Spis tresci

Dlaczego nie cierpie¢ wstepow do ksiazek i Ty pewnie tez

Prawdziwy sekret internetowych milioneréw

Rozdzial 1. Dlaczego Twoje social media nie sprzedaja —

8 najczestszych bledow

Blad 1. Dlaczego Twoje social media to stup ogloszeniowy
Blad 2. Boisz sie sprzedawac

Blad 3. Nie chee byé nachalna

Blad 4. Zrobie to, co inni — Twoje DNA jest wyjatkowe,
wszystko inne to kopia

Blad 5. Nieustanne szukanie magicznego
serwisu spolecznosciowego

Blad 6. Brak systematycznosci a efekt serialu
Blad 7. Niezrozumienie elementu ,social”

Blad 8. Niezrozumienie specyfiki Facebooka i Instagrama
— zasieg organiczny to darmowa probka

Rozdzial 2. Jak sprzedaje sie w social mediach

i dlaczego Twaj profil to nie sklep internetowy
Rézne intencje zakupowe Google a social media

Wyobraz sobie czerwong lampke w mé6zgu potencjalnego klienta

Rozdzial 3. Jak dziala dopamina

i dlaczego Facebook uwielbia komentarze
Jak wykorzysta¢ dopaminowy glod dla wlasnych celow
Jak wykorzysta¢ gldd dopaminowy w zwiekszaniu sprzedazy

Dlaczego musisz ozywié swoj profil i generowac jak najwiecej
komentarzy

13
14

17
18
20
g9

25

29
31
33

38
41

43
46

49
50
52

52



Rozdzial 4. Najwazniejszy element,
o ktory walcza obecnie wszystkie firmy

7 najskuteczniejszych sposobéw na utrzymanie uwagi
w social mediach

Rozdzial 5. AIDA w praktyce,
czyli dlaczego wiekszo$¢ postow nie sprzedaje?
AIDA to schody, po ktérych prowadzisz klienta za reke prosto
do bankomatu
Kwintesencja hipnotycznej sprzedazy
Brakujacy element ukladanki

Rozdzial 6. Sila marki, czyli jak czesto dodawac posty,
zeby sprzedaé wiecej produktow i podpisaé wiecej umow
Jak emocje wzmacniaja zapamietywanie i co to dla Ciebie oznacza

Czym jest efekt aureoli w social mediach i jak wykorzystac¢ go
w praktyce

Rozdzial 7. Dlaczego emocje w postach sprzedaja
i co dobrego wynika z hejtu
Jak zamieni¢ komentarze w transakcje
Czy bardziej kupujesz produkt czy sprzedawce?

Rozdzial 8. Bonding i domowe reality show,
czyli po co Ci te storiesy
Ukryty sekret wywierania wplywu Baracka Obamy
i Donalda Tuska
Jak uruchomié efekt serialu w naszych kanatach social mediow
Dlaczego zycie innych wydaje nam sie ciekawsze niz nasze
Niewazne, co jest na sprzedaz, wazniejsze jest, kto sprzedaje...

Jak strategia okruszkow chleba przyciaga przed ekran smartfona
glodna zakupow spolecznosé

Ksztalt naszych uszu a blokada przed nagrywaniem,
czyli dlaczego Twdj glos brzmi nieznajomo

Misja, ktéra bedzie reaktorem jadrowym Twojego przekazu
Pom6z wystarczajacej grupie ludzi, a zrobig z Ciebie milionera
Zro6b te jedna rzecz, a nigdy nie bedziesz klepal biedy...

55

56

69

70
76
79

85
86

88

93

94
95

113

114
114
115
116
118

119
119
121
121



SPIS TRESCI | y

Jak przeistaczajac sie z larwy w motyla,
przyciagnac uwage w social mediach 121

5 etapow od czlowieka cienia do osoby wypelniajacej stadiony 123

Jak zdjecie ze szczeniaczkiem na Instagramie poprawi konwersje
w Twoim sklepie internetowym 127

