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Internetowego warsztatu

Jak stworzy¢ oferte
nie do odrzucenia?

Autor: Lukasz Stoklosa

(=) DobraStrategia.pl

Niniejszy internetowy warsztat dla przedsiebiorcow, ani zadna jego czesS¢ nie
moze by¢ kopiowana, ani w zaden inny sposéb reprodukowana, powielana,
ani odczytywana w Srodkach publicznego przekazu bez pisemnej zgody
autora. Material zawarty w warsztacie jest tylko do Twojej dyspozycji, dlatego
zabrania si¢ publicznego udostepniania materialow i ich odsprzedazy innym
uzytkownikom.
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Witaj w pierwszej czeSci internetowego szkolenia “Jak stworzy¢ oferte nie do
odrzucenia?” Nazywam sie Lukasz Stoklosa, jestem doradca marketingowym i trenerem
DobraStrategia.pl. Od kilku lat pomagam firmom takim jak Twoja. Jesli mnie jeszcze nie

znasz to wiecej informacji o mnie mozesz przeczyta¢ na stronie www.dobrastrategia.pl

Podczas Twojego internetowego szkolenia chcialbym nauczy¢ takze Ciebie w jaki
spos6b mozesz sprawic, by klienci obsesyjnie chcieli zakupi¢ Twoje produkty lub ushugi.
W jaki spos6b mozesz wplyna¢ na Twoich klientow, by ruszyli szturmem do Twojej firmy.
Chce takze pokazaé Ci, co nalezy zrobié, by klienci wrecz zaczeli prosié Cie abys im sprzedal
Twoje produkty lub uslugi, aby klienci zaczeli $ni¢ po nocy o Twoich produktach lub

ushugach.

Kiedy ukonczysz ten internetowy warsztat, dzieki stworzonej przez siebie ofercie nie
do odrzucenia, bedziesz w stanie naprawde rozkreci¢ sprzedaz Twojej firmy do wyzszego
poziomu. Zanim jednak przejde do omawiania w jaki sposéb tworzy sie oferte nie do
odrzucenia, na co nalezy zwroci¢ szczeg6lng uwage oraz czego bedziesz potrzebowac, aby
taka oferte stworzy¢, chce zada¢ Ci podstawowe pytanie jakie zadaje ludziom, ktérym

pomagam i ktérych szkole.
Czego potrzebujesz, by dobrze robic¢ biznes?

Pomys$l przez chwile, bez czego Twoja firma i wszystkie inne firmy na $wiecie nie

moga robic interesow. To jest naprawde proste.
Pewnie pomyslale$ lub pomyslata$ sobie:
- Potrzebuje komfortowego, duzego biura najlepiej w centrum miasta.

- Potrzebuje luksusowego, prestizowego samochodu.

- Potrzebuje wiekszego sklepu w lepszej lokalizacji.
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- Potrzebuje wiekszych magazynow.

- Potrzebuje wiekszej hali produkcyjne;j.

- Potrzebuje nowych komputerow, faksow, telefonow, dostepu do internetu.
- Potrzebuje wykwalifikowanych pracownikow.

- Potrzebuje firmowego logo, wizytowek, papieréw firmowych.

- Potrzebuje innowacyjnego produktu/ustugi.

Ok, rzeczywiScie tego wszystkiego moze potrzebowa¢ Twoja firma, ale pomysl

jeszcze przez chwile o czyms, co nie jest nawet produktem.

Dobrze, zdradze Ci ten sekret.

Podstawg kazdego biznesu jest oferta. To wlasnie oferta przez tysiaclecia stanowila
punkt styku w relacjach miedzy ludzkich, kiedy jeden czlowiek chcial co§ otrzymaé

w zamian od drugiego.

- Daj nam 300.000 zl, a my w ciggu dwoch miesiecy zbudujemy dla Ciebie Twdj dom
segmentowy.

- Daj mi dwa zlote, a otrzymasz butelke wody mineralne;.

- Wykup ubezpieczenie na zycie, a my ochronimy przyszto$¢ Twojej rodziny.

itd., itd.

