku
pierwszym klientom. Odbyłem wiele spotkań, ale niczego nie mogłem sprzedać.
To były przyjemne rozmowy, ale efekt żaden. Jaka była przyczyna? Nie
potrafiłem wtedy w czasie prezentacji przejść do konkretów i zapytać o
zamówienie. Udawało mi się nawiązać kontakt z klientem, odkryć jego problemy,
pogadać o sprzedawanym produkcie, ale na tym koniec. I stąd marne wyniki.

Z reklamą w Internecie jest podobnie. Jeśli nie będzie się ona trzymała twardych
reguł sprzedaży, to choćby była najfajniejsza, nie przyniesie dochodu. I tak to
nadmierna kreatywność zabija sprzedaż.

Co to za zasady, które czynią reklamę skuteczną?

1. Nagłówek

Najważniejsza część każdej oferty. Jeśli nie przyciągnie uwagi czytelnika, to nie
przeczyta on ani zdania z oferty. Nagłówek musi zatrzymać internautę. Musisz
dać mu powód, aby zechciał zatrzymać się na twojej stronie, zamiast

2. Design nagłówka

Tu czasem objawia się niepotrzebna kreatywność. Nagłówek musi czytelny i
bezpośredni. Zabawne lub ozdobne litery w niczym nie pomagają, a często
utrudniają czytanie.

3. Obietnica/Ciekawość

Najlepiej, gdy nagłówek zawiera jedną, konkretną i ważną dla czytelnika korzyść.
Może też być pytaniem, w ważnej dla odbiorcy reklamy kwestii. A kiedy uda ci się
połączyć korzyść z ciekawością - wygrałeś.

4. Logo

To jest element, który decyduje o tym, jak postrzegana jest firma. Jeżeli nie
będzie wglądał wiarygodnie i profesjonalnie, to pomimo rewelacyjnej oferty
niewiele sprzedasz. Klient najpierw przegląda stronę, potem dopiero czyta treść
oferty. Jeśli nie wzbudzisz jego zaufania, nie potraktuje cię poważnie. Logo
powinno być dopasowane do rodzaju oferowanego produktu lub usługi. Najlepiej,
gdy wizualizuje zasadniczą treść oferty.

5. Pierwszy akapit

Uczyń go ekscytującym. Jeśli nie wciągnie czytelnika, nie będzie interesujący, to
pomimo rewelacyjnego nagłówka nikomu nie będzie się chciało dalej czytać.
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Zadaj pytanie, rozpocznij historię, daj mega obietnicę ogromnej korzyści. Musisz
uchwycić uwagę klienta.

6. Co sprzedajesz?

Jak najszybciej powiedz klientowi co sprzedajesz, jaka jest treść oferty. Im
później czytelnik się o tym dowie, tym bardziej będzie niecierpliwy i skory do
opuszczenia twojej strony. Oferta w Internecie to nie romans - nie musisz
stopniowo budować napięcia. Tu trzeba jak najszybciej wyłożyć kawę na ławę.
Zacznij od rzeczy najważniejszych. Szczegóły możesz podać później.

7. Korzyści

Jeśli jakimś cudem czytelnik jeszcze nie opuścił twojej strony, to zaprezentuj mu
listę korzyści. Wymaluj obraz zadowolonego z zakupu klienta, cieszącego się
twoim produktem. Daj mu emocjonalne i racjonalne powody do zakupu.

8. Bądź entuzjastyczny

Ważne jest, by oferta była pisana z pozytywnym nastawieniem. Niech niesie
dobrą wiadomość klientowi. Kiedy zadajesz pytania, staraj się, by czytelnik jak
najczęściej odpowiadał “TAK”. Okaż swój entuzjazm i podekscytowanie. Jeżeli ty
tego nie zrobisz, to nie oczekuj tego od klienta. Niech oferta będzie dynamiczna,
ekscytująca, żywa i ciekawa.

9. Podkreśl najważniejsze myśli

Zwróć uwagę czytelnika na najistotniejsze słowa i zwroty. Użyj pogrubionej
czcionki, podkreśleń, a nawet zakreśleń. Przełam monotonię tekstu. Nie usypiaj
czytelnika. Pamiętaj, że internauta nie czyta całej strony, lecz ją skanuje. Pomóż
mu w tym. Spraw, by miał na czym zatrzymać wzrok. Podsuń mu pod nos to, co
jest najważniejsze w ofercie.

10. Skup się na czytelniku

Nie pisz o produkcie ani o swojej firmie. Pisz o kliencie, jego potrzebach,
obawach, nadziejach, pragnieniach. Pokaż, jak twoja usługa pomaga w
osiągnięciu JEGO celów. Opowiedz o tym, jak zmieni się JEGO życie po
zainwestowaniu w twój produkt. Tylko to interesuje czytelnika.

11. Uczyń tekst czytelnym i zrozumiałym

Piszesz do ludzi, którzy chcą prostych rozwiązań. Nie staraj się wywrzeć na
czytelniku wrażania swoją elokwencją i wiedzą. Używaj normalnego, potocznego
języka, takiego, jakim mówisz na co dzień. Pisz krótkimi, łatwymi do zrozumienia
zdaniami. Nie męcz czytelnika. Pamiętaj, że długie paragrafy nie zachęcają do
czytania. Pilnuj, żeby żaden akapit nie zawierał więcej niż sześć linii.

12. Osobisty charakter oferty

Postaraj się, by czytelnik miał wrażenie, że piszesz tylko do niego. Tak, jakbyś
pisał list do przyjaciela, bądź przyjaciółki. Piszesz do człowieka. Zapomnij o
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urzędowym stylu. Możesz też napisać coś osobistego.

13. Wzmacniacze uwagi

Kiedy w tekście umieścisz pytania typu “Wiesz, co mam na myśli?”,
niedokończone zdania, podkreślenie, to podtrzymujesz w ten sposób uwagę
czytelnika. Musisz bardzo pilnować się, by nie zanudzić go. Tego typu przerywniki
w tekście pomagają podtrzymać uwagę. Niech cała oferta będzie utrzymana w
takim konwersacyjnym stylu.

14. Udowodnij, że to dobra oferta

Po pierwsze zaprezentuj autentyczne opinie zadowolonych klientów. To dodaje
wiarygodności twojej ofercie. PO drugie - daj mocną gwarancję. Niech kupujący
poczuje się bezpiecznie, bo tak naprawdę kupuje w ciemno! Usuń jego obawy.

15.Podsumowanie

Spraw, by tekst oferty prowadził do finału. Podsumuj całość jednym, mocnym
zdaniem (lub pytaniem) i wezwij do podjęcia działania.

16. Bonus/Podarunek

Nie jest łatwo przekonać klienta do zakupu przez internet. Musisz go przekupić.
Daj konkretny powód, dla którego powinien podjąć decyzję już teraz. Coś
darmowego dla klienta, ale jednocześnie wartościowego. Czasem to właśnie
decyduje o sukcesie oferty sprzedaży.

17. Post Scriptum

PS jest nazywany Powerful Statement. Mocne zdanie, które podkreśla wyjątkową
wartość oferty. Wielu czytelników od razu przeskakuje do PS, żeby przeczytać
podsumowanie oferty, albo co jeszcze mogą zyskać.

PS. Czy wiesz, jak trudno napisać ofertę według tych zasad? Wielu ludzi zna te
zasady, lecz tylko mała garstka potrafi stworzyć tekst, który będzie skutecznie
sprzedawał. Jeśli potrzebujesz takiego tekstu - napisz do mnie, podejmę się tego
zlecenia.

Slogan - porażająca broń marketerów

Na przeciętniaków nikt nie zwraca uwagi. Tylko wyjątkowe osobowości są w
stanie pociągnąć za sobą tłumy. Do historii przechodzą przełomowe wydarzenia,
genialne wynalazki czy wielkie podboje. To o wyjątkowych bohaterach i ich
niezwykłych wyczynach snuje się niezapomniane opowieści.

Poszukiwanie wyjątkowości w świecie internetowego biznesu kieruje się
podobnymi zasadami. Sieć pełna jest zapomnianych stron, które nie mają nic
ciekawego do zaoferowania. Ich jedynymi odwiedzającymi są ich twórcy. Nawet
roboty przeszukujące Internet, z czasem zapominają o takich stronach. Tylko
witryny, postrzegane przez odwiedzających, jako liderzy w swojej dziedzinie,
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mają szansę zdobyć uznanie i miejsce w umyśle internauty.

Dlatego musisz skusić odwiedzającego twoje strony obietnicą wyjątkowej
przygody. To musi być zauroczenie od pierwszego wejrzenia. Musisz szybko
przekonać internautę, że masz dla niego propozycję wyprawy po skarb.

Zadanie te spełnia na stronie slogan. Właściwie użyty stanowi potężne narzędzie
marketingowe. Tego nie załatwi super design z wyśmienitą grafiką. Tu trzeba
słów, wprowadzających w opowieść o kliencie i produkcie, słów dających nadzieję
na lepsze jutro, tekstu o porażającej sile przekonywania. Slogan musi przekonać
czytelnika, że znalazł się na wyjątkowej stronie i za moment może wziąć udział w
czymś szczególnym.

Nie każdy jednak slogan wyróżnia! Dla strony, która aspiruje do miana najlepszej
w swojej branży, hasło przewodnie musi być wyjątkowe. Slogan powinien być
obietnicą spełnienia największych pragnień klienta. Dobrze jest, gdy pokazuje
różnicę pomiędzy ofertą serwisu a konkurencją.