Rozdzial 9. Dlaczego warto budowaé silny wizerunek

eksperta i jak przelozy sie to na sprzedaz 129
Jak popisywanie sie mocami superbohatera

podwoi Twdj majatek 130
Dlaczego Twoi odbiorcy nie znaja sie na tym,

co kupuja 130
Ludzie nie ufaja sprzedawcom 131
Zmien ten jeden element na wizytowce,

a liczba zamoéwien wzroénie 131
Mozesz by¢ najlepszy,

ale ten jeden element pograzy kazda transakcje 132
Ale ja nie jestem ekspertem! 132
Tak sie zdobywa uwage 134
Potezny skarb, ktory marnuje sie w Twojej skrzynce e-mailowej 134
Perswazje chodza parami (i nie tylko) 136
Skad jeszcze bra¢ pomysly na posty

czy nagrania budujace wizerunek eksperta 136
Jak zarabiaé pienigdze na treéciach

i przestaé w glupi sposéb dorabia¢ innych 136

Smiali sie, gdy uczylem tak prostych rzeczy,
jak dodawanie relacji, ale gdy zobaczyli,

ile dzieki temu zarabiam, to... 138
Szkolenie za 1500 zt o tym, jak pisa¢ w Wordzie 139
Nie uzywaj stow, ktorych nie uslyszysz w tramwaju 140

Rozdzial 10. Ponaglenia i te wredne liczniki — dlaczego

pomimo wszystko zwiekszaja sprzedaz 143
Prawdopodobnie najwazniejsza umiejetno$é w biznesie 144
Sprzedaz nie jest sexy, ale pienigdze juz tak 144
Jak lody Ekipy rozbily bank 146
Jak prawa perswazji wzajemnie sie uzupelniaja 148

Sprzedaj w 5 minut albo pozegnaj sie z pieniedzmi 149



Czarny trick iluzjonistow dzialajacy w social mediach

i e-commerce 149
Dlaczego kupujesz kilogram krewetek, pomimo Ze ich nie lubisz 150
Jak wstawi¢ licznik i zastosowaé presje czasu 151
Dlaczego instynktownie walczymy o ostatnie sztuki 152
Co mozesz ograniczy¢, zeby zwiekszy¢ sprzedaz 152

Rozdzial 11. Jak przykleié czytelnika do ekranu smartfona?

Poznaj sekret pisania wciagajacych postow 155
1. Dlaczego kluczem do viralowych tresci sa emocje 157
2. Sila historii 158
3. Ciekawo$c 159
4. Jak tworzy¢ przyciagajace wzrok nagltowki 161
5. Czym jest tajemnicza technika open loops 164

Rozdzial 12. Dlaczego historie sprzedaja,

czyli jak w 5 minut stac sie storytellerem 167
Dlaczego historie sprzedaja i zmieniaja poglady innych 168
Zmien przekonania, a otworzysz portfele 169
Jak dziala matematyka zmiany przekonan 170
Jak sile historii zastosowa¢ w Twoim biznesie 171
Zajmij czym$ umyst klienta, a przestanie mysleé o cenie 172
Jak pisac i opowiada¢ hipnotyzujace historie 173
Szybki kurs ukladania poczytnych historyjek 174
Ukryta sila sentymentu, czyli jak sprzedawac,

gdy klientowi kreci sie lezka w oku 175
Ukryta sita multisensorycznosci 176

Rozdzial 13. Jak o$émieszy¢ cene i spowodowag,

ze klient z uémiechem wyda u Ciebie pieniadze 179
Jak o$mieszy¢ cene, zeby przestala by¢ istotna 181
Metoda kontrastu 184
Ile zaplacisz za operacje? 186
Wychodzi 1 z} dziennie 188
Dwa krytyczne bledy, ktére popelniaja przedsiebiorcy,

oferujac bonusy 188

Jak w prosty sposob zhakowa¢ 100 miliardéw neuronow 189



SPIS TRESCI

Rozdzial 14. Jak zarabia¢ miliony,
rozdajac (prawie wszystko) za darmo

Jak przygotowaé mézg klienta do placenia wiekszych sum

Rozdzial 15. Sila oddanej spolecznos$ci w social mediach,
czyli co tak naprawde kupuja Twoi klienci
Co laczy Kurta Cobaina z Tadeuszem Rydzykiem
Spolecznoéc ojca z Torunia

Rozdzial 16. Jak gra¢ liczbami,
zeby nasze posty sprzedawaly

Rozdzial 17. Jak dopasowac¢ sie¢ do odbiorcy,
zeby poczul, Ze jestes$ jego przyjacielem

Jezyk og6lny a konkretny

Rozdzial 18. Tunele, remarketing i follow up
— dlaczego Twdj klient jest zawsze po szklance whisky
Jak strategia follow up pozwoli Ci dotrze¢ do nawet najbardziej
rozproszonych umystow
Wolisz 0,3% sprzedazy czy 70% potencjalnych klientow?