Zewszad otaczaja nas oferty.
Wszyscy dookola skladaja oferty, nie wazne czy to jest doradca finansowy, mechanik
samochodowy czy ksigdz. Nawet dzieci skladaja oferty nie do odrzucenia swoim rodzicom.

Jesdli jestes$ rodzicem, to wiesz o czym mowie.

Dlatego tez, zadna firma nie moze sie rozwija¢ dopoki nie przedstawi swojej oferty.

Najlepiej bedzie kiedy ta oferta jest oferta nie do odrzucenia. Taka oferta powinna dotrze¢
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do podstawowych potrzeb klienta. Tylko w ten sposob Twoja firma moze zdoby¢ klientow

na lata.

W momencie, kiedy klient decyduje o zakupie, czyli o skorzystaniu z Twojej oferty
w jego glowie rodza sie pytania, jest to jego dialog wewnetrzny przez ktory musi przebic sie

Twoja propozycja. Dlatego Twoja oferta musi klientowi odpowiedzie¢ na
Cztery wazne pytania:

Co chcesz mi sprzedaé?
Za ile chcesz mi to sprzedac?

Dlaczego mam Ci uwierzy¢ i zaufaé?

P wopor

. Coja z tego bede mial, ze wlasnie od Ciebie kupie?

Pewnego dnia zadzwonila do mnie agentka jednego =z towarzystw
ubezpieczeniowych i chciala uzgodni¢ ze mng termin spotkania. Spytalem ja wiec w jakim
celu mielibySmy sie spotka¢, co chce konkretnie mi zaoferowaé, dlaczego wlasnie z nig
powinienem sie spotkacé i jakie bede miat korzysci z tego spotkania. Niestety podczas naszej
rozmowy telefonicznej, ktora trwala wystarczajaco dlugo, agentka nie odpowiedziala na
zadne z moich pytan twierdzac, ze wszystko wyjasni kiedy sie spotkamy. Nie uwierzylem

w “randke w ciemno” i dlatego do dzi$ nie spotkaliSmy sie.

Musisz wiedzie¢, ze odpowiadajac w swojej ofercie na dwa pierwsze pytania
zapewniasz klienta, ze oferujesz to czego on naprawde potrzebuje i poszukuje, ze otrzyma

w dobrej cenie odpowiednia jako$¢ Twojego produktu lub ustugi.

Musisz pamieta¢, by Twoja oferta byla dobra i uczciwa, w przeciwnym razie nabiora
sie na nig tylko idioci i bedzie to tragiczne w skutkach. Zawsze moze sie trafi¢ naiwny
klient, ktérego sklonisz by kupil u Ciebie, ale bedzie to tylko jednorazowe. Tobie raczej

powinno zaleze¢ na tym, by klienci wracali do Twojej firmy i robili kolejne zakupy.
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W chwili kiedy Twoja oferta zaciekawi klienta, to w jego umysle ciagle pozostaja

jeszcze dwa kolejne pytania, na ktore nalezy dac¢ klientowi odpowiedz.

“Dlaczego Tobie mam wiasnie uwierzy¢?”

Pytanie to uosabia strach i niepewno$¢ klienta przed skorzystaniem z Twojej oferty.
Wiele ofert, ktore spotykam kazdego dnia wydaje sie by¢ bardzo korzystnymi dla klientow,
ale tutaj wlasnie pojawia sie pulapka. Co$ co wyglada zbyt dobrze dla klienta, jawi sie mu

jako malo realne. Szczegoélnie dla klienta — Polaka.

Klient aby skorzystal z takiej oferty musi przekonaé sie sam, ze to co Twoja oferta
opisuje jest prawda. Ty masz mu jedynie w tym pombe, wspierajac oferte zaufaniem.

W jaki sposéb to zrobi¢, naucze Ciebie w nastepnych czeSciach tego warsztatu.

Pozostalo ostanie pytanie na ktore klient w Twojej ofercie musi znalez¢ odpowiedz,

a mianowicie

“I co ja z tego bede mial?”

Klient zadajac to pytanie, chce sie dowiedzie¢, jak wiele korzy$ci otrzyma
w momencie skorzystania z Twojej oferty. Jakie korzySci da mu posiadanie produktu lub

skorzystanie z ustugi za ktora zaplacil.