Jednym ze sposobów tworzenia wyjątkowego sloganu jest zastosowanie
oxymoronu. Poprzez zestawienie dwóch, przeciwstawnych słów lub idei,
tworzymy nowy obraz, który pozwoli nam na osiągnięcie trzech korzyści:

Zwraca uwagę czytelnika

Na przykład, który zwrot zainteresuje Cię bardziej: „Najlepszy produkt na rynku”
czy „Koszmarnie dobry produkt”? Zewsząd otaczają nas reklamy najlepszych na
rynku produktów i nie dość, że im nie wierzymy, to po jakimś czasie przestajemy
reagować na to zestawienie. A „koszmarnie dobry”? Jedno wyklucza drugie,
prawda? Ale i intryguje. „O co w tym chodzi, co to za koszmar”? Fraza ta zachęca
do przekonania się, co się za nią kryje.

Jakiś czas temu na forum merytorium.pl odbyła się dyskusja na temat
stosowania tego typu wyrażeń. Jako przykład użyto zestawienia „skandalicznie
niskie ceny”. I faktycznie, gdy zaczniemy analizować każde ze słów z osobna,
okaże się, że jest to łączenie słowa o jednoznacznie negatywnym nacechowaniu z
pozytywną treścią. Naszym celem jest jednak wyłamanie się z regularnego
szeregu przeciętności. Jak mamy się wyróżnić, kiedy tak, jak większość używamy
tylko poprawnych, powszechnie akceptowalnych „grzecznych” stwierdzeń?
Potrzeba nam skandalu, żeby o nas mówiono!

Tworzy nowe nisze rynkowe

Jeżeli w jednym wyrażeniu uda nam się zawrzeć dwie, przeciwstawne idee, to
możemy dotrzeć do pomijanej przez innych grupy klientów, która pragnie
realizacji sprzecznych dążeń. A ten, kto pierwszy wejdzie na nowy rynek, staje
się automatycznie liderem!

Przykładem tego jest idea aukcji kredytowych. Powszechnie wiadomo, że
zdobycie większego kredytu na dobrych warunkach, jest praktycznie niemożliwe.
To banki dyktują warunki. A gdyby tak odwrócić sytuację? Niech banki starają się
o kredyt dla konkretnego klienta. I tak zrodziła się bardzo rewelacyjna idea
aukcji kredytowych.
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Pobudza kreatywność

Oxymoron to połączenie dwóch elementów (myśli, idei, wyrazów), które zwykle
nie są ze sobą łączone. Oprócz zaskoczenia, kombinacja taka wyprowadza nas ze
starych kolein myślowych. W ten sposób powstaje zupełnie nowa idea.

W zetknięciu z nowym, intrygującym pomysłem, ożywa wyobraźnia klientów.
Odkrywają oni nowe możliwości dla siebie, rodzą się nowe zastosowania
produktu. Ponieważ podekscytowany klient staje się automatycznie żywą
reklamą, daje to wymierne zyski firmie, sprzedającej dany produkt.

Dobry slogan, jak widzimy, jest czymś więcej niż hasłem reklamowym. Określa
on bowiem
strategię marketingową firmy. Od niego zaczyna się opowieść o produkcie. Jeżeli
nie mamy takiej historii, to należy zacząć właśnie od sloganu.

W procesie kreowania sloganu, jako przesłania firmy do klientów, trudno jest
określić jakiś sztywny algorytm postępowania. Ponieważ jest to proces twórczy,
zawodzą tu „sprawdzone” metody. Można jednak pokusić się o kilka wskazówek,
które ułatwiają jego stworzenie.

Przede wszystkim należy określić adresatów przesłania firmy. Ponieważ chcemy
im zakomunikować pewną treść, musimy mówić ich językiem. Tu nie ma wielkiej
filozofii. Musisz znać odpowiedź napytanie kim oni są i czego pragną.

Drugim etapem jest określenie obietnicy, jaką chcesz złożyć klientom. I to nie
może być byle jaka obiecanka. Jeżeli chcesz się wyróżnić na tle konkurencji, musi
to być rewelacja. Klientowi trzeba zaoferować cos poruszającego, ekscytującego,
co zamieni zwykły dzień w święto!

Aby spełnić te wymogi, twoja obietnica powinna zawierać przynajmniej jedną z
tych rzeczy:

- drogę na skróty
- cud
- pieniądze
- awans społeczny
- bezpieczeństwo
- zaspokojenie ego
- dobrą zabawę
- przyjemność
- poczucie przynależności do grupy

Tu mała przestroga. W budowaniu naszej wyjątkowej obietnicy nie możemy
zapomnieć o jej wiarygodności. Co z tego, że zaoferujemy właścicielowi serwisu
w Internecie „Milion Odwiedzin W Tydzień”, skoro brzmi to mało prawdopodobnie
(nie twierdzę, że jest to niemożliwe). Niech to będzie przesłanie wyjątkowe, ale
realne. Inaczej bowiem, jedyne, co osiągniemy, to uśmiech politowania ze strony
czytelników.

W budowaniu sloganu, musisz pamiętać, iż to co masz do powiedzenia jest
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ważniejsze od sposobu, w jaki to powiesz. Nie chodzi o grę słów, lecz intrygującą
treść. Przekaz musi być czytelny. Gra słów, jeżeli niczego konkretnego nie
przekaże, niczego też nie sprzeda. Treść jest najważniejsza.

Kiedy będziesz tworzyć tekst, nie zatrzymuj się na pierwszym, który wyda Ci się
najlepszy. Napisz trzydzieści sloganów i wtedy dopiero zastanów się, który
wybrać. W tych, co odpadną, postaraj się poszukać czegoś, czym możesz
wzmocnić, ubogacić ten jeden, jedyny. Potem odczekaj dzień lub dwa i wróć do
pracy nad tekstem.

Jestem przekonany, że dobry slogan jest w stanie znacząco wyróżnić każdą
witrynę w Internecie. Tylko wyjątkowe serwisy są w stanie przyciągnąć tłumy
internautów. A droga do tego zaczyna się od fascynującego przekazu
marketingowego, jakim jest slogan.

www.JakZarabiac.pl – na początek 2300 USD miesięcznie

Jak przemienić stronę główną serwisu w skuteczne narzędzie
marketingowe?

Specjaliści w zakresie użyteczności stron internetowych opracowali zestaw zasad,
ułatwiających korzystanie z serwisów. Na podstawie obserwacji zachowania
internautów stworzyli model idealnej witryny, która zapewnia dobrą komunikację
z odwiedzającym stronę. Wzorzec ten pozwala na zwielokrotnienie poziomu
sprzedaży na komercyjnych stronach www, bez większych nakładów
finansowych.

Model ten koncentruje się na:

* intuicyjnej nawigacji
* ułatwieniu skanowania w poszukiwaniu informacji
* zapewnieniu zrozumiałej dla użytkownika komunikacji

Aby jednak doprowadzić Internautę do NOR (Najbardziej Oczekiwanej Reakcji,
którą najczęściej jest sprzedaż produktu lub usługi albo rozbudowanie listy
mailingowej) nie wystarczy sama informacja.

Witryna musi działać według zasady 3Z:

* Zainteresować czytelnika swoją treścią
* Zdobyć go
* Zaangażować w NOR

To jest zadanie dla copywritera. Teksty, elementy informacyjne i nawigacyjne
witryny, mają doprowadzić odwiedzającego bezpośrednio do NOR. Tutaj jest
miejsce na perswazję. Od jej skuteczności zależy współczynnik konwersji dla
serwisu.

Miejscem pierwszego kontaktu internauty z serwisem jest najczęściej Strona

http://www.jakzarabiac.pl/
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Główna witryny. Jeżeli nie wywrze ona dobrego wrażenia na gościu, to bez
względu na bogactwo treści i informacji reszty stron serwisu, nikt nie sięgnie
głębiej.

Jej nadrzędnym celem jest Zainteresowanie internauty witryną, jest wabikiem
dla czytelnika. Informacje zawarte na Głównej Stronie muszą skierować go do
kolejnych podstron. Tam dopiero znajdzie on właściwą treść, która powinna go
Zdobyć i Zaangażować w NOR.

Dlaczego tak trudno jest zdobyć zainteresowanie odwiedzających?

Ponieważ internauta jest ciągle w biegu, przechodzi od strony do strony, w
poszukiwaniu czegoś interesującego. Towarzyszy mu nieustannie świadomość
istnienia milionów innych witryn. To sprawia, że boi się utracić coś ważnego, co
może znaleźć na stronie innej, niż ta, którą aktualnie przegląda. Jest niecierpliwy
i wie, że wystarczy kliknąć 'wstecz' do wyników z wyszukiwarki by przejść do
innego serwisu.

Aby go zatrzymać na swojej stronie musisz mu jasno i szybko udowodnić, że jest
to najlepsze miejsce w Sieci dla jego poszukiwań. Musisz na nim wywrzeć mocne
wrażenie. Masz na to kilka sekund.

Internauta musi się dowiedzieć:

* jaką konkretną i wartościową informację dostarcza strona
* co jest wyjątkowego w twojej stronie
* co to mu da

W wyścigu o uwagę i zainteresowanie klientów w Sieci masz do czynienia z
trzema różnymi grupami odwiedzających.

1. Ci, którzy konkretnie ciebie szukali - użyli twojego URL
2. Ci, którzy w swoich poszukiwaniach natrafili na ciebie
3. Ci, którzy znaleźli się na stronie przypadkiem

Każda z tych grup wymaga innego podejścia.

CI KTÓRZY WESZLI NA STRONĘ BEZPOŚREDNIO POPRZEZ URL

W grupie pierwszej mamy do czynienia z dwoma typami użytkowników.

a) Ci, którzy znaleźli się pierwszy raz na stronie

Może dostali wizytówkę, może gdzieś znaleźli adres strony. Tak naprawdę
jednak, nie wiedzą, czego się spodziewać. Wpisują adres do przeglądarki (np.
http://www.dynanet.pl) i co tam znajdują...?

Czy kiedykolwiek patrzyłeś na swoją stronę okiem takiego człowieka? Czy to, co
zobaczy, zainteresuje go?

