MARKETING
PERSWAZYINY

Prawa skutecznej perswazji
w tekstach




Tekst perswazyjny

m Z jednej strony tekstow perswazyjnych upatruje
sie tylko w reklamie,

m Z drugiej uznaje sie, ze wiele innych tekstow ma
cechy perswazji,




Perswazja (lac. persuasio) jest sztuka naktaniania
kogos do wiasnych racji, np. aby zostac
wegetarianinem. Rozni sie od manipulacji tym, ze

nakionienie danej osoby do czegos nie zaszkodzi jej

w pOzniejszym czasie.




W dziataniu perswazyjnym wykorzystuje sie trzy
techniki oddziatywania na odbiorce:

e apelowanie o zajecie okreslonego stanowiska i podjecie okreslonego dziatania;

e sugerowanie pozadanych interpretacji i ocen;

e racjonalne uzasadnianie stusznosci prezentowanych pogladow.




Perswazja to takze jedna z metod negocjacji,
pozwalajaca dojs¢ do konsensu, czyli porozumienia.
Poprzez wspolne przeanalizowanie zaistniatego konfliktu,
czy to w relacjach partnerskich, czy juz na wyzszych
szczeblach, jest szansg na rozwiktanie konfliktu na

korzysc obu stron. Jest niezbednym czynnikiem
tagodzacym spory i nie powinna wywotywac
negatywnych skojarzen, w przeciwienstwie do
manipulacji. Kiedy jednak moze zaszkodziC jednej ze
stron wtedy wtasciwym okresleniem bedzie manipulacja.




Budowanie klimatu
perswazji

ABC
zasad
Na dobry poczatek




Zamiast zdradliwego "Dlaczego?" zapytaij:

e "Jaki termin gwarancyjny bytby dla Pani satysfakcjonujacy?",

e "Co musiatbym zmienic¢ w ofercie, by spetni¢ Pani oczekiwania?".




Konstruktywne ,,dlaczego”

"Dlaczego nam sie tak swietnie wspotpracuje?"

"Dlaczego juz na poczatku naszego spotkania mam
wrazenie, ze doskonale sie rozumiemy?”,

"Dlaczego Pani tak chetnie decyduje sie nha nowe
rozwigzania?".




Pytania

Pytania mozemy podzielic na bezposrednie oraz ukierunkowane
Pytania bezposrednie to pytania o potrzeby naszego rozmowcy.

Pytania ukierunkowane maja za zadanie naprowadzi¢ naszego
rozmowce na odpowiedz, ktorej oczekujemy.

Wsrod pytan ukierunkowanych mozemy wyroznic: ,pytania z
poprzedzeniem”, , pytania polaryzacyjne", , pytania negatywne",
~pytania twierdzace", ,pytania podsumowujgce” oraz ,,pytania z
ukrytym zatozeniem".




Pytanie z poprzedzeniem

Pani Jadziu z badan, ktore przeprowadzono
wynika, ze 93% kobiet zwraca uwage na
wode, ktorg spozywa ich rodzina. Czy
podziela Pani ich poglad?




Do podstawowych strategii
perswazyjnych zaliczamy:

strategia marchewki (przedstawienie korzysci wynikajacych z
podporzgdkowania sie sugestiom nadawcy),

strategia kija éprzedstawenle strat wynikajgcych z niepodporzgdkowania sie
sugestiom nadawcy),

strategia zaszczytu (dgzenie do tego, aby odbiorca odczuwat dume
podporzadkowujac sie adresowanym do niego sugestiom),

strategia samopotepienia (dazenie do tego, aby odbiorca odczuwat wstyd |
ponizenie anlka]a; podporzadkowania sie sklerowanym do niego
sugestiom




Wykorzystywane chwyty erystyczne to odwotania do:
niewiedzy audytorium, litosci, wspotczucia, proznosci
stuchacza, grozby uzycia przemocy, uczuc stuchacza,
odwotanie do ttumu, demagogiczne, krytycznej oceny
0Ssoby adwersarza, powagi autorytetu, uzycie racji

przeciwnika na potwierdzenie swojego stanowiska.




Narzedziami werbalnej manipulacji (konsekwencje
retoryczne) sq:

e amfibolia — sformutowania z ukrytg wieloznacznoscia,

e ekwiwokacja — mieszanie roznych stylow uzycia wypowiedzi jezykowej,

e struktury znominalizowane — niejasnosc relacji podmiotu i obiektu, nieostre
znaczenia,

e presupozycje, performatywy — nie informujq o rzeczywistosci, lecz jg kreuja.




Tresc reklamy - Moze miec nastepujaca forme:

[1 ,sprzedazy wprost” — wymienia sie po kolei zalety produktu,

[0 opowiadania oddziatujgcego na emocje (szczegolnie gdy oferta nie ma
przewagi nad konkurencjq),

[1 zdjecia z podpisami,

[ dialog lub monolog w ktorym inni (,,fachowcy” — znane osobistosci,
przecietni ludzie) rekomendujg produkt w imieniu firmy.

TreS¢ powinna zawierac¢ rowniez informacje gdzie towar lub ustuge mozna
naby¢: nr telefonu, adres, mapka, adres internetowy.

Slogan - Zestawienie wyrazéw lub krétkie zdanie, np. ,,cukier krzepi” ,,pij
mleko - bedziesz wielki”. Dobry slogan powinien by¢ krotki — przy pieciu
stowach odbiorca zapamieta wszystkie, przy 10-ciu przecietnie 4-5, z 25-ciu
tylko 4-8.




PIEC ZASAD
SKUTECZNEJ PERSWAZJI REKLAMOWE]

1.Jedyny w swoim rodzaju
2.Korzysc wazniejsza niz zabawa
3.Emocje

e kontakt z produktem staje sie bogatszy, intensywniejszy, cieplejszy i budzi wieksze podniecenie,
co pozwala fatwiej doprowadzi¢ do "tak" klienta;
* pojawiC sie moze mity nastrdj, ktory zwieksza liczbe pozytywnych opinii o danej marce;
» zmniejsza sie tendencja do szczegdtowej analizy produktu, a jej miejsce zajmuje wiez emocjonalna.

4.Podwojne alibi
5.Walka ze stereotypami poznawczymi

e tworzenia i silnego akcentowania odmiennosci produktu,
e budzenia silnej ciekawosci poprzez odpowiedni przekaz reklamowy,
e pokazywania produktu z zaskakujacej, nowej strony.




