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Agenda
Czym jest neuromarketing?

Homo Tiktokus & WTF

Konsumpcja vs Uczucia

Jak pisać treści smart?

Sopel i tęcza — jak to się ma do e-commerce?

Efekt wow - jak tworzyć skutecznie?

Drabina korzyści



3

Na podstawie:



4

Czym jest 

NEUROMARKETING?
Krótko mówiąc: 

Dziedzina nauki wykorzystująca 
badania z zakresu neurologii do działań 
marketingowych. 
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Fizjologia oraz mózg

badanie zupełnie naturalnych, 

niekontrolowanych mechanizmów 

ludzkiego organizmu 
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Badania neuromarketingowe

Badania emocji + eyetracking

http://www.youtube.com/watch?v=M1I62ViNdy8
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?
Napisz na chacie!

Ile procent w procesie decyzji o 
zakupie ma motyw 
racjonalności?
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Homo TikTokus - sprawdź, czy masz te 
objawy! 

➔ szybka konsumpcja treści

➔ rozproszenie uwagi 

➔ upośledzona koncentracja 

➔ codzienna wielozadaniowość 

➔ paraliż decyzyjny 



9

WTF? Nakarm zombie, bądź

NEUROMARKETINGOWCEM!

Wykorzystaj wiedzę o działaniu mózgu podczas 
tworzenia treści 

Twórz i projektuj teksty, które docierają do mózgu

Faktycznie nakłaniaj do zakupu, a nie tylko pisz
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KONSUMPCJA vs UCZUCIA
Czy wiesz, że w wolnym czasie «wchłaniamy» około 
34 gigabajtów danych?
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Co czują ludzie przy 
dużej ilości 
informacji?

➔ niepokój, napięcie,
➔ rozproszenie, kłopoty z koncentracją
➔ zmęczenie, spadek samopoczucia,
➔ zagubienie, problemy z relacjami
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?
Daj znać na chacie!

Czy znasz pojęcie 
„przeciążenie sensoryczne”?
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Jak skutecznie walczyć z 
nadmiarem treści?

Za dużo informacji
➔ Pisz krótko i prostym językiem
➔ Ogranicz liczbę komunikatów do

niezbędnego minimum
➔ Nie bój się powtarzać do skutku tego 

samego komunikatu
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Jak skutecznie walczyć z 
nadmiarem treści?

Rozproszenie, kłopoty z koncentracją, mały 
czas skupienia
➔ Zadbaj oprzyciągnięcie uwagi do tekstu
➔ Dopilnuj, by z reklam od razu było wiadomo, 

co reklamujesz i jaką ktoś otrzyma korzyść
➔ Dodaj boldy i punktory na tym, co ważne
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Czas na 

EKSPERYMENT
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Jak skutecznie walczyć z 
nadmiarem treści?

Paraliż decyzyjny lub kupowanie impulsywne
➔ Nie przeciążaj użytkownika
➔ Zadbaj o odpowiednią liczbę opcji, np.

wariantów produktu do wyboru
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Jak skutecznie walczyć z 
nadmiarem treści?

Spadek samopoczucia, niepokój, zagubienie, 
nomofobia
➔ Dostarczaj klientom pomocne treści
➔ Twórz teksty, które będą odpowiedzią na 

potrzeby użytkowników
➔ Mów wprost!
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Jak skutecznie walczyć z 
nadmiarem treści?

Nieracjonalne decyzje
➔ Używaj słów wskazujących na nowość, coś, 

czego nie było wcześniej
➔ Efekt czystej ekspozycji
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Jak skutecznie walczyć z 
nadmiarem treści?

Uzależnienie dopaminowe
➔ Używaj prostych komunikatów
➔ Twórz łatwe kąski komunikacyjne
➔ Wartość = sukces
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Jak pisać treści…

I BYĆ SMART?
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Nie zakładaj, że inni ludzie wiedzą o Twojej 
marce to, co Ty

Wskazówki:

● zrób gruntowny research
● używaj słów, zwrotów, a nawet 

całych zdań, które uda Ci się 
pozyskać
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Skomplikowane słowa wymagają większego 
wysiłku, by je zrozumieć

Wskazówki:

● dąż do ograniczenia wysiłku do 
minimum

● po napisaniu tekstu, zastanów się, 
czy jest on zrozumiały dla np. 
8-letniego dziecka
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Nie zakładaj, że wszyscy znają Twój produkt

Wskazówki:

● zweryfikuj grupę docelową — jest 
większa, niż Ci się zdaje!