Aby Zainteresować, Zdobyć go i Zaangażować w NOR, trzeba mu przede
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wszystkim szybko wyjaśnić cel istnienia witryny. Są trzy szczególnie ważne
miejsca na stronie, które dobry copywriter może wykorzystać do tego celu.

Slogan reklamowy

Podsumowuje misję witryny i co w niej jest wspaniałego. Slogan powinien być:

- pełen informacji

- jasny, łatwy do zrozumienia

- długości 6-8 słów

- podkreślający indywidualność i wskazujący na korzyści

- konkretny, nie-ogólnikowy

Tekst powitalny

To zwięzły opis całej witryny. Jest autoreklama, która ma wzbudzić pragnienie
pozostania na stronie i sięgnięcia w głąb, do kolejnych podstron.

Dobrze jest wpleść w ten tekst główne słowa kluczowe witryny, co pozwoli łatwo
zorientować się w treści serwisu.

Punkty startowe

Pokazują one jak dotrzeć do poszukiwanej informacji. Zasadniczo rolę tę pełni
menu witryny. Jednak nie zawsze enigmatyczne, jednowyrazowe pozycje menu
są w stanie poprowadzić odwiedzającego tam, gdzie byś chciał.

Rozwiązaniem są krótkie i bardzo widoczne teksty, kierujące do konkretnych
miejsc w serwisie. Niech będą one mini-prezentacją korzyści z sięgnięcia do tych
miejsc.

b) Ci, którzy byli już na twojej stronie

Mają oni już za sobą pierwsze wrażenie, są zainteresowani tematem, a teraz
szukają... no właśnie, czego szukają?

Szukają nowości. Czegoś, czego jeszcze nie znają, świeżej i interesującej
informacji.

To specjalnie dla tej grupy musisz odpowiednio wyeksponować atrakcyjne
nowości w twoim serwisie. Podpatrz jak to robią redaktorzy w głównych portalach
informacyjnych. Tytuły newsów są takimi mini-reklamami. Ty musisz uczynić
podobnie. Pozwól, by grupa ta bez szukania znalazła atrakcyjne nowości na
twojej stronie.

CI, KTÓRZY W TRAFILI NA NIĄ W WYNIKU POSZUKIWAŃ

Grupa ta zaangażowana jest w konkretny cel - uzyskać wartościową informację
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na konkretny temat. Wiedzą, czego chcą i pod tym kątem oceniają odwiedzane
strony.

Aby skutecznie dotrzeć do tego odbiorcy, optymalizację strony rozpoczynamy od
tego, co ukryte - sekcji HEAD. Bo w jaki sposób najczęściej wyszukuje się
informację w Internecie? Poprzez wyszukiwarki. A tu - dobre słowa kluczowe i
wysoka pozycja w wynikach wyszukiwania to połowa sukcesu. Internauta, oprócz
tego, że znajdzie stronę w wynikach, musi chcieć na nią jeszcze kliknąć. A jak
podejmuje tę decyzję?

Czytając tytuł i opis strony!

Musisz tam zawrzeć główną korzyść z wejścia na twoją witrynę. Ważne jest, byś
wiedział, do kogo kierujesz swoją stronę i czego w Internecie szuka twój
docelowy odbiorca. Postaw to przed jego oczami. Zrób dobrą reklamę swojej
stronie.

Dobrze, załóżmy, że ci się to udało. Jest na twojej Głównej Stronie. I co dalej?
Szuka potwierdzenia, że miejsce, w którym się znalazł jest w stanie dostarczyć
mu wartościowej i wiarygodnej informacji na konkretny temat. Pomoże w tym
dobrze opracowany slogan i tekst powitalny strony.

Ważne jest, by pokazać odwiedzającemu, że może tu znaleźć to, czego szuka.
Stąd bardzo wskazane jest, jak najdokładniejsze określenie docelowego odbiorcy
treści naszej strony.

Pozostałe elementy pozostają takie same, jak dla grupy 1a.

CI, KTÓRZY ZNALEŹLI SIĘ NA STRONIE PRZYPADKIEM

Na pierwszy rzut oka może wydawać się, że jest to grupa stracona dla serwisu.
Nie są bezpośrednio zainteresowani ani tematem ani witryną.

Pamiętać musimy jednak o tym, że ludzie pod wpływem impulsu kupują wiele
niepotrzebnych rzeczy. Dotyczy to szczególnie internautów, którym niewiele
potrzeba by kliknąć w dowolny link. Wykorzystaj to.

Aby dotrzeć do tej grupy na Głównej Stronie umieść reklamę
najatrakcyjniejszego miejsca w serwisie. Pokaż co masz najnowszego,
najlepszego, najbardziej popularnego lub jakąś gorącą promocję. Jeśli
zainteresujesz tym przypadkowego odwiedzającego, zostanie na twoich stronach
i masz szansę doprowadzić go do NOR.

Siedem elementów Strony Głównej, które opisałem w tym artykule ma ogromny
wpływ na sukces finansowy sprzedaży w Sieci. Pierwszym i zasadniczym krokiem
jest optymalizacja serwisu pod kątem jego użyteczności. Drugi stopień na drodze
do sukcesu to opracowanie przez copywritera kluczowych elementów Strony. A
trzeci krok, to... realizacja napływających zamówień! :)

www.JakZarabiac.pl – przekonaj się jak łatwo!

http://www.jakzarabiac.pl/
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Łatwy sposób na zwiększenie skuteczności oferty w Internecie

Kluczowym elementem efektywnej sprzedaży jest prezentacja korzyści, jakie
osiągnie klient po zakupie produktu. Bez nich oferta będzie martwa i równie
przekonująca co kamień przy drodze. W jaki sposób przedstawić te korzyści, aby
czytelnik nie mógł powstrzymać się przed zakupem?

Oto proste rozwiązanie:

Zanim zaczniesz tworzyć listę korzyści musisz mieć pewność, że są one
rzeczywiście korzyściami najwyższej próby. Nie przekonasz czytelnika pustymi
frazesami. Musisz mu dać coś konkretnego, realnego, co jest dla niego
wartościowe.

Prawdziwa korzyść w prosty sposób odpowiada kupującemu przynajmniej na
jedno z trzech pytań:

1. Co możesz dla niego zrobić?
2. Co możesz mu dać?
3. Kim może dzięki temu się stać?

Opisz swój produkt pod kątem tych trzech pytań. Każdą cechę swojego
produktu/usługi przetłumacz na język korzyści. Nie staraj się wymyślać jednak
ich na siłę.

Kiedy już stworzysz taką listę, trzeba nadać jej mocy. Pamiętasz główną zasadę
sprzedaży? To emocje sprzedają, nie logika. Im większy ładunek emocjonalny
jest zawarty w korzyściach, tym większa siła perswazji.

Postaraj się wymalować przed oczami czytelnika poruszające wyobraźnię obrazy.
Aby dodać dramatyzmu, porównaj je z wizją życia po odrzuceniu oferty. Zobrazuj
wizję przyszłości klienta z twoim produktem. Stwórz pasjonującą historię, której
zwycięskim bohaterem będzie nabywca produktu.

Aby to osiągnąć skup się na pytaniach:

- Co się stanie gdy klient kupi produkt?
- Co zobaczy, usłyszy, jak się poczuje?
- Co się stanie, jeśli się wycofa?
- Jaką stratę odczuje?
- Jakie masz rozwiązanie problemu?

Przykłady emocjonalnego wzmacniania korzyści:

A. Używanie tego programu znacznie ułatwi pańską pracę.
B. Używanie tego programu znacznie ułatwi pańską pracę - poczuje pan, jakby to
komputer wykonywał ją za pana!

A. Poczuje się pan rewelacyjnie, jadąc tym samochodem.
B. Wyobraża pan sobie te dziewczyny wypatrujące, kto prowadzi taaaaki wóz?
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A. Poczuje się pan wspaniale wiedząc, ze firmowa strona internetowa przynosi
dochody.
B. Wyobraża pan sobie, jak się pan będzie czuł, wiedząc, że skończyło się
wreszcie wyrzucanie pieniędzy na nierentowną stronę w internecie. Każda
złotówka, którą zainwestuje pan w swoją stronę będzie pracowała dla pana.
Przez 24 godziny na dobę pańska oferta będzie przekonywać wciąż nowych
klientów. Nawet gdy będzie pan spał, pańska firma będzie zyskiwała kolejnych
kontrahentów i rozwijała się w automatyczny sposób.

Jeśli chcesz skłonić czytelnika do natychmiastowego działania pokaż mu
konsekwencje wycofania się i rezygnacji z twojej oferty. Co się stanie jeśli nie
skorzysta z twoich usług? Wstrząśnij wyobraźnią klienta. Jeśli klient nie będzie w
stanie wyobrazić sobie ewentualnych strat, mało prawdopodobne, ze zaakceptuje
co mu proponujesz.

Lepiej czytelnika wzburzyć i zdenerwować niż zanudzić. Wrogiem sprzedaży jest
obojętność. Nie bój się więc mocnych stwierdzeń i wyrazistych obrazów. Porusz
odbiorcę reklamy a wtedy mu sprzedasz co zechcesz. Niech prezentacja korzyści
z posiadania twojego produktu sprawi, że zapragnie zmiany w swoim życiu.
Udowodnij, że najprostszą drogą do tej zmiany jest zakup twojego produktu.

www.JakZarabiac.pl – pierwsi zarobią najwięcej!

Jak zdobyć uwagę w Internecie?

W tym artykule pokażę, jak przemówić do internauty aby go zainteresować swoją
usługą, bądź produktem.

Przypomnijmy sobie trzy pierwsze tezy słynnego manifestu Cluetrain.com:

1. Rynki to konwersacje.
2. Rynki składają się z istot ludzkich a nie z sektorów demograficznych.
3. Konwersacje wśród istot ludzkich brzmią po ludzku. Są one
prowadzone za pomocą ludzkiego głosu.