Kiedy kupujesz luksusowy samochod to pewnie dlatego, ze oczekujesz prestizu
zwigzanego z tego typu pojazdami. Nawet wtedy, gdy kupujesz szampon do wlosow to
liczysz na to, ze zachowasz piekne 1$nigce wlosy, bez lupiezu przez dlugie lata. To samo
dotyczy roznych dziedzin naszego zycia. Wlasnie dlatego w kolejnej cze$ci warsztatu
przedstawie Ci powody dla ktorych ludzie dokonuja zakupéw. Czasami sa to bardzo

dziwaczne powody.

Juz teraz mozna zauwazyC, ze pierwsze trzy pytania odnosza sie do rozsadku
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kupujacego natomiast ostatnie (czwarte) pytanie wplywa na emocje.

Sprowadzajac oferte tylko do samych emocji mozna jej moc drastycznie oslabié,

gdyz istnieje zasada marketingowa ktéra mowi:

“Klienci podejmujq swoje decyzje zakupowe
opierajqc sie na emocjach, ale uzasadniajq je za

pomocq logiki”

Dlatego tak wazne jest, aby w subtelny sposob polaczy¢ w ofercie te dwa obszary

decyzyjne w umysle klienta, czego nauczysz sie podczas warsztatu.

Skoro juz wiesz na jakie wazne pytania powinna odpowiada¢ Twoja oferta nie do

odrzucenia to chcialbym, aby$ odpowiedziat lub odpowiedziala:
Jak dobrze znasz Twojego potencjalnego klienta?

Jezeli nie poznasz dobrze Twojego potencjalnego klienta, to nie stworzysz dla niego
oferty nie do odrzucenia. Dlatego przygotuj teraz kartke papieru i co$ do pisania, gdyz
odpowiedzi na pytania zawarte w nastepnych slajdach dadza Tobie wiedze o tym, kim jest
1 jaki jest potencjalny klient Twojej firmy. To wiedza, ktéra bedzie stanowi¢ podstawe
i fundament dzialalno$ci Twojej firmy, jesli jeste§ gotowy lub gotowa naprawde zarabiaé
duze pieniadze. Nie istnieja firmy, ktére bez tej wiedzy moglyby odnie$¢ spektakularny

sukces.

Dla kazdego pytania zanotuj Twoja odpowiedZz. Tylko w ten spos6b otrzymasz
wiedze o swoim idealnym kliencie z ktérej bedziesz korzysta¢ podczas nastepnych czeSci

tego internetowego warsztatu.
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A wiec, jaki jest Twoj idealny klient?

Zajmiemy sie piecioma obszarami logicznymi dotyczacymi klienta.

- Jakie jest jego otoczenie?
- Gdzie mieszka i jak mieszka? (miasto, wieS, mieszkanie, dom z ogrodem,
apartamentowiec)
- Jaka jest jego sytuacja rodzinna? (kawaler, panna, mezatka, Zonaty, dzieci,
mieszka samotnie)
- Gdzie najczesciej lubi przebywac? (kluby fitness, kina, teatry, centa handlowe,
sklepy, biblioteki, fora internetowe, strony internetowe, sklepy budowlane)

- Kiedy tam przebywa? (godziny, dni tygodnia, pory roku)

- Czym sie klient zajmuje?
- Co lubi robi¢ w domu? (oglada filmy, czyta ksigzki, dokonuje malych napraw, lubi
gotowac, bawi sie z psem/kotem, pielegnuje ogrod)
- Czym klient zajmuje sie zawodowo? (jaki zawod wykonuje?)
- Co robi kiedy wypoczywa?
- Jakie jest jego hobby i zainteresowania? (uprawia sporty ekstremalne, majsterkuje,
jest wedkarzem, gra w golfa, hoduje ryby akwariowe, uczestniczy w rajdach

samochodowych)

