DLACZEGO NAJWIECE) ZARABIAJA CI, KTORZY BAZUJA NA
EMOCJACH

Czy tego chcemy czy nie emocje w naszym zyciu odgrywajg bardzo duzg role to na ich
podstawie podejmujemy decyzje sercowe, zawodowe, zakupowe i wiele innych. Bez emociji nie
podejmowalibysmy wielu decyzji w zyciu. Emocje czasem pomagaja a czasem utrudniajg nam
zycie.

Jednak w sprzedazy to emocje sg najwazniejsze dlatego, ze bez nich wszystko jest takie samo.
Na ich podstawie oceniamy czy cos$ nam sie podoba czy tez nie. Emocje sg tym, co napedza
nas w zyciu i w trudnych sytuacjach pcha nas do dziatania, abysmy mogli szuka¢ rozwigzan.

Najwieksze firmy chodby takie jak APPLE, LEGO, AMAZON, MICROSOFT i wiele innych
doskonale wiedzg, ze sprzedaje sie emocjami, zdjeciami, storytellingiem, czyli dopisywaniem
historii do marki.

Dlatego filmy, muzyka majg na nas tak duze oddziatywanie juz od wielu lat specjalisci
marketingu rozumiejg site emociji, dlatego wymysla sie kolejne metody na ich wzbudzanie i
uzaleznianie od siebie odbiorcy. Niektore firmy organizujg koncerty pod szyldem swoje marki.
Jednym z przykfaddw takiego zabiegu jest koncert “Meskie Granie” pod szyldem gtéwnego
sponsora, czyli Zywca.

Oni doskonale rozumigjg, ze nie ma znaczenia, jaka sg marka i co sprzedajg, ale wiedzg, ze
emocije robig robote. Koncert, na ktérym ludzie sie bawig a w tle jest serwowana marka
pobudzajgca jeszcze bardziej emocie to luksus na, ktdry nie moze sobie zbyt wiele osob/firm
pozwolic.

Od zawsze mozemy styszeC hasta, ze emocje biorg gore nad rozsgdkiem dlatego marki i osoby,
ktére zrozumiejg jak manipulowac¢ emocjami sg na szczycie swoich branz. Czy nam sie to
podoba czy tez nie niestety w grupie spotecznej jak i w decyzjach indywidualnych zawsze
emocje bedg wazniejsze od rozsadku. Firmy, ktore dzis bazujg na storytellingu, czyli
opowiadaniu i przypisywaniu historii do swojej osoby/marki zyskuja najwiecej. Wiedzg
doskonale, ze sprzedawanie obrazem i dzwigkiem to przysztos¢ marketingu. Przestaje mie¢
znaczenie, jakie funkcje techniczne ma telefon czy jakis inny sprzet sprzedaje sie emocjami.
Owszem dla koneserdw nie obejdzie sie bez specyfikacii technicznej, ale czesto jest ona
dopiero w potowie oferty albo na jej koricu. Na poczatku sa zdjecia w mozliwie najlepsze;
jakosci i ujeciach niczym dzieto sztuki artysty lub fotografa wirtuoza.

Zauwaz, ze marki na topie prezentuja swoje produkty w coraz bardziej bajeczny sposob,
podam kilka przykfadow takich zabiegow:



< branza kosmetyczna - zdjecia kosmetykdw prezentowane w efekcie z chlapigca
wodg w tle, albo w tle zielone liscie zidt, czasem mozemy zobaczy¢ kwiaty, plastry
miodu i inne dobrze kojarzace sie zestawienia. (ZIAJA, AVON, EVELINE)

< branza sprzetéw elektornicznych - czeste zabiegi to mocno wyostrzone zdjecie i
mocno podrasowane kolory, kolejnym zabiegiem jest robienie zdje¢ poszczegdinych
detali danego urzgdzenia w telefonach aparat tylni — zdjecie z bardzo bliska, aby
pokazac, ze np. jest kilka aparatdw zapewniajgcych najwyzszg jakos¢ itp. zabiegi
(APPLE, JBL)
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branza suplementéw i dzywek - zdjecia produktu na tle np. ziaren kawy, oliwka w tle
czy inne zabiegi. opakowanie produktu zawsze jest kolorowe lub jesli jest bardzigj
klasyczne to ma swoj okreslony brand, logo itd. (KFD)
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branza odziezowa - zdjecia na atrakcyjnych modelach i modelkach czesto w
profesjonalnym studio lub w plenerze, wyjatkowe ujecia i okolice, czesto podrasowane
kolory, zdjecia robione w okreslonych warunkach pogodowych, to moze by¢ sroga
zima lub upalne plaze itp. (ADIDAS, NIKE, 4F)

< branza ECO produktéw - rowniez zwykta woda moze stanowi¢ ekskluzywny produkt
w zaleznosci od tego jak jest pakowana. Dla przyktadu wody ekskluzywne to wody
pakowane gtownie w szklane butelki, ale niekonwencjonalnie. Zabiegami sg zdjecia w
ekskluzywnej aranzaciji, biate stoty niczym restauracja 5 gwiazdkowa, czy ztote kielichy
itp. (znalezione marki na obecng chwile to VOSS, SOLE ARTE)

Mozemy mie¢ do czynienia z tym samym produktem, ale w réznych okolicznosciach zupetnie
inaczej go odbieramy. Dla przyktadu branza imprezowa / klubowa. Zupetnie inna wartos¢ ma
dla nas drink, ktérego napijesz sie w domu i taki, ktory pijesz na imprezie klubowej. Dlatego
wiele klubow serwuje np. drinki z whisky za 50 zt od szklanki. Sg to ceny obowigzujgce w
klubach np. w Poznaniu czy Wroctawiu. Wiem, bo bytem osobiscie wiec mogtem sie przekonac
jak wygladaja obroty takich miejsc, gdzie emocje siegajg zenitu. Jest ci obojetne, ze za dwa
drinki ptacisz 100 zt gdzie miatbys$ catg butelke juz dobrego whisky.