Jeżeli chcesz osiągnąć sukces w Internecie, twoja witryna musi przemówić
ludzkim głosem!

Rozmowa ma miejsce wtedy, gdy jedna osoba pyta, a druga odpowiada.
Przeciwieństwem tego jest monolog - sztywny przekaz, skoncentrowany na
nadawcy, niewrażliwy na potrzeby słuchaczy.

W jaki sposób nadać stronie internetowej charakteru konwersacji?

Wystarczy skupić się na tym, czego szuka docelowy klient serwisu.

Internauta poszukuje zazwyczaj w Sieci odpowiedzi na ważne dla niego pytanie,
bądź też rozwiązania problemu, lub sposobu na osiągnięcie ważnego celu.

http://www.jakzarabiac.pl/
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Najczęściej realizuje to poprzez wprowadzenie zapytania do wyszukiwarki, takiej
jak google. Może też wpisać bezpośrednio do przeglądarki adres strony, na której
spodziewa się znaleźć coś interesującego.

Różne są odpowiedzi, jakie w ten sposób uzyskuje. Większość przeszukiwanych
stron, pomimo tego, że występują na nich kluczowe słowa, nijak ma się do
rzeczywistych potrzeb i pragnień internauty. Witryna, która pierwsza
zadowalająco odpowie na te potrzeby - zdobędzie jego uwagę, czas, a może i
pieniądze.

Skup się na kliencie

Widzimy więc, że ważne jest 'słuchanie' internauty. Musimy nastawić się na
dostarczenie mu tego, czego szuka. Aby przygotować odpowiedź, należy zadać
kilka istotnych pytań, takich jak:

- Czego nasz docelowy odbiorca szuka?
- W jaki sposób szuka - otworzy wyszukiwarkę internetową?
- Jakie słowa, czy frazy tam wpisze?
- Jakie pragnienie kryje się za tymi słowami?
- Jaki problem chce rozwiązać?
itp...

Znając pytanie, jakie skłania internautę do poszukiwań, możemy stworzyć
odpowiedź. Tylko przekaz skoncentrowany na kliencie może go zdobyć.

Przygotowanie przesłania marketingowego

Praca nad zasadniczym przekazem, powinna skupić się na poniższych kwestiach:

1. Misja firmy, czyli deklaracja istoty rozwiązania, które oferujesz, skierowana
do konkretnego odbiorcy.
2. Problem. Opisz problem, bolączkę lub kłopot klienta, na które odpowiedzią
jest twój produkt lub usługa. W ten sposób pokażesz klientowi, że rozumiesz jego
problemy i rzeczywiście chcesz mu pomóc.
3. Źródło problemu.
4. Rozwiązanie, czyli co możesz zrobić dla klienta.
5. Co należy zrobić? Jakie są działania, które trzeba podjąć, aby rozwiązać
problem?
6. Dlaczego Ty? Co przemawia za tym, aby klient tobie powierzył rozwiązanie
swojego problemu?

Aby zilustrować przykładem proces tworzenia przekazu marketingowego, poniżej
napisałem moje odpowiedzi:

1. Misja:
Pomagam firmom, które mają problem z wykorzystaniem w pełni możliwości
Internetu w zakresie zdobywania, obsługi i utrzymania klientów.

2. Problem:
Wiele firm, wciąż nie wykorzystuje w pełni możliwości dotarcia do 10 milionów
klientów w Polsce, jakie daje Internet. Osoby odpowiedzialne za sprzedaż, często
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nie mają pojęcia, jak skutecznie wykorzystać ten kanał komunikacji z rynkiem.
Wskutek tego firma traci potrójnie. Przede wszystkim marnuje okazje do
bezpośredniej sprzedaży. Po drugie, zła komunikacja ze społecznością
internetową eliminuje ją z tego dynamicznego rynku. Po trzecie, pomaga obecnej
w Internecie konkurencji, która dzięki temu codziennie zyskuje przewagę na
rynku.

3. Źródło problemu:
Internet jest siecią, której podstawą jest łatwo dostępna informacja. Ogromne
znaczenie ma sposób, w jaki dostarczane są treści. Zasadniczym błędem jest
przenoszenie sposobu przekazywania informacji z mediów takich, jak czasopisma
lub broszury reklamowe i informacyjne. Internet wymaga specyficznej
prezentacji, innej, niż ta, którą posługujemy się w rzeczywistym świecie.

4. Rozwiązanie:
Ciągle wzrasta liczba osób, dla których Internet staje się podstawowym i
wiarygodnym źródłem wiedzy i bieżących informacji. Aby osiągnąć sukces w
sprzedaży on-line (i prawdziwe zyski) trzeba dziś dostarczyć tej grupie
wyróżniający się produkt, opatrzony fascynującą historią. Nie wystarczy posiadać
taki produkt, trzeba jeszcze dotrzeć do odbiorcy z łatwą w odbiorze i skupioną na
korzyściach dla klienta prezentacją.

5. Co należy zrobić:
Zbudować lub przebudować firmowy serwis tak, aby był przede wszystkim
użytecznym źródłem informacji dla docelowej grupy internatów. Strona musi
przyciągać uwagę i wyróżniać się na tle konkurencji. Warstwa tekstowa witryny
powinna dostarczać ważne dla czytelnika treści, w przejrzysty i dostosowany do
specyfiki Internetu sposób. Niezbędne jest podporządkowanie serwisu
wyraźnemu i łatwemu do zrealizowania działaniu, jakiego oczekujemy od
odwiedzającego.

6. Dlaczego ja:
Od ponad 10 lat zajmuję się sprzedażą bezpośrednią produktów i usług z różnych
branż. Dzięki nabytemu doświadczeniu, wykorzystaniu najnowszych technik
sprzedaży i koncentracji na kliencie pomagam firmom w zwiększeniu sprzedaży
przez Internet. Sednem mojego rozwiązania jest sposób komunikacji firmy z
klientem. Polega on na autentycznej koncentracji na pragnieniach klienta i
umiejętnej prezentacji korzyści, jakie oferuje mu firma. W wyniku tego, bez
jakichkolwiek zmian asortymentu, firmy są w stanie zwiększyć sprzedaż w
Internecie nawet dziesięciokrotnie.

W ten sposób powstał skupiony na kliencie komunikat, który odpowiada na
pragnienia i potrzeby grupy docelowej. Takie przesłanie jest w stanie zdobyć
uwagę internauty i przekonać go, że na naszych stronach znajdzie to, czego
szuka.

www.JakZarabiac.pl – nawet podczas snu?

http://www.jakzarabiac.pl/
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FAQWAY jako skuteczna forma perswazji

Każda wizyta na stronie internetowej to konwersacja. Każde kliknięcie
to pytanie. Witryny, które nie odpowiadają na pytania internautów
skazane są na śmierć i zapomnienie. Uratuj swoją Stronę, zanim będzie
za późno. Wykorzystaj do tego potężną i niewyczerpalną siłę, jaka kryje
się za pytaniami zadawanymi przez internautów.

W Internecie nic nie dzieje się bez przyczyny. Efekty jakie osiągasz są wynikiem
twoich działań. Jeżeli oczekujesz spektakularnych rezultatów, musisz zrobić coś
wyjątkowego. Nie mam tu na myśli wielkich i kosztownych kampanii
promocyjnych. Jest bowiem naturalna siła w Internecie, której wykorzystanie
prowadzi do zaskakujących wyników.

Copywriting a pytania

Ludzie mają mnóstwo pytań, na które szukają odpowiedzi. Nie trzeba ich
zachęcać do tego. To naturalna siła, która pcha ponad 13 milionów Polaków w
objęcia Internetu. Jest jak ogromna rzeka, która płynie dzień i noc i nigdy nie
wysycha. Jej nurt może posłużyć do napędzenia elektrowni wodnej, która raz
zbudowana przez długi czas dostarczy darmowej energii.

FAQWAY to sposób wykorzystania tej siły. Istotą tej metody jest koncentracja
na pytaniach, jakie zadają sobie internauci i powiązanie odpowiedzi ze
sprzedawanym produktem lub usługą. Wystarczy wykorzystać strumień pytań,
aby małym kosztem napędzić tryby biznesu online. Jeżeli uczciwie odpowiesz na
pytania klientów i dostarczysz wartościowych rozwiązań ich problemów -
osiągniesz sukces.

FAQWAY to sposób komunikacji z internautami, którym ciągle się spieszy.
Zadając pytanie, chcą oni wyklikać sobie natychmiastową odpowiedź. Nie mają
czasu i ochoty przedzierać sie przez strony tekstów. Odpowiedź musi być szybka,
krótka i konkretna. Dopiero potem przychodzi czas na szersze wyjaśnienia.

Dzięki FAQWAY zyskujesz ogromną przewagę nad konkurencją. Mało kto jeszcze
tak naprawdę koncentruje się na potrzebach internatów. Ten, kto pierwszy
dostarczy cennej i poszukiwanej informacji stanie się liderem w swojej branży.

FAQWAY w praktyce

Aby wykorzystać siłę FAQWAY musisz zacząć od spisania podstawowych pytań,
jakie może zadać czytelnik twojego serwisu. Postaw się w roli odwiedzającego
stronę. Spójrz na swoją witrynę, jakbyś dopiero ją odkrył. Jakie pytania byś
zadał? Co interesowałoby cię w związku z tematem serwisu? Czego byś szukał?
Postaraj się być konkretny w kreowaniu pytań.