- Jakimi dysponuje mozliwo$ciami i umiejetno$ciami?
- Jaki jest jego status majatkowy? (bogaty, klasa Srednia, drogi samochod, kilka
samochodow, duzy dom, przydomowy basen)
- Jakie posiada wyksztalcenie? (Srednie, wyzsze, moze jest profesorem)
- Jaka jest jego kondycja fizyczna i psychiczna? (cieszy sie dobrym zdrowiem,
zadbany, wysportowany, otyly, zestresowany, zrelaksowany, u§émiechniety)

- Czy posiada jakie$ mozliwosci, ktére go wyrdzniajg?
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- Jakie sg jego przekonania i wartosci?
- W jakie warto$ci klient wierzy?
- Co ceni najbardziej i co jest dla niego najwazniejsze?
- Jaka jest wiedza na temat produktow lub ustug takich jak Twoje?

- Za co klient chetnie placi?

- W jaki spos6b mozna okresli¢ tozsamo$¢ klienta?
- Kim wlasciwie jest Twoj potencjalny klient?
- Jakie role pelni w rodzinie, pracy? (ojciec, corka, manager, muzyk, kierowca)
- Z czym utozsamia sie? ( Polak, Warszawiak, kibic ...)

- Jakiego ma idola czy autorytet?

Zastanéwmy sie jeszcze nad czterema waznymi
dla Ciebie pytaniami dotyczacymi

Twojego idealnego klienta.

- Czy wiesz, jakie zmiany nastgpia w zyciu klienta lub kim sie stanie kiedy zakupi Twoje
produkty lub ushugi?

- Jaki powinien by¢ Twdj klient, aby zainwestowal w Twoje ustugi/produkty?

- Jak bardzo oplacaloby Ci sie zainteresowa¢ i przyciaggnaé do Twojej firmy klientow,
ktorzy zaplaciliby wiecej?

- Czy dostrzegasz juz korzys$ci jakie wynikaja z cech Twojego produktu lub ushugi, ktore

dla Twojego idealnego klienta sa najbardziej zyskowne?
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“Jezeli nie poznasz dobrze swoich idealnych klientow
to nie mozesz stworzyc¢ skutecznej oferty nie do

odrzucenia dla Twoich produktéow lub ustug”.

Zdaje sobie sprawe z tego, ze na czeS¢ pytan by¢ moze nie znasz dzi§ wszystkich
odpowiedzi. Niektére pytania dla Twojej firmy moga by¢ bardziej wazne, a inne mniej
istotne, ale jezeli nie wiesz zbyt duzo o Twoim idealnym, potencjalnym kliencie, o jego
nawykach i przekonaniach to nie znasz swojej grupy docelowej klientow. A jesli nie znasz
takich klientow, ktorzy najczesciej, z latwoscia i z odpowiednio duzym zyskiem od Ciebie
kupig, to musze Ci powiedzie¢, ze niewiele wiesz o Tym co oferujesz. To jedno
z najwiekszych przestepstw, jakie mozna popeki¢ przeciwko swojej firmie i ktore czesto

prowadzi firme do probleméw i bankructw.
Ale Ty sie tym teraz nie przejmuyj,

nawet wtedy, gdy nie mogle$ lub moglas odpowiedzie¢ na wszystkie pytania
dotyczace Twojego idealnego klienta. Zanim ukonczysz ten internetowy warsztat, to

podczas kolejnych jego czes$ci mySle, ze znajdziesz brakujace odpowiedzi.

Chcialbym przedstawi¢ Ci teraz strategie w jaki sposob przeprowadzi¢ klienta ze
stanu umyshu w ktorym sie aktualnie znajduje do stanu w ktérym to Ty chcesz by sie

znalazl. Strategie te wykorzystaj podczas pisania Twojej oferty nie do odrzucenia.

KiedyS wybralem sie do Cinema City na film “Prestiz”. To thriller opowiadajacy
historie rywalizacji dwoch najlepszych iluzjonistow, ktorzy za wszelka cene cheg zniszezyc
konkurenta, co prowadzi w konsekwencji do... , nie zdradze Ci tego teraz. Ogladnij ten film
jesli cheesz dowiedzie¢ sie do czego moze doprowadzi¢ chora rywalizacja, polecam. Jezeli

znasz juz ten film to na pewno przypominasz sobie zakonczenie, ktére jest naprawde
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zaskakujace.