Miasta typowo turystyczne jak np. Zakopane majg wyzsze ceny nawet prostych potraw,
poniewaz wiedzg, ze ludzie, ktdrzy przyjezdzajg tutaj na urlop czy wakacije po prostu sg sktonni
zaptaci¢ wiecej. Powoduije to klimat poczucia, ze jestes na wakacjach i odpoczywasz wtedy
emocje eliminuja rozsadek i jestes sktonny nawet wiecej zaptaci¢ za produkty wrecz oczywiste
czy pierwszej potrzeby jak woda, fast food itd.

Jaki morat jest z tej lekcji?

Jesli zrobisz odpowiedni klimat i otoczenie, ktory powoduije, ze odbiorca bedzie czut sie
wyjatkowo, oderwany od swojej codziennosci to mozesz sprzedac¢ duzo wiecej za duzo wyzszg



kwote. Nasz mdzg i organizm sie odpreza i przestaje doktadnie analizowac otoczenie.
Wychodzimy z zatozenia, ze teraz jest czas na relaks, rozrywke niewazne jakim kosztem.
Luksus, jakiego nie mamy w domu jest dla nas cenniejszy niz pienigdze w naszym portfelu.

Dlatego tez, firmy i osoby bazujgce na emocjach zarabiajg duzo wiecej niz zwykli sprzedawcy.
Mozna powiedzie¢, ze emocje sg elementem kluczowym w sprzedazy. Zakupy nie musza by¢
dla nas uzasadnione z punktu widzenia logicznego. Jesli emocjonalnie czujemy, ze to, co
robimy i kKupujemy jest ok i zaspokaja nasze potrzeby to logika odchodzi na drugi plan.

Znoéw postuze sie przyktadem np. teledyskow muzycznych gdybys zobaczyt jak wyglada jego
produkcija to zdecydowanie wydawatoby ci sie to mnigj seksowne niz finalny efekt klipu. Czesto
widzimy pewne rzeczy rzez pryzmat emocji natomiast za kurtyna, na zapleczu wszystko jest
mniej atrakcyjne niz nam sie wydaje. Czesto teledyski nagrywane sg w losowych okolicznos¢
po prostu ktos uzna, ze to bedzie fajne, albo takie ujecie dodamy i tyle (czesto bez zbednych
przygotowar).

Cafa magia odbywa sie w tak zwanej postprodukcii to tutaj robi sie wycinki kilkusekundowe,
ktore montuje sie w catos¢ przeplatajgc obrazy, aby klip wydawat sie bardziej dynamiczny. To
na tym etapie dodaje sie efekty dzwiekowe, podkreca kolorystyke catego filmu czy dodaje
efekty specjalne. Stosowanie prostych zabiegdw jak wyostrzenie i podrasowanie kolorow dla
klipdw dynamicznych i zastosowanie efektu sepia czy czarno-biatego obrazu dla klipdw bardziej
balladowych, melancholijnych.

Co wiecej, emocje powoduja wyciecie bteddw w sztuce to znaczy, ze gdybys byt na koncercie
na, ktorym efekty wizualne i emocjonalne bytyby na wysokim poziomie to nawet bys nie zwrocit
uwagi na drobne wpadki muzyczne tworcow. Natomiast bez odpowiedniej oprawy
emocjonalnej bytboys wyczulony na kazdy detal. Tak wtasnie dziata nasza emocjonalnos¢ jesli
emocje sg na wysokim poziomie to przestajemy rozpatrywac detale a zaczynamy skupiac sie
na emocjonalnych doznaniach.

Marketerzy wiedzg to doskonale dlatego kazda dobrze zaplanowana kampania reklamowa
techta twoje ego i emocie...



PSYCHOLOGIA W SPRZEDAZY

Osobiscie uwazam, ze wielu przedsiebiorcow lekcewazy jedna z najwazniejszych nauk, ktdra
znacznie pomaga nie tylko w sprzedazy, ale ogdlnie w kontaktach miedzyludzkich, czyli
Psychologii...

Jest to temat bardzo szeroki i obejmujacy zdecydowanie wiele aspektdw naszego zycia od
osobistej mentalnosci, zachowan w grupie, indywidualnego myslenia, czy chocby radzenia
sobie z trudnymi przezyciami, czy natogami. Jednak ja chciatbym skupic sie na psychologii w
sprzedazy i kontaktach miedzy ludzkich. Tutaj tak naprawde chodzi o dwie strony, czyli strone
sprzedajgcego oraz strone kupujacego.

Co mam konkretnie na mysli?

Sg pewne elementy i wiedza, ktdra jest potrzebna, aby skutecznie uprawia¢ marketing, dotyczy
to jednej lub drugiej strony. Pozwolitem sobie na bazie wtasnej wiedzy i doswiadczen zebrac
takie zestawienie wedtug mnie bardzo wazne.