● kieruj reklamy do szerszego grona 
odbiorców

● wyjdź poza swoje granice — 
poszerz ilość potencjalnych 
klientów!
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Uprość komunikat

Wskazówki:

● Wykorzystaj JASNOPIS
● Usuń z komunikatu zbędne słowa 

— Zastosuj technikę jak w grze 
Jenga 

https://jasnopis.pl/
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W tekstach o marce stosuj słowa i zwroty, których 
Twoja grupa docelowa używa na co dzień

Wskazówki:

● zrób research na Social Media
● wykorzystaj kody językowe
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Gdzie znaleźć informacje o potrzebach, 
zainteresowaniach i słownictwie używanym 

PRZEZ GRUPĘ 
DOCELOWĄ?
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➔ Śledź grupy i komentarze w mediach 
społecznościowych

➔ Śledź wpisy konkurencji i komentarze pod nimi
➔ Monitoruj wyszukiwania i słowa kluczowe
➔ Stosuj ankiety online, pisemne i telefoniczne
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➔ Śledź grupy i komentarze w mediach 
społecznościowych
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➔ Monitoruj wyszukiwania i słowa kluczowe
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➔ Śledź grupy i komentarze w mediach 
społecznościowych

➔ Śledź wpisy konkurencji i komentarze pod nimi
➔ Monitoruj wyszukiwania i słowa kluczowe
➔ Stosuj ankiety online, pisemne i telefoniczne



30

➔ Śledź grupy i komentarze w mediach 
społecznościowych

➔ Śledź wpisy konkurencji i komentarze pod nimi
➔ Monitoruj wyszukiwania i słowa kluczowe
➔ Stosuj ankiety online, pisemne i telefoniczne

„Skomplikowana reklama, wymagająca 
zaangażowania dużych zasobów poznawczych, 

prawdopodobnie zostanie przez mózg 
zignorowana”
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Jak złowić

UWAGĘ?
OMG. Ludzie i ryby łapią się na 
to samo!
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Prawdziwe wyzwanie brzmi: 

Jak zachęcić odbiorców do 
tego, by w ogóle zapoznali się z treścią?

➔ wspomnienia długoterminowe,
➔ sprzedaż natychmiast
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Komunikaty perswazyjne

Główne zadanie: zmiana sposobu myślenia i zachowania odbiorcy. 
Osiąga się to przez wywoływanie emocji i tworzenie trwałych 
wspomnień związanych z marką

Wskazówki:

● używaj różnego rodzaju zabiegów 
stylistycznych, np. humoru, 
abstrakcji, oryginalnych znaczeń, 
rymów, gry słów, storytellingu.
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Komunikaty łowiące

Główne zadanie: sprzedać natychmiast. To te wszystkie kampanie i 
reklamy pokazujące zniżki, promocje, okazje zakupowe. Ich celem 
jest przekonanie do zakupu.

Wskazówki:

● postaw na jasną, czytelną, 
konkretną treść

● wykorzystaj: zaciekawienie, 
niedokończenie, kontrast, 
prezentację korzyści, proste 
pytanie.
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Jak to się ma do marketingu?

SOPEL
krótko mówiąc: 

Łap i utrzymuj uwagę klienta 
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SOPEL 

● zapewnienie o szybkim 
zaspokojeniu potrzeby 

● korzyść musi być faktycznie 
ważna dla odbiorcy 

● motywatory
● korzyści już w temacie 

wiadomości, preheaderze, 
nagłówku na banerze

Superkorzyść  
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SOPEL 

● przyciąga uwagę i ciekawi 
● zapamiętujemy je - bo często 

towarzyszą im emocje!
● ludzie ufają opowieściom innych 

(social proof)
● neurony lustrzane - chcemy to co inni
● pokazuj swoje produkty w sytuacji 

użycia 

Opowieść 
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SOPEL 

● celowe anomalie 
● obalanie stereotypów
● inność, dziwność, kontrast
● gra słów
● ruch
● brakująca litera 
● niezapowiedziany prezent, 

ciekawostka 

Psucie predykcji 
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SOPEL 

● pomagają zapamiętać treść 
i przekaz

● pomagają się skupić 
● ekspresja emocji w 

grafikach,
● prawdziwe emocje 

prawdziwych ludzi - 
najbardziej efektywne!

Emocje
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SOPEL 

● niedokończenie
● pytanie 
● zagadka 
● sekret 
● wyliczenia 
● pytania z natychmiastową 

odpowiedzią

Luka informacyjna 
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Czy piszesz do wszystkich

KOLORÓW TĘCZY?
Każdy typ (kolor) osobowości ma swoje cechy 
charakterystyczne. 

A co najważniejsze, każdy wyróżnia się 
indywidualnym sposobem myślenia. 