Zazwyczaj witryny internetowe (oferty) koncentrują sie na tym, jaka to firma i
produkt są wspaniałe. My skupimy się na tym, o co pytają i czego szukają
potencjalni klienci. To muszą być ich pytania, a nie takie, które sam chciałbyś
zadać.
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7 podstawowych pytań

Oprócz setek niepowtarzalnych pytań, jakie będą zadawali sobie internauci, jest
grupa takich, na które musisz dać odpowiedź w pierwszej kolejności. Są one na
tyle ogólne, że będą pasowały do każdego serwisu. Nie znaczy to, że mają mieć
dokładnie taka formę, jak te poniżej. Muszą jednak dotyczyć 7 sygnalizowanych
zagadnień:

1. Co tu można znaleźć?
2. W czym mi to pomoże?
3. Jak to działa?
4. Czy ktoś w ogóle tego używa?
5. Kto za tym stoi?
6. Ile to kosztuje?
7. Co konkretnie muszę zrobić, aby kupić/zamówić/zlecić realizację
moich celów?

Kiedy już możliwie dużą liczbę pytań i napiszesz odpowiedzi, musisz wybrać
sposób ich prezentacji na stronie.

Dwa sposoby prezentacji odpowiedzi

1. Strona z Frequently Asked Questions
To najprostszy sposób. Wystarczy stworzyć specjalną podstronę z pytaniami i
odpowiedziami. Krótkie pytania i konkretne odpowiedzi. Musi to być jednak coś
więcej niż tylko informacja. W odpowiedź wpisz swój produkt lub usługę. Na
przykład, czysto informacyjna odpowiedź na pierwsze pytanie, dla mojego
serwisu mogłaby wyglądać tak:

Pytanie: Co tu można znaleźć?
Odpowiedź: W serwisie DynaNet.pl znajdziesz konkretne porady na temat
pisania skutecznych ofert i tekstów, których celem jest sprzedaż produktów i
usług w Internecie.

Jak można wykorzystać tę odpowiedź do sprzedaży? Na przykład tak:

Pytanie: Co tu można znaleźć?
Odpowiedź: W serwisie DynaNet.pl znajdziesz konkretne porady na temat
pisania skutecznych ofert i tekstów, których celem jest sprzedaż produktów i
usług w Internecie. Możesz też znaleźć tu copywritera, który zamieni twoją
stronę w bezlitosną maszynę do zdobywania klientów.

Oczywiście styl odpowiedzi zależy od tego, do kogo jest ona skierowana. Są
dziedziny, w których niewskazane są obrazowe stwierdzenia typu bezlitosna
maszyna do zdobywania klientów. Dopasuj stylistykę do charakteru odbiorcy
twojego przekazu.

Inną metodą sprzedaży poprzez FAQ jest tworzenie specjalnych pytań i
tendencyjnych odpowiedzi. Przykładowo, do zestawu podstawowych 7 pytań,
mogę dodać takie:

Pytanie: Jak najszybciej mogę zwiększyć sprzedaż na swojej stronie?
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Odpowiedź: Zamiast tracić cenny czas na próby samodzielnego napisania
skutecznych tekstów, możesz zlecić to copywriterowi. Aby zamówić skuteczny
tekst, pisz na adres: darek@dynanet.pl

2. Strona z ofertą
W tym przypadku pytania i odpowiedzi wplatamy w treść strony z ofertą. Trzeba
to jednak zrobić w taki sposób, aby zarówno pytania, jak i odpowiedzi były łatwe
do odnalezienia na stronie.

Przypominam, że według ekspertów z dziedziny usability, internauci nie czytają
stron internetowych, tak jak na przykład gazety. Zamiast tego skanują witrynę,
w poszukiwaniu wyróżniających się, interesujących elementów. Stąd bardzo
efektywnym sposobem prezentacji online są wszelkiego rodzaju listy i punkty.
Niekoniecznie muszą to być pytania i odpowiedzi. Podobny efekt uzyskamy
przekształcając je w akapity z podtytułami. W ramach przykładu przekształcimy
w ten sposób ostatnie pytanie:

Szybki sposób na zwiększenie sprzedaży poprzez stronę w Internecie

Wielkość sprzedaży w Internecie zależy przede wszystkim od skuteczności
tekstów promujących produkt lub usługę. Tylko nielicznym udaje się stworzyć
naprawdę przekonującą ofertę. Czasami próby samodzielnego pisania takich
tekstów przez właścicieli serwisów kończą się tragicznie. Zamiast zwiększenia
sprzedaży, amatorskie teksty powodują jej dramatyczny spadek. Dlatego
najlepszym wyjściem jest zlecenie napisania tego typu tekstów copywriterowi.
Skuteczny tekst można zamówić, pisząc na adres: darek@dynanet.pl

Pewnym problemem może być uzyskanie rzeczywistych pytań, jakie internauci
zadają w związku z naszą firmą, produktem lub usługą. Jednym ze sposobów na
ich uzyskanie jest stworzenie i wyeksponowanie formularza do zadawania pytań.
W ten sposób serwis nabiera faktycznie interaktywnego charakteru, bowiem
zadawane przez zainteresowanych pytania mają wpływ na prezentowane treści.

Jak widzimy, FAQWAY jest prostym sposobem na to, by bez ponoszenia
zbędnych kosztów zwiększyć współczynnik konwersji na naszych stronach.
Poprzez rzeczywistą koncentrację na pytaniach zadawanych przez
odwiedzających, FAQWAY staje się potężnym narzędziem perswazji.

Dobra wiadomość dla właścicieli serwisów internetowych, którzy pragną
osiągnąć sukces

Jedną z najważniejszych przyczyn, dlaczego ludzie ponoszą porażkę w
biznesie on-line jest brak wartościowej treści na stronach. Odkryj, jak
wykorzystując jedną prostą strategię osiągnąć zaskakujące rezultaty i
zagwarantować sobie wysoki stopień konwersji wśród odwiedzających
serwis.

www.JakZarabiac.pl – sprawdź teraz!

mailto:darek@dynanet.pl
mailto:darek@dynanet.pl
http://www.jakzarabiac.pl/
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Głód w Internecie

Od początku swego istnienia Internet jest i zawsze będzie kopalnią informacji.
Codziennie, w każdej minucie miliony ludzi wędrują po Sieci w poszukiwaniu
najnowszych wiadomości, porad, tajemnic, sensacji i rozwiązań problemów. To
jest JEDYNY powód, dla którego ktokolwiek zagląda na twoje strony.

Internauci cierpią na ciągły niedosyt świeżych wiadomości, są nieustannie
spragnieni nowych, interesujących treści. Oznacza to, że mamy do czynienia z
ogromnym popytem na informacje. Co więcej, ten niezaspokojony głód będzie
ciągle wzrastał. Użytkownicy Sieci z dnia na dzień pragną wiedzieć więcej, chcą
być poinformowani szybciej, lepiej i skuteczniej.

Każdego dnia, na twoje strony zagląda tłum konsumentów, spragnionych świeżej
dostawy smakowitej treści. Ich wizyty to natarczywa prośba, wręcz desperackie
błaganie o nową dostawę wartościowej informacji. Klikają po kolejnych stronach
w poszukiwaniu nowości, które zaspokoją ich pragnienie.

Aby się o tym przekonać, wystarczy spojrzeć w logi serwera. W większości
przypadków duża liczba odwiedzin, to kilkusekundowe wizyty. Co to oznacza? Że
większość odwiedzających nie znalazła tego, czego szukała. Odchodzą z niczym,
kierując swą uwagę na inne strony.

Dla kreatywnego marketera to bardzo dobra wiadomość: jest jeszcze ogromna
nisza do zagospodarowania! Internauci, którzy odchodzą z kwitkiem, nie
znajdując niczego dla siebie na naszej stronie, nadal są głodni informacji. Wciąż
jest dużo do zrobienia, rynkowy tort jest ogromny i dla nikogo go nie zabraknie.
Odkryj, czego szukają 'kilkusekundowcy', dostarcz im poszukiwaną treść, a
osiągniesz sukces.

Strategia sukcesu

Internauci są bezwzględnymi egoistami. Skupieni tylko na własnych korzyściach,
nie znają litości ani wdzięczności. Liczy się tylko jedna zasada: Co ja będę z tego
miał? To jest klucz do zaspokojenia ich pragnień.

A ty, czym karmisz swoich gości? Jakiej treści dostarczasz? Co z tego mają?

Jeżeli chcesz osiągnąć sukces w Internecie, to nigdy nie możesz tracić z oczu
faktu, że to wartościowa informacja jest towarem, który naprawdę się w Sieci
liczy. Dopiero na drugim miejscu, jako dodatek, możesz zaoferować swoje usługi
i produkty. Aby zagwarantować sobie komercyjny sukces, musisz je powiązać z
informacjami poszukiwanymi przez klientów.

Strategia ta zmienia oblicze perswazji w Internecie. Nie musisz przekonywać -
daj po prostu klientom to, czego szukają. Oczywiście, sama informacja niczego
nie sprzeda. Jej głównym celem jest zaostrzenie apetytu na twoje produkty.
Odkryj przed internetową widownią nowe możliwości, jakie drzemią w
oferowanych usługach. Pokaż, jak wiele korzyści osiągają użytkownicy tego, co
sprzedajesz. Podziel się wiedzą, która zmienia życie na lepsze.
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Kładąc nacisk na dostarczaną internautom treść, nie możemy jednak zapomnieć,
że równie ważny jest sposób, w jaki ją prezentujemy. Nie może to być kalka ze
świata druku. Internet jest interaktywnym medium i cechę tę musimy uwzględnić
w naszej prezentacji. Czytanie samego tekstu (często zbyt długiego) jest nudne i
męczące. Dodanie do treści takich atrybutów jak dźwięk i video ożywia przekaz i
gwarantuje uwagę odbiorcy. A to oznacza, że łatwiej nam będzie doprowadzić go
do NOR (Najbardziej Oczekiwanej Reakcji), którą jest najczęściej złożenie
zamówienia.