STRONA SPRZEDAWCY / ARTYSTY / TWORCY
< mowa ciata i gesty
< zachowanie i ubior
% sposdb wymowy i autoprezentacija
% znajomos¢ zasad wywierania wptywu na ludzi
< empatia do potrzeb klienta
% elastycznos¢ i umiejetnosc¢ stuchania odbiorcy

STRONA ODBIORCY / KUPUJACYCH
% mowa ciafa i gesty
« zachowanie w grupie i indywidualne
sposob podejmowania decyzji (co motywuje klienta do zakupu)
zainteresowania odbiorcy, grupa spoteczna, polityczna, religijna
emocje dziatajgce na odbiorce
wewnetrzne potrzeby mentalne (piramida Maslowa)
Na te pytania wedtug mnie trzeba umie¢ znalez¢ odpowiedz, bez tego rozwijanie sie w innych
dziedzinach nie ma sensu. Oczywiscie jest to komunikat do oséb, ktdre sg tworcami,
sprzedawcami, ktdrzy chcg znalez¢ ni¢ porozumienia miedzy tobg i odbiorca.
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W skrdcie postaram sie nieco rozwina¢ watki i wyjasni¢ co mam doktadnie na mysli podajgc
akurat te przyktady.

STRONA SPRZEDAWCY / ARTYSTY / TWORCY



« mowa ciala i gesty - chodzi o podstawowe zasady dotyczace zachowania, czyli jak w
twojej branzy ludzie sie zachowuijg i jaki styl preferujg nie méwimy tu o typowym “Savoir
Vivre”. Nie od dzi$ wiadomo, ze zupetnie inne zachowania i gesty pojawig sie w klipie
rapera a zupetnie inne w konferencji dla najwazniejszych ludzi biznesu z pierwszej 100
najbogatszych ludzi w Polsce. Postaraj sie zrozumie¢ swoja branze i to jakie zachowania
sie tutaj pielegnuje lub wzbudzajg zainteresowanie, szacunek klienta
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zachowanie i ubidr - mysle, ze za wiele tutaj ttumaczy¢ nie trzeba chodzi o to, jakie
obowigzujg np. trendy w twojej branzy ciezki jest wzbudzi¢ zaufanie wsrdd ludzi biznesu
jesli nie masz odpowiedniej prezenciji jak i trudno jest wzbudzi¢ zainteresowanie publiki
artyscie, ktoéry niczym sie nie wyrdznia

< sposob wymowy i autoprezentacja - nie jest to element kazdej branzy, ale podam
przyktady tego gdzie moze mieC znaczenia np. sposdb wymowy czy komunikacji moze
mie¢ znaczenie wsrdd programistow, ktdrzy czesto uzywajg swoich okreslen na
poszczegdine elementy ich pracy (przyktadami mogg byc okreslenia typu disclaimer,
easter egg, crash, spli) to tylko kilka przyktaddw i zapewne niektdre juz przestarzate

< znajomos¢ zasad wywierania wpltywu na ludzi - tutaj chodzi o to, aby poznac¢
Swojg grupe docelowa i zrozumied, ktére z 6 zasad najbardziej na nig wptywajg czy to
dowdd spoteczny, autorytety a moze zasada wzajemnosci
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empatia do potrzeb klienta - jesli nie bedziesz starat sie prowadzi¢ rozmowy na rowni
ze swoim klientem to nawet najlepszy produkt sie nie sprzeda. Zmierzam do tego, ze
klient nawet jesli czegos nie wie to nie traktuj go jak idioty i nie wciskaj mu kitu. Zawsze
staraj sie zrozumiec, ze brak wiedzy klienta nie zwalnia cie z obowigzku profesjonalne;
ustugi. To powinno by¢ jasne, ale jest to element, ktdry czasem zawodzi i specjalista
stara sie wykorzysta¢ swojg przewage nad klientem i jego niewiedze. Przyktadem moze
by¢ np. zawyzenie ceny jakiejs ustugi, jesli klient natomiast przypadkiem zorientuje sie,
ze go zrobites na szaro wiecej nie wroci
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elastycznosé i umiejetnosé stuchania odbiorcy - w niektérych przypadkach w
szczegoInosci ustug mozna pozwoli¢ sobie na elastycznosc oczywiscie w ramach
rozsadku i mozliwosci technicznych branzy i ustugi. Chodzi o to, aby czasem
uwzglednic, ze klient moze oczekiwac czegos nieco innego niz oferujesz. Chodzi o
drobne modyfikacje przyktadem moze by¢ zatdzmy wynajem pokoju w hotelu gdy klient
zazyczy sobie dodatkowo szampana i kwiatow. Jeszcze cofajgc sie 15 lat wstecz nie
byty to takie oczywiste ustugi dzis w hotelach o odpowiednim prestizu to juz norma a
niektére mnigjsze osrodki zaczynajg rowniez wprowadzac zasade przygotowania pokoju
na zyczenie np. pod randke

Podsumowujgc od strony osoby, ktéra sprzedaje lub jest jakiegos rodzaju tworca dla
odbiorcéw musisz zastanowic sie co po twojej stronie musi by¢ skuteczne i dziata¢ gdy wiesz



juz co musisz zrobic ty i jakg wiedza mdwisz dysponowacé odnosnie swoich dziatari, zachowan,
prezencji itd. mozesz przejs¢ do proby zrozumienia zachowan klienta oraz mowigc inaczej
zbudowania profilu klienta.