Dlaczego kontakt do klienta jest o wiele bardziej warto§ciowym
zasobem niz jednorazowa transakcja

Co Ci zostanie, gdy stracisz konto na Instagramie
Jak przeksztalci¢ znudzonego obserwatora w oddanego klienta
Znajdz najczestsze problemy grupy docelowej, a znajdziesz tez
pieniadze
Jak nie pozwoli¢ klientowi zapomnieé¢ o wykonaniu przelewu
Nie chee by¢ nachalny, nie lubie takiej sprzedazy...
Czym sie kierujesz w biznesie? Twardymi danymi
czy ,2wydaje mi sie”?
Co z tego, ze jeste$ najlepszy w tym, co robisz,
jezeli klienci o Tobie nie slyszeli

Dlaczego mylimy znanych z najlepszymi

191
193

197

197
203

205

211

211

217

218
219

219
220
221

222
225
226

297

229
229



LR FEROVWALJA VW OUUIAL MIEUIA

Rozdzial 19. Tak nie sprzedaje sie trumien,
czyli jak angazowaé, zeby sprzedawac
Jak pierwszego dnia od napisania oprogramowania

generujemy wysoka sprzedaz,
gdy inne startupy wycieraja dywany u inwestorow

Jak sprzedawacé za pomoca dynamicznego wideo?
Tak nie sprzedaje sie trumien...

Rozdzial 20. Co zrobié, zeby promocja i przecena
nie wydawaly sie kolejnym trickiem sprzedazowym

Rozdzial 21. Jest kto$, komu klient wierzy bardziej,
i nie jest to Twoja teSciowa
Po co Ci odkurzacz, skoro do wioski
nie doprowadzono jeszcze pradu

Jak w 5 minut zainstalowaé w naszym sklepie internetowym
aplikacje generujacg silny dowdd spoleczny

Jak media spoleczno$ciowe zmienily sprzedaz

Co zrobié, zeby opinie na Twoim fanpage’u nie tylko byly,
ale tez sprzedawaly ;

Jak poduszka i pierze maja sie do zlosliwych komentarzy
na Twoim Facebooku

3 wazne zasady, dzieki ktérym opinie pisane
przez innych beda mialy wieksza moc sprzedazowa
Co minute rodzi sie klient

Rozdzial 22. Przeprowadz klienta z punktu A do punktu B,
a odda Ci wszystkie swoje pieniadze

O czym marzg Twoi klienci i jak to zbadaé

Rozdzial 23. 3 etapy schematu kupowania w internecie,
o ktérych zapomina 90% przedsiebiorcow
Etap 1. Zapoznanie z oferta
Etap 2. Oczekiwanie na przesylke
Etap 3. Odebranie przesytki
Tylko szalenicy dbaja o piekne wnetrze komputera

231

231
235
237

239

243

244

245
246

247
248

249
253

255
259

265
265
268
270
273



SPIS TRESCI

Rozdzial 24. Napisz ten jeden tekst,
a klienci beda blagali Cie o produkt
Co zrobié, zeby to klient sam przekonywat siebie do zakupu
Niedostepnos¢ a efekt wirusowy

Rozdzial 25. Kaucja czy gotowka?
A gdyby to bylo to samo?
‘Dlaczego jest to tak silna technika i jak ja wla$ciwie stosowaé

4 fakty o gwarancji satysfakcji, dzieki ktérym zarobisz
wiecej pieniedzy

Rozdzial 26. Dlaczego klient przychodzacy po haczyk
na ryby powinien wyjs$é z wlasna lodzia
Jak wykorzystaé sprzedaz kontekstowa w social mediach

Jak taka kontekstowa sprzedaz zastosowaé
w przypadku butiku odziezowego

Zakonczenie — skonczyle$ ksiazke i co dalej?

11

275

277
277

281

282

283

289
290

202

295



