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Jak PISAC, aby by¢ SKUTECZNYM

Do tworzenia dobrych tekstdw nie potrzebujesz umiejetnosci pisania. Nalezy tylko znalez¢ odpowiednie argumenty, ktére beda
w stanie sktoni¢ innych do dziatania. Uzy¢ odpowiednio stéw, ktére przekonujg klientow.

Jest kilka sposobdw, aby teksty pisaty sie prawie same — warto je poznac¢. Na szkoleniu pokazemy, dlaczego nie logika, a emocje lepiej
sprzedaja? Jak dziata ludzki umyst, co przykuwa nasza uwage, kiedy i dlaczego decydujemy sie na zakup? Warto pozna¢ badz
przypomniec sobie techniki stosowane do lat na rynku przez najlepszych praktykéw.

Raz dobrze napisany tekst moze dziata¢ przez dziesiatki lat — to nie przesada.

Program

1. Skad wzigé dobry pomyst na tekst - pisanie to etap koncowy

- 4 sposoby na znalezienie pomystu na tekst, ktory zainteresuje czytelnika/klienta
- czy warto stosowac szablony?

- czy w kazdym miejscu i o kazdej porze dnia napiszemy dobry tekst

2. Techniki, ktére gwarantuj3a napisanie dobrego tekstu
- to co piszesz, jest bardziej istotne od tego, jak piszesz
- nagtowek — masz tylko kilka sekund, by zainteresowaé
- 7 praktycznych sposobéw na napisanie dobrego nagtéwka
- 20 najlepszych nagtéwkow w historii
- pierwszy akapit i kolejne - jak wzbudzi¢ autentyczne zainteresowanie klienta/czytelnika, tak, by przeczytat tekst do korca
- konkrety - co dajesz klientowi w zamian za jego pienigdze
- co jesli produkt ma wady?
- jak wzbudzi¢ emocje - silny bodziec do dziatania
- kilka sprawdzonych sposobéw zwiekszania wiarygodnosci tekstow
- btedy, ktére ostabiajg przekaz
- zwroty, ktdre nie maja juz dawnego dziatania
- Lo co wazne przy przygotowywaniu:
- ulotki
- oferty
- mailingu
- strony www
- artykutéw

3. Czy forma ma jednak znaczenie?

- to co waznie na temat stosowania interpunkcji, pytan, liczb, wypunktowan, list

- odwieczne pytanie - czcionka szeryfowa czy bezszeryfowa?

- czarno na biatym czy w kontrze?

-jak i ktére informacje wyréznia¢ — prowadz wzrok czytelnika

- jak czytamy tres$¢ przekazu, co zwraca nasza uwage i decyduje o podjeciu dalszych dziatan
- jak ilustrowac ogtoszenia/teksty/plakaty, by przyku¢ uwage i zwiekszy¢ oddziatanie tekstu

4. Techniki, ktére gwarantuj3 zwiekszenie sprzedazy

- psychologia sprzedazy i funkcjonowania ludzkiego umystu - putapki umystu

- co zrobi¢, by klienci nie odktadali w nieskonczonos¢ decyzji o zakupie?

- kiedy warto skupi¢ sie na cenie i jak jg przedstawic¢?

- w jakie dni tygodnia i o ktérej godzenie wysytac oferte by zmaksymalizowac¢ sprzedaz

5. Przyktady z rynku - wzoruj sie na najlepszych
-jesli miatas/es$ szczescie napisa¢ dobrg reklame, powtarzaj jg dopdki dziata” D. Ogilvy



Szkolenie polecamy dla:

Oséb odpowiedzialnych za przygotowanie ofert, ulotek, testéw do serwiséw internetowych oraz innych materiatéw promocyjnych

i informacyjnych. Zapraszamy osoby niezaleznie od zajmowanego stanowiska i petnionej funkcji w firmie. Warto przypomnie¢ sobie te
podstawowe i poznac te najskuteczniejsze techniki tworzenia materiatéw budujacych relacje z klientami.

Metody pracy, ktore zastosujemy podczas szkolenia:
- ¢wiczenia indywidualne i zespotowe

- prezentacja

- dyskusja

- studium przypadku

Warunki

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniu jest przestanie karty zgtoszenia faksem, e-mailem lub poczta badz wypetniajgc formularz na
stronie. Jest to jednoznaczne z zawarciem umowy pomiedzy Parnstwa firmg a firma MODUS.

Potwierdzenie udziatu z informacjg o miejscu szkolenia (jesli miejsce nie jest podane wczesniej) zostanie przestane na 3 dni przed
szkoleniem na podany w zgtoszeniu adres e-mail lub faks.

Szkolenie nalezy optacic przelewajac po zajeciach na podstawie otrzymane faktury (przelewowej) nalezno$¢. Faktura zostanie
przekazana na szkoleniu badz przestana poczta.

Rezygnacji mozna dokona¢ na 7 dni roboczych przed szkoleniem w formie pisemnej (Faksem lub e-mailem). Pdzniejsza rezygnacja
lub jej brak zobowiazuje do pokrycia kosztéw w 100%.

Organizator zastrzega sobie prawo zmiany terminu zaje¢ lub odwotania szkolenia z przyczyn od niego niezaleznych najp6zniej na 2 dni
przed terminem szkolenia.

Cena szkolenia obejmuje:

- udziat w szkoleniu

- kompleksowe materiaty szkoleniowe
- certyfikat ukonczenia szkolenia

- serwis kawowy i lunch