Podsumowanie

Droga do sukcesu on-line, bez względu na rodzaj oferowanych produktów i usług,
zaczyna się od dostarczenia potencjalnym klientom wartościowych i
poszukiwanych treści. Ogromny i wciąż narastający głód informacji sprawia, że
Internet staje się rynkiem o praktycznie nieograniczonym potencjale.
Skoncentrowanie planu marketingowego na zaspokojeniu głodu informacyjnego
gwarantuje powodzenie i sukces w sprzedaży w Internecie.

Dlatego tak ważne jest publikowanie wartościowych artykułów w serwisie
internetowym. Dzięki nim, wędrujący od strony do strony internauta będzie miał
powód, by zatrzymać się dłużej na naszej stronie. Aby jednak do nas powrócił,
trzeba w miarę często dodawać do serwisu wciąż nowe treści i materiały.
Głodnych trzeba nakarmić, a będą ciągle wracali.

Ale skąd brać nowe materiały do prezentacji w serwisie? To pytanie spędza sen z
powiek wielu właścicielom stron. Dobrym sposobem jest obserwacja aktualnych
trendów w branży i powiązanie z nimi produktu lub usługi. Inną, rewelacyjną
metodą na zdobycie świeżych i atrakcyjnych tematów jest korespondencja z
obecnymi klientami. Pytania, jakie zadają, uwagi, którymi się dzielą, stanowią
doskonałą podstawę do odświeżenia zawartości firmowej witryny.

Ostatecznie, uciążliwe pisanie nowych artykułów na stronę można zlecić
copywriterowi. Jego problemem będzie stworzenie atrakcyjnych dla internautów
informacji. Ma to tę zaletę, że tak przygotowane materiały będą dopasowane do
charakteru Internetu i łatwe w odbiorze dla klientów.
W ten sposób zagwarantujemy sobie popularność a poprzez dostarczenie
internautom poszukiwanych informacji, rosną nasze szanse na zrobienie z nich
klientów.

www.JakZarabiac.pl – legalnie i szybko, przekonaj się!

Interesujące teksty na stronę internetową - 26 pomysłów na
napisanie ciekawych artykułów

Pokażę ci dziś 26 sprawdzonych sposobów na wypełnienie twojej
witryny ciekawymi tekstami. Sprawią one, że internauci chętnie będą do
wracali na twoją stronę. I będą chcieli więcej i więcej....

http://www.jakzarabiac.pl/
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Potrójna korzyść

Co osiągniesz dzięki wypełnieniu twoich stron żywą i interesującą treścią?

1. Zainteresowanie witryną
To jest, to co chodzi w Internecie, prawda? Mnóstwo odwiedzających, którzy
zainteresowani tematem, zakupią twój produkt lub usługę.

2. Wiarygodność w Internecie
Ponieważ w Sieci istniejesz dzięki swojemu serwisowi, tak naprawdę klient nie
wie, z kim ma do czynienia. Jeżeli jesteś fachowcem w swojej dziedzinie,
udowodnij to, prezentując swoją wiedzę i doświadczenie. Nie wystarczy napisać:
"Jestem najlepszy w tym, co robię", bo nikt w to nie uwierzy. Daj próbkę swojej
wiedzy, doradzaj klientowi, pokaż, jak osiągnąć lepsze rezultaty. To działa.

Przykładem tego jest mój serwis. Pomimo tego, że nigdzie nie ma formularza
zamówienia, ani nikogo nie namawiam do skorzystania z moich usług jako
copywritera, dostaję coraz więcej zapytań w sprawie napisanie tekstów na strony
internetowe. Jedyne, co robię, to dzielę się swoją wiedzą. Wszystko wskazuje na
to, że to przekonuje klientów do skorzystania z moich usług.

3. Dobra pozycja w wyszukiwarkach
Powszechnie wiadomo, że algorytmy wyszukiwawcze stają się coraz bardziej
wyrafinowane i nastawione są na promocję stron z wartościową treścią. Nie
musisz być na bieżąco z najnowszymi trickami specjalistów od SEO. Skup się na
treści serwisu. Publikuj wartościowe artykuły i porady, a one dadzą Ci wysoką
pozycję.

I znowu - mój serwis jest tego doskonałym przykładem. Nie wydałem ani grosza
na pozycjonowanie, a moja strona zajmuje wysokie miejsce w wynikach
wyszukiwania na słowo 'copywriting'. Na dzień dzisiejszy światowe Google daje
mi siódmą pozycję, a w google.pl zajmuję miejsce trzecie.

Większa sprzedaż

Jeżeli opiekujesz się komercyjnym serwisem, którego celem jest przynoszenie
zysków, to powyższe korzyści prowadzą do tej najważniejszej - wzrostu
sprzedaży.

Strona w Internecie to twój handlowiec. Gdybyś ty był klientem, to od kogo
wolałbyś kupić? Od nudnego sprzedawcy, powtarzającego w kółko oklepane
teksty, czy interesującego, kompetentnego i wiarygodnego, doradcy,
zainteresowanego twoimi potrzebami i problemami?

Potencjalny klient, na podstawie tego, co widzi (przeczyta) w serwisie
internetowym, wyrabia sobie zdanie o firmie i produkcie. Albo go to zainteresuje,
albo nie. Albo ci uwierzy, albo nie. Albo kupi od ciebie, albo od konkurencji. Treść
jest tym, co go przekona, albo odrzuci.
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Oto 26 pomysłów na napisanie interesujących tekstów na stronę w
Internecie:

1. Artykuły
2. Krótkie historie
3. Case study
4. Podpowiedzi i porady
5. Newsy (ew. cytaty i fragmenty publikowanych w innych serwisach newsów)
6. Listy: "Top 10/100"
7. Najnowsze trendy i technologie
8. Najnowsze produkty i co nowego wnoszą
9. Dziennik firmowy (blog) - co nowego w firmie
10. Tutoriale
11. Recepty
12. Listy: ciekawe (przydatne) linki
13. Opinie (ekspertów/użytkowników)
14. FAQ
15. How-to
16. Wywiady
17. Listy: sposób na (23 sposoby na... trądzik?)
18. Komentarze do wydarzeń
19. Wizualizacje - wykresy i prezentacje
20. Odświeżone i uaktualnione archiwalne artykuły
21. Słowo (termin) lub zdanie dnia/tygodnia/miesiąca
22. Nawiązanie do święta lub wydarzenia historycznego
23. Twoje stanowisko w jakiejś 'gorącej' sprawie/dyskusji
24. Ankiety i sondy
25. Konkursy
26. Główne problemy (firmy/branży/klientów) i sposoby ich rozwiązania

Jak wykorzystać tę listę?

To proste, popatrz na swój produkt i firmę pod kątem każdego z tych punktów.
Na pewno obserwujesz na bieżąco wydarzenia w swojej branży. Każde z nich
może być okazją do napisania interesującego tekstu. Nawet, gdy się nic nie
dzieje, możesz napisać tekst: "W naszej branży bez zmian. Wciąż liderem
pozostaje nasza firma i technologia..." itp.

Tylko strony aktualizowane na bieżąco mają szansę wygrać z narastającą
konkurencją. Inwestycja w treść nie jest więc luksusem lecz koniecznością.
Czasami w natłoku obowiązków, trudno znaleźć czas zajmowanie się aktualizacją
firmowej witryny. Co wtedy zrobić? Można wtedy zlecić pisanie osobie z
zewnątrz, copywriterowi, który zajmie się dbaniem o wizerunek firmy w
Internecie. Dodatkową zaletą będzie świeże spojrzenie na firmę i jej usługi, a
także gwarancja profesjonalnego przygotowania tekstów.

Powodzenia!

www.JakZarabiac.pl – Nowa Technologia Zarabiania w Internecie

http://www.jakzarabiac.pl/
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SEO Copywriting - Jak pozyskać najbardziej wpływowych
czytelników w Internecie

Jeżeli chcesz znaleźć coś w Internecie, to od czego najczęściej zaczynasz?
Prawdopodobnie będzie to najbardziej popularna wyszukiwarka - Google.
Wpisujesz w niej poszukiwany wyraz lub frazę i otrzymujesz stronę z listą
wyników wyszukiwania.

Liczą się tylko najlepsi

Najbardziej interesujące i znaczące są linki z pierwszych trzech stron. Witryna,
która mieści się w TOP 30 ma największe szanse na odnalezienie przez
internautów. Rzadko bowiem ktokolwiek sięga dalej.

Oczywiście, najlepiej znaleźć się w pierwszej trójce wyników. Badania dowodzą,
że prawie 80% kliknięć zbierają pierwsze trzy pozycje (Źródło:
http://www.seoresearcher.com/distribution-of-clicks-on-googles-serps-and-eye-
tracking-analysis.htm). Oznacza to największą oglądalność, a więc i sukces dla
właścicieli, bowiem gdy treść tych stron zadowoli czytelników, nie szukają już
dalej.

Kto decyduje o tym, która strona zajmie najwyższe pozycje w wynikach
wyszukiwania? Roboty wyszukiwawcze. Trzeba więc je przekonać, że nasza
strona warta jest wysokiego miejsca w rankingu.

Technikami, których zadaniem jest wypromować witrynę w Internecie jest
pozycjonowanie i optymalizacja strony. W artykule tym zajmę się tylko tym
drugim.

Czym jest optymalizacja strony? Najprościej mówiąc, jest to dostosowanie kodu i
treści trony do celu, jaki ma ona zrealizować. Jest nim najczęściej przyciągnięcie
określonej grupy internautów, którzy przeszukują Internet pod kątem wybranej
frazy. Optymalizacja ma za zadnie wyróżnić kluczowe słowa w taki sposób, by
roboty sklasyfikowały stronę jako źródło wartościowych informacji na wybrany
temat.