Dlatego ludzie inaczej podejmują decyzje.
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ŻÓŁTY
społecznik, kontaktowy, 
relacyjny

● ciekawe akcje 
● kompetentną obsługę
● social proof 
● case studies
● referencje, opinie innych
● materiały dodatkowe, 

blogowe treści 

Co powinien od Ciebie otrzymać?
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CZERWONY
zdecydowany, niecierpliwy

● alternatywy, różnorodne opcje 
● szybką i natychmiastową informację
● fakty
● kup szybko/kup teraz 
● odbiór w sklepie 
● zwrot gratis

Co powinien od Ciebie otrzymać?
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NIEBIESKI
analityk, 
aktywny poszukiwacz

● porównania produktowe
● dużo danych, opisów, możliwości 
● multichanel - treści w social 

mediach, video, opinie innych
● zestawienia
● dane techniczne 

Co powinien od Ciebie otrzymać?
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ZIELONY
bezpieczny, slow buyer

● zapewnienia 
bezpieczeństwa zakupu, 
zwrotu, wymiany, 
odstąpienia od umowy…

● czytelne regulaminy, 
certyfikaty,

● wiarygodne komunikaty
● potwierdzenia, aktualizacje 
● możliwość zobaczenia 

produktów stacjonarnie 

Co powinien od Ciebie otrzymać?
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Jak robić

EFEKT WOW?
„W naszym cyfrowym i obrazkowym świecie 
jedno jest pewne: Jeśli czegoś nie pokażesz, nie 
będzie istnieć”
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Zasada 2xZ:

Zilustruj tekst i Zadbaj o 
efekt halo
➔ Ludzie lubią prostotę, gdy treść „wchodzi” 

im łatwo do głowy
➔ Ładne i czytelne ułożenie tekstu + 

estetyczna grafika = efekt halo
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?
Napisz na chacie!

Czy litery drukowane są passé?
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„Czy copwritrzy strcą prac prez 
sztucną intelgencę?

A mże będ zarabać więcj i
pracowć sprawnej, jeśl naucą
się, jak użyać narędzi AI do

swjej prcy. Jakmyślsz?”

https://edrone.me/pl/szkolenia-ecommerce/nadchodzace-wydarzenia
https://edrone.me/pl/szkolenia-ecommerce/nadchodzace-wydarzenia
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➔ Unikaj wielu słów obok siebie pisanych literami 
drukowanymi.

➔ Dłuższe tytuły pisz niedrukowanymi.
➔ Używaj w tytule maksymalnie dwóch prostych słów 

zapisanych literami drukowanymi.
➔ Używaj kapitalików jako czegoś, co ma zwrócić 

uwagę, jak w zdaniu: „Halo, TU jestem!”.
➔ Nie nazywaj swojej marki DRUKOWANYMI. To 

utrudnia czytanie.
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Ty = STOP!
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Dopasuj ton komunikacji

do marki
Każdorazowo warto dobrać język do marki i zadbać 
o to, by we wszystkich kanałach komunikować się 
spójnie.
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Bomba spotkania:

Wyjaśniamy 
mózg kobiet!
➔ empatia level 150!
➔ multitasking,
➔ bogaty zasób słów 
➔ dłużej zapamiętują błędy i pomyłki,
➔ zwracają uwagę na niuanse
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#GirlsMath: Jeśli kobieta kupi droższy 
stół, to tak naprawdę oszczędza. Bo nie 
będzie musiała go wymieniać po roku!

Kobiety, rozważając zakup 
produktu, analizują informacje 

zarówno racjonalnie, 
jak i emocjonalnie!

https://edrone.me/pl/szkolenia-ecommerce/nadchodzace-wydarzenia
https://edrone.me/pl/szkolenia-ecommerce/nadchodzace-wydarzenia
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Wspinaj się po 

DRABINIE KORZYŚCI

Zaspokojenie potrzeby sprawia, że 
czujemy przyjemność. Ten mechanizm 
możemy wykorzystać w tekstach. 
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➔ Samochód - przypieczętowanie sukcesu

➔ Potrzeba - chęć wygrania  

➔ Samochód - spełnienie marzeń

➔ Potrzeba - radość z życia   
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Postaw na sukces! 🚀

https://edrone.me/pl/szkolenia-ecommerce/nadchodzace-wydarzenia
https://edrone.me/pl/szkolenia-ecommerce/nadchodzace-wydarzenia
https://edrone.me/pl/szkolenia-ecommerce/nadchodzace-wydarzenia
https://edrone.me/pl/szkolenia-ecommerce/nadchodzace-wydarzenia
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