STRONA ODBIORCY / KUPUJACYCH

< mowa ciata i gesty - w duzym skrdcie chodzi o poznanie tego jak zachowuja sie
odbiorcy. W przypadku strony sprzedawcy chodzi o to, jakimi gestami i mowa ciata
powinien sie postugiwac¢ sam sprzedawca w tym przypadku chodzi o obserwacje
gestow i mowy ciata odbiorcédw. Nie bede tutaj zagtebiat sie w szczegdty psychologi, ale
chodzi 0 komunikacje werbalng jak i niewerbalng, czyli wtasnie mowa ciata i gesty.
Chcac zagtebi¢ temat musisz siegna¢ juz po literature z gatunku psychologii zachowac
cztowieka i komunikaciji w kazdym razie chodzi 0 dopasowanie sie do swojego
odbiorcy. Dobrym przyktadem jest np. tempo mowienia jesli masz do czynienia z osobg
spokojng to jesli bedziesz mowit szybko zapewne odbiorca poczuije lekki dyskomfort
moze nawet nie nadgzy¢ za tobg i nie zrozumie¢ doktadnie, o co ci chodzi.

« zachowanie w grupie i indywidualne - kolejna ciekawostka na liscie psychologii
cztowieka i jego zachowan. To znaczy, ze ludzie zupetnie inaczej reaguja w ttumie i
zupetnie inaczej jako jednostka niezalezna. Obserwowanie ludzi i zrozumienie ich
zachowan w tych dwdch sytuacjach moze wiele nam o cztowieku lub grupie ludzi
powiedzieC. Musisz zrozumie¢ co mozesz mowic gdy jestes w komunikacii
bezposredniej z 0sobg a na co mozesz sobie pozwoli¢ w komunikacji do ttumu. Nie od
dzis wiadomo, ze wiecej dowiesz sie od cztowieka w rozmowie bezposredniej, co
wiecej, jest gotow wyjawi¢ nawet drobne tajemnice, o ile macie dobry kontakt.

< sposéb podejmowania decyzji (co motywuje klienta do zakupu) - motywacja
klienta nigdy nie jest jednoznaczna, cho¢ wszelkie madrosci zwigzane z marketingiem
mowig, ze wtedy gdy nastepuije jakas palgca potrzeba a nasz produkt lub ustuga
rozwigzg ten problem. To wigzatoby sie z tym, ze musimy zawsze by¢ wszechobecni z
naszym produktem i wyczekiwac niczym snajper na dogodny moment az klient bedzie
gotowy.

Druga jednak szkota marketingu méwi o czyms innym, ze potrzebe trzeba wykreowac.
Bez zbednego zagtebiania sie, wykorzystujemy metode budowania lepszej wizji lub
straszenia konsekwencjami. Przyktadem moze by¢ chocby budowanie potrzeby na
posiadanie ubezpieczenia na dom czy autocasco. Zawsze tutaj wystepuje budowanie
potrzeby na bazie strachu i obaw, ze co$ moze podjs¢ nie tak i stracisz dom czy
rozbijesz auto i tym samym nie masz zadnego zwrotu, chyba ze sie zabezpieczysz i
kupisz odpowiednie ubezpieczenie.

+ zainteresowania odbiorcy, grupa spoteczna, polityczna, religijna - wkraczamy na
delikatny grunt jednak jest to wazny element tego komu chcesz oferowac swaoj produkt,



ustuge czy kontent dla odbiorcy. Podajgc przyktad mozemy zndw zahaczy¢ o pewng
skrajnos¢ chocby takg, ze osobie zyjgcej spokojnie w dodatku gteboko wierzgcej raczej
nie sprzedasz biletu na koncert metalowy albo muzyki elektronicznej. Wiem, ze bywajg
wyjatki jednak wyjatki sg wszedzie chodzi o pewne statystyczne zachowania i poglady
przejawiane przez grupy spoteczne czy typy osobowosci.

Nie dostaniemy petnej odpowiedzi na to, jaki jest profil naszego klienta, ale znacznie
przyblizy nas to do odpowiedzi na pytanie, jaki typ osobowosci potrzebuje naszej ustugi.
Podam kolejny prosty, ale dobrze obrazujgcy przyktad z dziedziny zainteresowania.
Kobieta dbajgca 0 swoje ciato i wyglad statystycznie wiele z tych kobiet bedzie
kupowato kosmetyki, modne ubrania, chodzita czesto do fryzjera czes¢ z nich bedzie
chodzita na sitownie, zazywata suplementy czy chodzita na solarium. Dlaczego? Bo
wszystko to jest w pewnym sensie zwigzane z potrzeba dbania o siebie.

Kobiety zyjace skromnie raczej ogranicza swoje potrzeby do minimum moze jakis fryzjer
czy podstawowe kosmetyki pielegnacyjne. Solarium czy sitownia beda raczej
rzadkoscig.

emocje dziatajgce na odbiorce - zrozumienie co na naszych odbiorcow dziata
najlepiej jest kluczowa. Na osoby 0 silnej potrzebie samorozwoju i realizacji zawodowe;j
na pewno dobrze podziata obietnica lepszego zycia i osiggania wiekszych sukcesow.
Jednak na osobe skupiong gtéwnie na rodzinie zapewne lepiej bedzie dziata¢
argumentacja bazujgca na szczesliwej rodzinie i zabezpieczeniu jej przed réznymi
losowymi wydarzeniami. Osobe o silnej osobowosci ekstrawertycznej potrzebujacej
ciaggtych atrakcji zyciowych argumentacija dobrej zabawy bedzie lepsza niz Swietego
spokoju.