Pisanie tekstów (copywriting) do publikacji w Internecie jest czymś
innym niż pisanie tekstów do druku

Wyobraź sobie, że sprzedajesz usługi, polegające na pisaniu tekstów na strony
internetowe. Załóżmy, że udało ci się stworzyć przekonującą ofertę. Wiesz, że
każdy, kto ją przeczyta, skorzysta z niej. Jest tylko jeden warunek. Musi ja
przeczytać. W przypadku drukowanych ofert, czy to w postaci ulotek, czy reklam
prasowych, kluczowy jest nakład i grupa docelowa nośnika reklamy.

W Internecie jednak oferta ta musi być przede wszystkim widoczna, łatwa do
znalezienia. Bo jak przekonać klienta, gdy nie ma on mozliwości przeczytania
oferty? Trzeba więc ją tak napisać, by była przekonująca także dla robotów, aby
dały jej wysokie miejsce w wynikach wyszukiwania. Dopiero wtedy, może
przekonać czytelników i uczynić z nich klientów.
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Realny przykład

Serwis dynanet.pl powstał po to, by pomagać właścicielom stron w przebiciu się z
ofertą do jak największej grupy klientów/czytelników. Cel ten realizowany jest
poprzez umiejętne pisanie tekstów, zamieszczanych w serwisach. Jednym z
synonimów, opisujących zawartość mojego bloga jest fraza: 'interesujące teksty'.
Jak myślisz, co zobaczy internauta, gdy do wyszukiwarki Google wpisze tę frazę?
Na dzień dzisiejszy, siedem na dziesięć linków na pierwszej stronie wyników
wyszukiwania, prowadzi do mojej strony! Takie są fakty. Czy łatwo mnie znaleźć
;)?

Screen z pierwszą stroną wyników wyszukiwania w Google

Jak zdobyć wysokie miejsce w wynikach wyszukiwania

Wybór słów kluczowych

Przede wszystkim trzeba stworzyć listę synonimów, które opisują zawartość
witryny. Im lista dłuższa, tym lepsza. Potem warto te frazy wpisać w Google, aby
przekonać się, jak wygląda konkurencja. W moim przypadku była duża :) 1,5
miliona stron! Jak przez to się przebić?!

Pisanie tekstu

Wybieramy interesujący temat, powiązany z wybraną frazą i... piszemy tekst. Co
pisać? Jeżeli jeszcze nie sprawdziłeś, dokąd prowadzą linki z wyników
wyszukiwania frazy "interesujący tekst" to zrób to teraz. Znajdziesz tam 26
pomysłów na napisanie ciekawego tekstu. Ważne jest, by tekst zawierał
wartościowe informacje. Takie, które chętnie będą czytane.

Optymalizacja tekstu

Na tym etapie redagujemy tekst tak, aby jego kluczowe elementy zawierały
wybraną przez nas frazę, lub jej synonimy.

Opis strony - Jest to tag . Dobrze sformułowany, powinien zawierać kluczowe
słowa, a jednocześnie zachęcać internautę do przeczytania.

Tytuł - Najlepiej gdy pierwsze słowa tytułu to kluczowa fraza. Ma to ogromne
znaczenie, gdy tytuł jest jednocześnie linkiem do artykułu.

Pierwszy akapit (lead) - Tutaj także muszą znaleźć się kluczowe słowa, przy
czym może to być nawet dwukrotnie. Bardzo często lead pisany jest pogrubiona
czcionką, co w przypadku optymalizacji pod kątem wybranej frazy, wzmacnia jej
znaczenie.

Śródtytuły - To idealne miejsce na umieszczenie kluczowych słów. Jeżeli
bezmyślnie, na siłę wpisujesz wybraną frazę gdzie tylko się da, sprawiasz, że
tekst staje się sztuczny, mało ciekawy i nieczytelny. Umieszczenie zaś frazy, lub
przynajmniej jednego ze słów kluczowych w śródtytule (tagi H1-H6), najczęściej
nie pogarsza jakości artykułu, a nawet zwiększa jego przejrzystość.

http://www.dynanet.pl/copywriting/download/copywriting.jpg
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Treść - Jeśli to możliwe, to postaraj się, by w każdym większym akapicie
występowały kluczowe słowa frazy lub jej synonimy. Dla robotów
wyszukiwawczych szczególne znaczenie mają słowa, które w jakiś sposób są
wyróżnione. Wyróżnienia te, to tagi: .

ALT - Szczególnym przypadkiem wyróżnienia słów kluczowych są opisy
obrazków, umieszczone w tagu. Dobrze jest, gdy jest tam przynajmniej jedno z
tych słów.

Publikacja

Jeżeli dobrze opracowałeś stronę, masz spore szanse na znalezienie sie u szczytu
wyników wyszukiwania. Jest jednak sposób na zwielokrotnienie tego efektu. W
moim przypadku było to zajęcie siedmiu miejsc na dziesięć na pierwszej stronie
wyników z Google.

Wystarczy, że umożliwisz internautom nie tylko przeczytanie swojego artykułu,
ale też bezpłatną publikację na ich stronach. Mozesz umieścić go w serwisie typu
artelis lub artykularnia. Jeżeli przyłożyłeś się do pracy i twój artykuł jest
wartościowy, to właściciele serwisów o podobnej tematyce umieszczą twój tekst
na swoich stronach, a link w stopce będzie prowadził prosto do twojej witryny.

Podsumowanie

W artykule tym pokazałem prostą metodę na zdobycie wysokiej pozycji w
rankingu wyszukiwania, co przekłada się bezpośrednio na oglądalność witryny.
Kluczowym elementem tej strategii jest napisanie wartościowego i interesującego
artykułu, zoptymalizowanego pod kątem wybranych słów kluczowych. Pomimo
swej prostoty, metoda ta nie gwarantuje jednak za każdym razem wysokich
pozycji w wynikach wyszukiwania. Jest to spowodowane tym, że ciągle zmieniają
się słowa, frazy i tematy, poszukiwane przez internautów. Nieprzerwane
śledzenie aktualnych trendów i dostosowywanie do nich zawartości witryny
wymaga ciągłej pracy i doskonalenia, przynosi jednak rezultaty, które prowadzą
do zwielokrotnienia ruchu na stronie.

Powodzenia!

www.JakZarabiac.pl naprawdę duże pieniądze?

Copywriting w Internecie - Czy ty też próbujesz sprzedawać przez
szybę?

Sprzedaż w Internecie opiera się na takich samych zasadach, jak handel w
zwykłym sklepie. Aby coś kupić, klient musi przekroczyć próg sklepu. Nie dokona
zakupu, patrząc tylko z zewnątrz przez szybę. Nawet najlepsza wystawa, z
powalającymi ofertami promocyjnymi na nic się nie przyda, jeśli potencjalny
kupujący nie wejdzie do sklepu. Podobnie jest z witryną internetową. Jeżeli nie
sprowokuje internauty do sięgnięcia w głąb serwisu, to choćby była arcydziełem

http://www.jakzarabiac.pl/
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sztuki, nie przyniesie żadnego zysku.

Po publikacji serii artykułów na temat pisania tekstów na strony internetowe,
bardzo często otrzymuję propozycje stworzenia tego typu treści. Jedno z pytań,
które w takiej sytuacji regularnie się powtarza, brzmi tak: „Ile kosztowałoby
napisanie perswazyjnego tekstu na stronę główną serwisu?” Lubię to pytanie, bo
najczęściej oznacza zlecenie, które przekłada się na przyrost gotówki. Wiąże się
to jednak z pewnym problemem.

Kiedy pytam, jaki cel ma realizować taki tekst, jaka jest NOR (Najbardziej
Oczekiwana Reakcja), to odpowiedź, którą uzyskuję, bardzo często mnie
rozczarowuje. Najczęściej bowiem słyszę wtedy: “Strona ma więcej sprzedawać”.
I tyle. Bez określenia konkretnych działań do podjęcia dla klienta. I ja mam to
tak napisać, by więcej sprzedawała. No co, nie potrafię?

W kontekście naszego porównania ze sklepem, wygląda to tak, jakbym miał na
szybie wystawowej nakleić hasło, które samo wyprowadzi towar z półek.
Zazwyczaj produkty nie wędrują po sklepie, lecz czekają na swoim miejscu, aż
ktoś się nimi zainteresuje. A już na pewno same nie wychodzą na zewnątrz! To
klienci muszą podjąć konkretne działania, zmierzające do wyniesienia towaru,
oczywiście po zapłaceniu zań w kasie.

Kiedy klient trafia po raz pierwszy na naszą stronę internetową, to tak, jakby
stanął przed szybą wystawową. Zagląda w poszukiwaniu czegoś, co może go
zainteresować. Jeśli znajdzie coś dla siebie, to przekroczy próg wirtualnego
sklepu. Jeżeli odkryje na naszej witrynie internetowej coś wartościowego, to
zatrzyma się na dłużej i sięgnie głębiej.

Oczywiście, na głównej stronie możemy (a nawet powinniśmy) zaanonsować
najlepsze promocje i wystrzałowe oferty. Ich rola jednak ogranicza się tylko do
tego, by zainteresować klienta ofertą. Prezentacja produktu i sprzedaż dokonuje
się już wewnątrz sklepu.

Rzeczywiste cele tekstu na stronę główną to:

1. Zatrzymać i zainteresować Internautę tematem strony
2. Poinformować odwiedzającego gdzie się znalazł i jakie korzyści przyniesie
skorzystanie z oferty
3. Doprowadzić do NOR

Czy trzeba pisać jakikolwiek tekst na stronie głównej, by osiągnąć te cele? Nie,
nie trzeba. Wiele stron funkcjonuje bez tego typu fanaberii. Jeżeli jednak
poważnie traktujesz swoich czytelników (klientów), i zależy ci na wysokim
współczynniku konwersji, to nie obędzie się bez odpowiednich słów. Bo to właśnie
słowa są nośnikiem informacji i narzędziem perswazji. Żadna grafika, nawet
najpiękniejsza, bez słów niczego nie sprzeda.