Ale wazny jest takze poczatek filmu, ktéry rozpoczyna sie nastepujaco:

“... kazdy numer iluzjonisty dzieli sie na trzy etapy. Pierwszy nazywa sie —
obietnica. Iluzjonista pokazuje co$ zwyczajnego, talie kart, papuzke, bqdz czlowieka.
Pokazuje jaki$ obiekt, byé moze poprosi Cie o sprawdzenie, czy naprawde jest

rzeczywisty, nienaruszony, normalny.

Ale zazwyczaj taki nie jest.

Drugi etap nazywa sie — zwrot. Iluzjonista bierze 6w zwyczajny przedmiot i robi
z nim co$ nadzwyczajnego. Szukasz sekretu, ale go nie znajdujesz, bo rzecz jasna, wcale
nie parzysz, tak naprawde to nie chcesz wiedziec jak sie to dzieje. Chcesz by¢ oszukanym.
Przedmiot znika, ale jeszcze nie klaszczesz, bo nie wystarczy spowodowac by cos

zniknelo. Trzeba to sprowadzié z powrotem.

I dlatego kazda sztuczka ma swdj trzeci etap. Najtrudniejszy.

Etap ktory nazywa sie - prestiz ...”

Na pewno chcesz zapyta¢ mnie teraz, co to wszystko ma wspdlnego ze

skutecznoS$cia oferty i wielkoS$cia sprzedazy?

Juz ci to wyjasnie.

Musisz wiedzie¢, ze im lepiej wezujesz sie w aktualng sytuacje Twojego klienta tym
lepiej Twoj przekaz trafi do niego, co spowoduje, ze Twoje dalsze dzialania beda bardziej
skuteczne i przekonywujace. Im lepiej dopasujesz swoja oferte do sposobu myslenia

1 postrzegania potencjalnego klienta, tym trudniej bedzie mu sie oprze¢ Twojej finalnej

propozycji.
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Dlatego rozmawiajac z nowym klientem lub piszac dla niego oferte, na samym
poczatku przywolaj to z czym klient moglby sie calkowicie zgodzi¢. Chodzi oto, by
shuchajacy Cie lub czytajacy Twdj tekst mogl potwierdzié w swoim umysle: “Tak, oni majq
racje. Ta firma méwi prawde. Wie w jakiej znajduje sie sytuacji, rozumiejq mnie dobrze,

wiedzq co czuje, oni sq tacy jak ja...”

“Dopasowac¢ sie, znaczy dolaczyé do klienta
w jego swiecie emocji, wartosci, kultury

i1 postrzegania rzeczywistosci.”

Im tekst Twojej oferty bedzie bardziej dopasowany do $wiata jego odbiorcy, tym

bedzie skuteczniejszy.

To tak, jak w pierwszym etapie iluzjonistycznej sztuczki w ktérym iluzjonista przed
wykonaniem triku potwierdza aktualny stan widza, to co widz widzi, slyszy, czuje — rzeczy

catkowicie zwyczajne.

Kiedy juz rozgo$cisz sie na tyle dobrze w umysle klienta, potwierdzajac jego poglady,
problemy, mozliwosci i oczekiwania to mozesz delikatnie przeja¢ nad nim kontrole. Jezeli
pelne jest wasze dopasowanie i dostrojenie, to zmiana Twojego zachowania, sposobu
myS$lenia wywola zmiane u Twojego klienta. Dlatego subtelnie zasugeruj klientowi co
moglby dla siebie zrobi¢, jakby to bylo gdyby poprawit swoje zycie, jakby to bylo gdyby
poczul sie bezpiecznie, co by bylo gdyby wszyscy mu zazdroscili i go podziwiali itd. itd.

kiedy oczywi$cie skorzysta z Twoich produktéw lub ustug.