Niestety, ale zrozumienie odbiorcy nie odbywa sie w ciggu jednego dnia, miesigca czy
nawet roku. Poznanie swoich klientdw i zrozumienie potrzeb musi opiera¢ sie na duzo
wiekszej liczbie danych i okolicznosci w, ktorych zauwazymy powtarzajgce sie
schematy. Dopiero wtedy zaczynamy bazowac na czyms, co mozemy nazwac swego
rodzaju profilem klienta.

wewnetrzne potrzeby mentalne (piramida Maslowa) - wiem, ze jest to temat, ktory
zapewne watkowany jest w prawie kazdej ksigzce o marketingu jednak chciatbym, abys
spojrzat na to nieco inaczej. Whrew pozorom piramida Maslowa wedtug mnie nie
reprezentuje doktadnego uktadu potrzeb a jest obraz potrzeb w pewien sposoéb utozony
hierarchicznie. To znaczy, ze wiemy, co stanowi najwieksza potrzebe u wiekszosci ludzi,
czyli potrzeby fizjologiczne jak mie¢ co jes¢ i mie¢ gdzie spac.

Z mojego punktu widzenia piramida potrzeb bardziej jest utozona wedtug procentowej
ilosci ludzi, ktorzy majg pewne potrzeby niz tego, ze musimy je realizowac po kolei. To
oznacza, ze jesli ktos ma spetnione podstawowe potrzeby jak: potrzeby fizjologiczne i



potrzeby bezpieczenstwa nie oznacza to, ze jego kolejna potrzebg bedzie potrzeba
przynaleznosci moze sie okazac, ze jedyng potrzebg moze by¢ potrzeba samorealizadii i
samorozwoju. Ludzie moga chcie¢ po prostu sie rozwija¢ niekoniecznie muszg miec
potrzebe osiggania wielkich sukcesow.

Poznanie swojego klienta jest jednym z kluczy do sukcesu jednak nie jest to tak proste jak
niektorym sie wydaje i opisuja to w swoich ksigzkach. Mozesz jedynie opracowac podstawowy
profil bazujgc na rzeczach oczywistych takich jak to, ze kosmetyki dla kobiet sg dla kobiet a
sporty ekstremalne sa gtownie dla mtodych ludzi aktywnych sportowo miedzy powiedzmy 18 a
45 rokiem zycia.

Kazdy wyjatek jest jedynie utamkiem procentowym odchodzacym od normy a ciebie interesuje
norma natomiast znajgc swoj profil klienta mozesz potem klasyfikowacé swoje grupy docelowe i
robi¢ zupetnie inny przekaz w zaleznosci od potrzeb, wieku i innych sktadowych elementdw.

Wréémy na chwile do piramidy Maslowa i zobaczmy, jakie w ogodle potrzeby sg wsrdd ludzi,
ktore zostaty sklasyfikowane przez Maslowa kazda nauka i pewne odkrycia sie rozwijajg wiec |
znajdziemy rézne wersje piramidy Maslowa nawet takie, ktore sg nieco bardziej rozbudowane
jednak wyjdziemy od fundamentow.

[ Potrzeby samorealizaciji ]
[ Potrzeby szacunku i uznania ]
[ Potrzeby przynaleznosci ]
[ Potrzeby bezpieczenstwa ]
[ Potrzeby fizjologiczne ]
Moja osobista interpretacja tego zestawienia jest taka, ze potrzeby najnizszego szczebla sg
potrzebami wiekszosci spoteczenstwa wiec jest duza grupa klientdw, a wiec jest tez duza
konkurencja wiecej ceny produktow i ustug nie przekroczg pewnego progu, poniewaz nikogo
nie bedzie na nie stac.
Dla lepszego przykfadu, abys zrozumiat jak ja postrzegam to zestawienie wrdoce do przykfadu
fryzjera. Kazdy potrzebuje raz na jakis czas scig¢ wiosy czy brodg jesli chodzi o mezczyzn. W
przypadku grupy najnizej potozonej, czyli potrzeb fizjologicznych zatbzmy, ze jest pewne kwota,
ktorej przecietny pracownik, osoba nie przekroczy ustalmy to na kwote 50 zt za strzyzenie. W

tej kwocie ustuga pozostaje na poziomie potrzeb fizjologicznych.

Teraz moje pytanie: Co musiatoby sie staé, aby klient chciat zaptaci¢ za strzyzenie 150
zt, czyli 3x wiecej niz przecietna cena?



I drugie pytanie: Jakiego rodzaju klienci musieliby do nas trafia¢?

Odpowiedz jest w pewnym sensie prosta, ze klienci, ktdrzy majg pienigdze, czyli zamozni z
mniejszych miast i z duzych miast gdzie srednio wyptata jest duzo wyzsza niz w rejonach
zdecydowanie biedniejszych. Wiecej klientdw zamoznych jest w duzych miastach. Pytanie
dlaczego mieliby zaptaci¢ wiecej niz u przecietnego fryzjera?

Potrzeba przynaleznosci do oséb, ktdre moga sobie pozwoli¢ na drogiego fryzjera jako zamozni
ludzie a fryzjer musi sie czyms wyrdznia¢ np. nagrodami, tym, ze uczyt sie u najlepszych
specjalistow na swiecie lub tym, ze obstuguje inne znane osoby itd.

Jak widzisz ta sama ustuga na réznych szczeblach potrzeb. W duzym skrécie im wyzsza
potrzeba, tym mniej spoteczenistwa dgzy do niej a co za tym idzie produkty i ustugi w tym
szczeblu potrzeb beda drozsze od produktdw i ustug z nizszego szczebla.