Artykuł na nie powinien być długi.. Najwyżej 2-3 akapit. które jasno wskażą kto i
co oferuje poprzez tę stronę. Czasem wystarczy trafny i treściwy slogan i linki do
konkretnych miejsc na stronie. Nie trzeba tego wiele. Ważne jest, by internauta
szybko odkrył temat strony i korzyści dla siebie. I wiedział, co dalej ma robić. I
tyle. Niech to będzie słowna ilustracja jednej, głównej korzyści. Niech witryna
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przyciągnie uwagę i zachęci do wejścia do sklepu. To jest cała perswazja, która
powinna mieć miejsce na stronie głównej serwisu.

Powodzenia!

www.JakZarabiac.pl – przekonaj się!

Reklama w Internecie – Jak uniknąć wspierania konkurencji?

Czytałem kiedyś ciekawą historię o reklamie. Były sobie dwa sklepy obok siebie.
Podobny asortyment, ceny, klientela. Pewnego dnia, jeden z właścicieli
postanowił wykończyć konkurencję. Na szybach wystawowych umieścił rzucające
się w oczy reklamy, informujące o nieprzeciętnych promocjach. Przyciągały
wzrok każdego przechodnia. Były tak napisane, że trudno było się oprzeć pokusie
wejścia do sklepu. Zapowiadała się wielka sprzedaż. Jak zareagował właściciel
drugiego sklepu? Na wystawie umieścił tylko jedno słowo: WEJŚCIE.

Oferta reklamowa nie zawsze działa na naszą korzyść. Czasem, zamiast
zwiększyć sprzedaż, zwiększa zyski konkurencji.

Załóżmy, że sprzedajesz książki. W swoich reklamach zachwalasz korzyści, jakie
osiągnie czytelnik po ich przeczytaniu. Opisujesz sposób, w jaki zmienić się może
jego życie, o ile więcej osiągnie, ile zarobi po zapoznaniu się z opisywaną
tematyką. Powiedzmy, że przekonałeś go. Co dzieje się dalej? Naturalnie, klient
będzie chciał dokonać zakupu. Czy jednak zamówi je u Ciebie? Niekoniecznie.

Przekonanie klienta do zakupu określonego produktu nie jest tym
samym, co przekonanie go do kupienia u Ciebie.

Nasz hipotetyczny klient, przekonany do zakupu określonej książki, bez
dodatkowego ukierunkowania zacznie szukać jej po całym Internecie.
Pozostawiony z myślą o zakupie, bez wskazania na nasz sklep, wejdzie do
znalezionego za pomocą wyszukiwarki sklepu i tam zrealizuje swe pragnienie.

Problem ten dotyczy każdej oferty reklamowej. Cokolwiek sprzedajesz, musisz
zrobić wszystko, by napis WEJŚCIE prowadził do twojego sklepu. Zainwestuj w
dobrą, prawidłowo ukierunkowaną reklamę. Przestań wreszcie wzbogacać swoją
konkurencję.

Dwa elementy, które decydują o skuteczności reklamy.

Unikatowa Propozycja Sprzedaży (Unique Selling Proposition)

Twoim nadrzędnym zadaniem jest przekonanie klienta (czytelnika oferty
reklamowej), że tylko dzięki Tobie w pełni może zrealizować swoje cele. Tylko Ty
rozumiesz w pełni potrzeby i problemy klienta. Pokaż, czym różnisz się od
konkurencji. O ile lepiej jest kupić u Ciebie.

http://www.jakzarabiac.pl/
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Warunkiem przekonania klienta jest zaprezentowanie mu wiarygodnych korzyści.
Dobrze jest, gdy jest to obietnica osiągnięcia wyraźnych i wymiernych efektów.

Nie dokonasz tego poprzez używanie pustych, napuszonych przymiotników bez
pokrycia. Zamiast tego używaj liczb, faktów i dat. Niech fakty mówią same za
siebie. Klient zrozumie i... kupi.

Handlowiec sprzedaje najlepiej

Gdybym chciał przekonać czytelnika, że moje teksty skutecznie przekonują
klientów do zakupu, to nie używałbym nadmuchanych przymiotników. Nie
pisałbym, że jestem najlepszym specjalistą w tej dziedzinie.

Zamiast tego oparłbym się na konkretach. Od 10 lat zajmuję się sprzedażą
bezpośrednią. Przeprowadziłem setki prezentacji, nie jestem w stanie policzyć ile
produktów i usług sprzedałem przez ten okres czasu. Przekonałem dziesiątki
(setki?) klientów z różnych branż i firm. To są fakty, które odróżniają mnie od
większości amatorów pisania tekstów reklamowych.

Prawdopodobnie polonista potrafi pisać poprawniej niż ja. Ale ja lepiej sprzedaję.
Moim celem nie jest oczarowanie czytelnika gramatyką, czy elokwencją, lecz
doprowadzenie klienta do zakupu. W reklamie nie liczą się gierki słowne, lecz
konkretne efekty.

Dzięki takiemu podejściu, konkurencja, zamiast przeszkadzać, może pracować
dla Ciebie. Dobrze przygotowana reklama sprawi, że to do Ciebie będzie
przyciągał wielki napis: WEJŚCIE. I osiedlowy sklepik zamieni się w potężne
centrum handlowe.

Żeby tego dokonać trzeba jeszcze zadbać o drugi element.

Ukierunkowanie działania klientów

Internauta, który wejdzie na twoją stronę, nie może w żadnym momencie być
pozostawiony samemu sobie. Musisz go poprowadzić do wybranego przez siebie
celu. Krok po kroku, od zainteresowania nagłówkiem do formularza zamówienia
lub wpisania się na listę mailingową.

Nie zawsze uda się doprowadzić do sprzedaży. Jednak nigdy nie zostawiaj klienta
z wyborem: albo kupię, albo sobie pójdę. Daj mu zadecydować, ale na twoich
warunkach. Jeżeli w danej chwili odwiedzający nie chce niczego kupić, to
zaproponuj mu darmowe porady na temat, powiązany z książką. A w środku
raportu, niech będzie opis książki i link do formularza zamówienia. Może to być
też oferta wartościowego kursu, lub choćby zapis na listę mailingową.

Takie podejście wymaga większego nakładu pracy, jednak opłaca się w to
zainwestować. Wystarczy, że poważnie podejdziesz do klienta i jego potrzeb i
rzetelnie opowiesz swoją historię.

Podsumowanie

Nie każda reklama działa na twoją korzyść. Oprócz tego, że musisz przekonać
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klienta do zakupu, to jeszcze trzeba doprowadzić do złożenia zamówienia u
Ciebie, a nie u konkurencji. Zależne jest to od prawidłowego przygotowania USP i
właściwego ukierunkowania działań klienta. Pokaż czytelnikowi reklamy
największą korzyść z zakupu i daj mu ograniczony wybór reakcji na twoją ofertę.

Powodzenia!

www.JakZarabiac.pl – Znakomity kurs online, ZA DARMO!

SMO - skuteczna strategia promocji serwisu internetowego

Przemyślana inwestycja w treść serwisu internetowego jest o wiele
bardziej efektywna w pozyskiwaniu odwiedzających, niż płatna reklama.
O ile więcej? 1427%! Taki jest wynik zastosowania Social Media
Optimisation. Jak wykorzystać tę technikę do zwiększenia
odwiedzalności?

Internetowy serwis Marketingexperiments.com opublikował wyniki testu
skuteczności strategii promocji, wykorzystującej trendy Web 2.0. Eksperyment
miał odpowiedzieć na pytanie - która taktyka marketingowa okaże się
skuteczniejsza:

1. Zatrudnienie człowieka, który za 10 dolarów na godzinę będzie prowadził
bloga, zajmie się zawartością serwisu i generalnie przyciąganiem internautów na
wybrane strony, wykorzystując serwisy społecznościowe.

- czy -

2. Google Adwords.

Wynik okazał się druzgocący dla kampanii Google Adwords. Pierwsza strategia w
ciągu 12 miesięcy wygenerowała 93207 unikatowych odwiedzających, druga zaś,
w ciągu 30-dniowego testu tylko 2047. Całościowy koszt pierwszej kampanii, to
$3,600, zaś Google Adwords, w ciągu jednego tylko miesiąca pochłonęło $1,250.
Porównanie kosztów daje nam o 1427% lepsze ROI dla strategii, wykorzystującej
Social Media Optimisation.

Przedstawione liczby jednoznacznie wskazują na ogromną wagę, jaką internauci
przykładają do zawartości serwisów. Interesujące teksty na stronach generują
duży ruch. To inwestycja, która ma ogromną stopę zwrotu.

Rośnie rola społecznościowych serwisów, które umożliwiają internautom dzielenie
się informacją. Ma to ogromne znaczenie dla marketingu internetowego. Do tej
pory witryny optymalizowane były tak, by wpasować się w algorytmy
wyszukiwarek. Przełom polega na tym, że teraz trzeba zainteresować nie
maszyny, lecz ludzi. Coraz większego znaczenia nabierają społeczności
internautów, którym serwisy umożliwiają wymianę i ocenę informacji. Tym żyje
teraz Internet.

http://www.jakzarabiac.pl/
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Czy oznacza to koniec reklam? Niekoniecznie. Jednak strategie marketingowe w
internecie powinny bardziej docenić rolę, jaką odgrywa informacja, w
komunikacji z klientem. Jeżeli okaże się ona wartościowa dla odbiorcy, to on
chętnie podzieli się nią z innymi. A to już nabiera cech marketingu wirusowego.

www.InformatorFinansowy.info

Pełna oferta usług finansowych dla osób i firm

http://www.informatorfinansowy.info/
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