Przypomnijmy sobie w tym momencie drugi etap iluzjonistycznej sztuczki, w ktérym
iluzjonista ze “zwyklym” przedmiotem zaczyna robi¢ co§ nadzwyczajnego, aby wyrwaé Cie
z dotychczasowego transu. Tak samo jest z Twoja oferta . Musisz klienta wyrwac

z aktualnego stanu, bedac gleboko przekonany lub przekonana, ze to co oferujesz Twoim
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klientom jest naprawde dla nich dobre.

W specjalnym bonusie, ktory przygotowalem dla uczestnikow na zakonczenie tego
warsztatu, otrzymasz ode mnie gotowe techniki, ktorymi bedziesz moégl lub mogla
dopasowa¢ sie do kazdego Twojego potencjalnego klienta i poprowadzi¢ go zawsze

w odpowiednim dla Twojej firmy kierunku.
A co z trzecim etapem? Prestizem?

Tak jak w sztuczce iluzjonisty ostatnim, najtrudniejszym etapem jest “prestiz”, tak
w Twoim procesie prowadzenia klienta takim najtrudniejszym etapem jest Najbardziej
Oczekiwana Akcja ze strony klienta. To swego rodzaju uwienczenie Twoich wysitkow, aby
potencjalny klient, ktory przeczyta Twoja oferte zamowil, zakupil produkty lub ushugi albo

zadzwonil do Twojej firmy tak, jak to wezesniej zaplanowale$ / zaplanowatas.

Oznacza to, ze piszac teksty Twoich ofert nie piszesz ich dla siebie, a dla Twoich
klientéw. To klientom maja sie Twoje teksty podoba¢ i na nich maja dziala¢, a nie na
Ciebie, chyba ze chcesz sprzedawac swoje ustugi lub produkty samemu / samej sobie, jak to

ciagle nieudolnie czyni zbyt wiele nie§wiadomych niczego firm.

“Zapamietaj, zeby wplynqgé na klienta,
poprowadzié go do miejsca w ktéorym chcesz by sie znalazt,

najpierw musisz do klienta dopasowac sie.”
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Gdzie mozna wykorzystac oferte nie do odrzucenia?

% Oferty handlowe.
% Ulotki, foldery i katalogi firmowe.

% Jako tekst na gléwnej stronie internetowej Twojej firmy.

*
L X4

Jako tekst mailingu.

X/
L X4

Ogloszenia i anonse handlowe

R/
o

Aukcje internetowe itp...

Czego mozna nauczy¢ sie w kolejnych

czeSciach tego warsztatu?

1. Czym jest oferta nie do odrzucenia?

2. Jakie sa skladowe elementy oferty nie do odrzucenia?

3. W jaki spos6b szybko stworzy¢ oferte nie do odrzucenia?

4. Dlaczego oferta nie do odrzucenia jest tak prosta i efektywna?

5. Jakie czynniki w ofercie muszg zaistnie¢ by nie mozna bylo jej odrzucié?

6. Co doprowadzi klientoéw do stanu natychmiastowego skorzystania z Twojej oferty?

7. Ktore z technik konstruowania oferty nie do odrzucenia pozwola Ci natychmiast
zwiekszy¢ ilo$¢ pozytywnych reakeji klientow?

8. Jakie sa sposoby na natychmiastowe wzmocnienie Twojej oferty handlowej i czy Twoja
firma bedzie gotowa na zwiekszenie w ten sposéb sprzedazy?

9. Jak przemieni¢ zwykla nudng oferte w sensacyjna oferte nie do odrzucenia i jakie
spektakularne efekty sprzedazy mozna w ten sposéb osiagnaé?

10. Ktore z 28 waznych powodow dla ktérych ludzie kupuja Twoja firma moze dzis
wykorzystaé w ofercie nie do odrzucenia?

11. Jak przemieni¢ zwyczajnie dobry produkt lub usluge w towar bez ktérego nie mozna sie

oby¢?
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Ale to jeszcze nie wszystko.

Gwarantuje Ci, ze zysKki, ktore osiggniesz dzieki Twojej
ofercie nie do odrzucenia bedq wieksze niz sie teraz

mozesz tego spodziewac.

W takim razie do uslyszenia w kolejnych czeSciach Twojego internetowego warsztatu.

Lukasz Stoklosa

Twoj trener
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