Dlaczego tak bedzie? Poniewaz z prostej zasady ekonomii mozna powiedzie¢, ze mata podaz
powoduje wzrost ceny. Z ekonomii wiadomo, ze jesli produkt jest mato dostepny to musi by¢
drozszy w szeczolnosci gdy zapotrzebowanie jest na niego duzo wieksze. Wiec z prostej logiki
wynika, ze musisz sprawic, aby twoja ustuga lub produkt byta bardzo niszowa i aby byta jedna z
najlepszych w kraju.

Wtedy wielu ludzi z wiekszymi mozliwosciami finansowymi bedg chcieli korzysta¢ wtasnie z
twoich ustug lub produktéw co za tym idzie bedziesz mogt podniesc¢ ceny, a i tak znajdziesz
klientow. | tyle z teorii, poniewaz teraz mamy do tego wszystkiego rzeczywistos¢ a
rzeczywistos¢ czesto jest bardziej pokrecona.

Co znéw mam na mysli?

Umiejetnosci i niszowy produkt lub ustuga to jedno, ale jak wiadomo w kazdych kregach czy
grupach promuije sie osoby zaufane lub znane innym. To oznacza powrdt do punktu grupy
spoteczne a konkretnigj, ze musisz poznac swojg grupe. Musisz bywac tam, gdzie oni,
wykazywac podobne zachowania i zainteresowania a wtedy staniesz sie osobg zaufang co
oznacza, ze trafiajgc w kregi np. influenceréw jesli staniesz sie dla kilku z nich osobg zaufang to
wtedy bedg cie polecac innym.

Czyli nie jest to nic innego jak budowanie sieci kontaktéw...

Skoro juz wyjasnilismy wiele aspektow po drodze, jakie mozemy wyciggnac¢ wnioski a no takie,
ze sprzedaz to nie tylko oferta i produkt oraz dostep do klientow. Sprzedaz opiera sie na
emocjach a emocije to takze przywigzanie, poczucie bezpieczenstwa, sympatia do kogos,
atrakcyjnosc fizyczna i wiele innych aspektow. Dlatego w moim zestawieniu uwazam, ze
bazowanie na emocjach w reklamach to zupetnie cos innego niz bezposredni kontakt, tutaj



musimy budowad kontakty, zadbac o relacje i dobre samopoczucie w naszym towarzystwie
ludzi, ktérzy z nami wspotpracuija.

W wielu branzach doktadnie tak to wiasnie dziata nie bierze sie ludzi z ulicy, o ktdrych nic nie
wiesz. Czy do swojego domu prywatnego wpuscisz kazdego? Oczywiscie, ze nie! Najpierw
musisz kogos poznac, zaufa¢ mu i polubi¢ go, aby mogt wejs¢ do twojego domu. Sg wyjatki
jak osoby odpowiedzialne za wykonanie jakiej$ ustugi np. naprawa pralki albo sprawdzenie
droznosci wentylacji w domach wielorodzinnych. Jednak pozwalasz, aby ta osoba jedynie
wykonata swoje obowigzki i na tym wizyta sie koriczy nie wchodzisz raczej w zadne relacje nie
proponujesz zatrzymania sie na herbate czy kawe.

Podsumowuijac jak widzisz psychologia sprzedazy to duzo wiecej niz tylko znajomos¢ potrzeb
klientow, to takze nawigzywanie kontaktow i umiejetnosé wtapiania sie w grupe docelowa, aby
wzbudzac zaufanie. Wiele 0sob nie rozumie, ze wiekszos¢ dobrze zorganizowanych
spotecznosci bazuje na psychologii i znajomosci potrzeb ludzkich od organizaciji spotecznych
przez religie az po sekty.

W tym wypadku nie chodzi teraz o intencje tych grup, ktére uzywaja czystej manipulacji, a ktore
jedynie lekkiej perswazji, aby budowac spotecznos¢ oraz tego, kidre dziatajg w stuszne;
sprawie, a ktdre nie. Fakt jest taki, ze wszystkie bazujg na emocjach i na znajomosci psychologi
cztowieka oraz jego potrzeb i stabosci.



LUDZIE SZYBKO SIE NUDZA, WYKORZYSTAJ NOWOSCI JAKO SYGNAL
PRZYPOMINAJACY 0 TWOJEJ MARCE

Nie wiem, czy jest jakas firma lub marka, ktdra bazowataby na jednym swoim produkcije przez
lata bez jego rozwijania i wprowadzania nowosci. Nowosci nie sg tylko po to, aby wprowadzi¢
cos lepszego np. pod wzgledem technologicznym. Nie chodzi tez o to, aby tylko i wytgcznie
rozwijaC swojg firme czy marke.

Przyktadem dobrym jest branza odziezowa i drogie marki czy nowy wzor torebki drogiej marki
jest lepszy i trwalszy od tej, ktdra byta sprzedawana rok temu? Oczywiscie, ze nie natomiast
rynek musi sie kreciC to znaczy, ze zaden produkt nie trafi do kazdego odbiorcy wiec potrzeba
wiekszej ilosci wzordw, aby trafic do roznych grup. Co sie stanie gdy zapetnimy rynek i w ciggu
Kilku lat wszyscy juz zainteresowani bedg mieli nasz produkt? Zamknac firme? Czekac az
mitodzi ludzie wyjdg ze szkoty znajdg prace i naptynie nam nowa grupa odbiorcow?

Odpowiedzig jest nowy produkt, poniewaz po pierwsze ludzie sie nudzg po drugie nowy
produkt moze by¢ ponownie promowany do klientdow, ktdrzy juz u nas kupowali. Ktos, kto kupit
raz moze juz mie¢ zaufanie do firmy, poniewaz miat juz z nig stycznos¢ i z jej produktami. Zakup
nastepnego przyjdzie mu tatwiej, o ile miat z nim dobre doswiadczenia. Nowe produkty sg tez
formg przypomnienia o tym, ze nadal firma jest na rynku i ciggle walczy o uwage klienta,
konkurencja nie $pi wiec jesli zbytnio uspisz swojg czujnos¢ na rynku zapewne pojawi sie ktos
to moze nie wprowadzi rewolucii, ale nieco odswiezy branze nowym produktem.

Gtéwnie dzieje sie to w branzy spozywczej nie jest tatwo zbudowac takg pozycije jak ma dzis
PEPSI czy COCA COLA Iub inne marki 0 wypracowanej juz opinii na rynku. Wiekszos¢ firm
musi walczy¢ z konkurencja ciggle nowymi produktami, konkursami lub opakowaniem
produktu. Ten zabieg nie dotyczy tylko produktdw, ale kazdej branzy, kino i branza filmowa
produkuje nowe filmy, bo mimo tego, ze chetnie wracamy do wielu produkciji to nowosci
sprzedajg sie najlepie;.

Fakt jest taki, ze wiele filmow na zblizong do siebie fabute, bo ciezko jest co chwile wymyslaé
cos$ nowego, ale odswiezenie jakiegos pomystu juz wzbudza emocie i zainteresowanie
odbiorcy. Stynny juz JAMES BOND i agent 007 doczekat sie juz kilkanascie odston i mimo to
kazda zbiera oglgdajacych. Koncepcja jest prawie zawsze ta sama, nowa sprawa i nowe
zagadki, ale akcja i otoczenie sg inne wiec jest cos nowego co przycigga.

Kluby organizujg tematyczne wieczory lub ciggle szukaja howych zespotow, aby przyciggaty co
weekend klientéw, ktérzy chetnie wydadzg swoje pienigdze na drinki i wejsciowki. Nowe
produkty w sklepach na pétkach, nowe kolekcje ubran, nowe zapachy kosmetykdw, nowe
projekty samochoddw, nowe programy telewizyjne i seriale, nowe, nowe, nowe...

Wszedzie gdzie sie nie obejrzysz nowosci przyciggajg uwage dlatego, ze jak to juz zacytuje
klasyka: “wszystko ma swéj poczatek i koniec”. Firmy, ktdre chca przetrwac wiele lat na



rynku muszg ciggle zaskakiwac klientéw nowymi, produktami, rozwigzaniami czy
udoskonalaniem swoich ustug. Fryzjer musi by¢ elastyczny na zmieniajgce sie trendy wiec musi
umiec spetni¢ oczekiwania klientéw co do nowych fryzur, mechanik musi umie¢ naprawiac
samochody z nowymi silnikami i nowymi rozwigzaniami. Nie da sie sta¢ w miejscu i ciggle mie¢
uwage klientéw. Na kazdym rynku nawet muzycznym gwiazdy pojawiajg sie podbijajg rynek i
schodzg na drugi plan, poniewaz nowi tworcy zndw zaczng wzbudzac wieksze zainteresowanie
niz ci, ktérych juz znamy.

Jest wielu muzykow, ktdrzy swojg kariere majag juz za sobg wiec musieli poszukaé nowego
rynku na, ktérym bedg mogli sie sprawdzi¢ i znéw dobrze zarabiac (w naszym kraju jest kilka
takich przyktadéw). Mozna mowi¢ wiele i podawac wiele przyktaddw jednak wierze w to, ze
wyjasnienie, ktore przedstawitem przekona cie, ze nowosci sg po prostu elementem nasze;
psychologii jako spotecznosci. My oczekujemy, ze ciggle bedzie dziato sie cos nowego co nas
zaskoczy to pobudza naszg wyobraznie i emocje a jak juz wiadomo emocje sg dla nas bardzo
wazne i mocno wptywajg na naszg decyzyjnosc.






SKUTECZNY MARKETING, CZYLI POXACZENIE EMOC)I | ZMYSLOW

W teorii wszystko jest duzo prostsze niz w praktyce dlatego potaczenie emocii i zaangazowanie
jak najwigkszej ilosci zmystow w marketingu proste nie jest a czesto wiec niemozliwe. W
przypadku reklam w telewizji czy internecie mozemy odnies¢ sie do zmystu stuchu i wzroku
jednak nie zaangazujemy, zapachu czy smaku. Dlatego, tez siega sie po wzbudzanie emociji,
ktére wspomagajg znacznie metody marketingu.

Jednak gdybym chciat zorganizowac cos, co bedzie przyciggac staratbym sie zrobic jak
najwieksze wrazenie na swoim kliencie dlatego, tez sklepy odziezowe niegdys ciche i spokojne
dzis np. sieciowki oprocz wyjgtkowego wystroju sklepu puszczajg w tle muzyke, ktdra ma
pobudzi¢ zmysty. Czesto wybiera sie gatunki tez specyficzne jak COUNTRY, RNB, HOUSE,
TRAPP itp. Co wiecej, sg siecidwki, ktdre opracowaty swoje zapachy i rozpylajg je w kazdym
sklepie, aby skojarzeniem danej marki byto nie tylko logo, ale i zapach. Taki zapach stosuje
rowniez APPLE kazde nowo otwarte opakowanie ma specyficzny zapach kojarzacy sie tylko z
tg marka.

Wiele firm i ludzi zajmujacych sie biznesem zaczyna dostrzegac to jak wazne jest wcigganie
ludzi w Swiat emocji i zmystow. Czy bytes kiedys zwiedzaé zamki? Jesli nie lubisz takich atrakgiji
to nieco przyblize ci tylko temat i pokaze jak wtasciciele takich obiektoéw potrafig potaczyc
zmysty, czyli doznania z emocjami. W wielu zamkach jedyne co mozesz otrzymac to ogladanie
obiektu sg tez zamki nieco wigksze, ktdre oferujg przewodnika opowiadajgcego nieco wiecej o
zamkach i ich historii (to juz jest nieco bardziej przyciggajgce).

Jednak sg miejsca w, ktorych tworzy sie swego rodzaju niepowtarzalny klimat i tak np. na
zamku w Ogrodziencu a doktadniej w miejscowosci Podzamcze. Regularnie kazdego roku
organizowane sg turnieje rycerskie na, ktore sciagaja pasjonaci tej rozrywki oraz turysci. Nie
tylko mozesz obejrze¢ walki, ale mozesz napi¢ sie z kufla piwa, przymierzy¢ ubranie z tamtych
lat, a nawet postrzelac¢ z tuku lub pomachac¢ mieczem treningowym. Wieczorem mozesz
uczestniczy¢ w przyspiewkach i poczu¢ klimat sredniowiecza.

Inne tego typu atrakcje zaadaptowali watki fantasy i tak w Zamku Czocha organizowane jest
zwiedzanie w stylu Harry’ego Pottera to oznacza, ze mozna spotka¢ osoby przebrane za
postacie z tej serii przygodowej, a nawet odwiedzi¢ miejsca ubrane w rézne scenerie
inspirowane tg wtasnie serig ksigzek fantasy. Nie wiem, jak dtugo ten trend bedzie jeszcze trwat
jednak pokazuje to jak pomystowi potrafig by¢ specjalisci od marketingu, aby przyciggnac
klientéw pragngcych zaznac przygody.

Kolejnymi przyktadami sg réznego rodzaju puby i restauracije, ktére potrafig przebiera¢ kelnerdw
za zombie czy tworzy¢ niepowtarzalne scenerie, aby wzbudzi¢ emocie i apetyt odwiedzajgcych.
Jedno jest pewne jesli zaspokoisz wszystkie zmysty i do tego wzbogacisz to wszystko
emocjami to masz przepis na ogromny sukces i tutaj dochodzimy do sedna. Dlatego tak
popularne i oblegane sg parki rozrywki a im wiecej potrafig stworzy¢ basniowego klimatu tym
wiekszym zainteresowaniem sie ciesza.



O takim migjscu jak Disneyland nie bede juz nawet wspominac, bo to juz kultowe miejsce, ale
czy bytes w naszym polskim parku rozrywki Zatorland albo Energylandia. Jednym z parkdw,
ktory przezyt niesamowitg przemiane i z parku na skraju bankructwa przerobit sie w dobrze
dziatajgcy biznes jest park rozrywki w Chorzowie Legendia. Wszystkie te miejsca oferujg
potaczenie emocii i oddziatywania na zmysty.

Dlaczego takie potagczenie ma najwiekszg moc?

Poniewaz odrywa nas od codziennosci, ktdra dla wielu jest przewidywalna i powtarzalna a
wszystko, co wptywa na nasze zmysty odpreza nasz umyst i relaksuje ciato. Oto jest prawdziwy
przepis na sukces zrobienie takiego klimatu i otoczenia, ktdre uzaleznia emocjonalnie klientow.

Aby nie mowic tylko o klientach teraz popatrzmy na firmy, ktére dbaja o swoich pracownikow
dajgc im réwniez najwyzszej jakosci doznania i tak wsrdd przyktaddw mozemy znalez¢ np. takie
praktyki jak:
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tworzenie w firmach strefy rozrywki gdzie znajdziemy bilard, telewizor, poduszki
relaksujgcy czy nawet konsole

« imprezy integracyjne z dobrg muzyka i trunkami

% eventy i konferencje firmowe lub branzowe na, ktdrych wrecza sie nagrody za awanse
lub najlepsze wyniki (czesto praktykujg to firmy MLM)

drogie stuzbowe samochody dla najlepszych sprzedawcow, kierownikdw, dyrektorow
sponsorowanie zagranicznych wycieczek dla zespotu

% i wiele wiecej...
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To zaledwie kilka przyktaddw, do jakich udato mi sie dotrze¢ lub o jakich styszatem od osdb, z
ktorymi miatem przyjemnosc rozmawiac. Ludzie uwielbiajg wyréznienia, flesze i inne zabawy
mimo tego, ze sg dorosli i teoretycznie nie powinni by¢ juz podatni na takie rzeczy.

Jednak prawda 0 nas samych jest taka, ze ludzie nie dojrzewajg jedynie sie starzejg. W
wiekszosci z nas ciggle drzemie mate dziecko, ktére szuka uwagi i chce sie bawic i przezywac
przygody a najwieksze korporacie i najlepsi specjalisci od marketingu to wiedza.

A ja otwieram ci oczy, abys zrozumiat, w jakim kierunku idzie swiat. Wystarczy spojrze¢ na
wielkie miasta w Chinach czy Japonii, a takze inne, w ktdrych ulice zaczynajg wygladac niczym
z klimatu CYBERPANK. Miasta pokryte kolorowymi neonami i tysigcami bilbordéw wideo to
przysztosc, kidra jest bardzo prawdopodobna. Firmy beda walczyty o klienta na kazdy mozliwy
sposodb, aby przyciggnac¢ go do siebie.



