Cum sa scrii persuasiv
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De ce PAS?

Antreprenorii au tendinta de a face presupuneri false despre cét de bine
intelege potentialul client problema pe care produsul lor o rezolva.

Acestia sunt atat de entuziasmati de produsul lor, incat cred ca
potentialul client intelege la fel de bine modul in care problemail
afecteaza.

Astfel, acesti vanzatori il intdmpina pe potentialul client direct cu
produsul (adica cu solutia), cerandu-i sa-l cumpere.

Dar aceasta strategie nu functioneaza in cele mai multe dintre cazuri,
deoarece potentialul client nu este constient de modul in care produsul il
va ajuta, pentru ca nu este constient de gravitatea problemei sale.

Ba mai mult decat atat, acesti vanzatori fac reduceri si tot felul de trucuri
pentru a-si vinde produsul, dupé care se plang ca nu reusesc sa-l vanda.

Oamenii nu cumpara produse si servicii, ci cumpara rezolvarea din
spatele acestora.

PAS este o strategie perfecta prin care informezi publicul tintd despre
problema pe care o are siii arati foarte clar cum aceasta il afecteaza,
iar apoi vii cu solutia si pretul acesteia.
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Cum functioneaza PAS?

Dupa ce stii cat mai clar care este problema persoanei tinta, cum o
afecteaza si cum o opreste din a avea viata pe care si-o doreste, vii cu o
solutie simpla si convingatoare la rezolvarea problemei:

Produsul/serviciul tau!

De cele mai multe ori, audienta este constienta ca are problema
respectiva, dar nu este constienta de modul real in care aceasta
problema o afecteaza.

Tocmai de aceea nu actioneaza pentru a-si rezolva problema (nu
cumpara).

Formula PAS presupune sa atragi atentia publicului prezentand in primul
rand si cat mai direct problema pe care o are.

Agiti apoi problema respectiva cu scopul de a face audienta constienta
de gravitatea acesteia astfel incat sa traga concluzia ca are nevoie de o
rezolvare rapida a problemei.

Dupa ce aceste etape au fost realizate, i se prezinta o solutie cat mai
usor de inteles si aplicat si este indrumat sa profite de ea.
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Cum construiesti
corect aceasta
formula?

O O O




Etapa 1: Problema

Cu cat problema este mai reala si mai specifica, cu atat publicul tinta se
va identifica si va dori sa citeasca textul, pentru ca este un text relevant
pentru el.

Atunci cand spunem ,problema”, ne referim la:

e impedimente

» obstacole

e lipsuri

e nemultumiri

e perturbari

e nelinisti

 aspiratii

« asteptari neimplinite
o pretentii

Exemple:
1.Ai ajuns in punctul in care meseria de parinte ti se pare grea?
2.Tocmai ti-ai deschis o mica afacere si nu stii care e urmatorul pas?

3.Ai curaj sa pleci in vacanta pentru o saptamana si sa-ti lasi casa
neprotejata?
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Etapa 2: Agitarea

Aceasta etapd este despre dramatizarea problemei de asa natura incat
potentialul client sa constientizeze faptul ca are nevoie rapida de o
solutie.

in functie de context, la aceasta etapa poti folosi:

« Educare - in cazul in care audienta nu este constienta despre
riscurile la care se supune daca nu rezolva problema.

 Informare - Informezi audienta despre lucrurile care i se pot intdmpla
daca nu rezolva problema.

« Dramatizare — Prezinti cea mai cruda situatie care se poate intdmpla
daca nu rezolva problema (de cele mai multe ori, pentru a crea
sentimentul de frica).

La pasul de agitare se recomanda apelarea atéat la sistemul rational cat si
la cel emotional. Cu alte cuvinte, spune-i date clare si specifice, dar fa-o
intr-un fel in care sa-| frustreze, agite, intristeze etc.

Aceasta este etapa in care iti pui in valoare brandul, in mod subtil,
demonstrand ca esti constient de problema sa si de modul in care-|
afecteaza sau modul in care-l poate afecta daca nu ia cat mai repede
decizia de a rezolva problema.

in acest fel construiesti credibilitate si te pozitionezi drept un expert in
solutionarea problemei respective.
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Exemple:

1.Intr-un studiu realizat de SURSA, s-a dovedit faptul cd peste 90% dintre
antreprenori nu-si seteaza indicatori de performanta (KPI-uri). Acesta este
principalul motiv pentru care companiile nu se dezvolta, sau, mai rdu, dau
faliment.

2.Conform ultimelor studii realizate de SURSA, in Romania, 9 din 10
locuinte reprezinta o atractie pentru hoti, deoarece nu sunt dotate cu un
sistem de supraveghere omologat.

3.Daca te confrunti in acest moment cu aceasta problema, afla ca % din
populatie o au si nu sunt constienti de ea. Aceasta le afecteaza in mod
subtil relatiile cu ceilalti, nivelul de fericire si economiile de familie.

4.Aceasta problema, daca nu e rezolvata, conduce adesea la certuri,
neintelegeri in familie si depresii.

5.PROBLEMA este motivul principal pentru care nu reugesti niciodata sa
porti o discutie profunda cu partenerul tau de cuplu.

6.Dacd continui sa nu faci nimic in aceasta privinta, pavajul curtii tale se va
deteriora de 3 ori mai repede si vei fi nevoit sa scoti alti bani din buzunar
pentru a-l schimba.

7.Locuinta ta ar putea fi urmatoarea tinta a hotilor si nu cred ca-ti doregti
sd ramai fara obiectele preferate, mai ales fara acelea care au o valoare
sentimentala.
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Etapa 3: Solutia

Dupa ce ai prezentat problema, ai agitat-o si ai reusit sa-I faci pe cititor
constient de gravitatea acesteia, e timpul sa-i oferi solutia. Acum, solutia
ta vine intr-un context potrivit, iar cititorul este pregatit sa o asculte.

Poti face tranzitia de la agitare la solutie prin expresii de genul:

« Cum ar fi daca aceste lucruri neplacute nu s-ar mai intdmpla in viata
ta?

» Daca ti-as spune ca exista o solutie simpla la aceasta problem3, ai
aplica-0?

* Nu e cazul sa te ingrijorezi, deoarece BRANDUL iti vine in ajutor cu...

e Nu ldsa PROBLEMA sa-ti distruga ... (un aspect din viata sa)! Existd o
solutie.

Solutia trebuie sa fie cat mai clara si cat mai simpld, de asa natura incét
cititorul sa nu fie nevoit sa investeasca o cantitate mare de resurse
pentru a apela la aceasta.

Acest pas este potrivit pentru a prezenta produsul, punand accentul pe
beneficiile pe care acesta le aduce, adica pe modul concret in care acesta
rezolva problema.

Exemple:

1.Exista o solutie prin care iti poti mentine casa in siguranta si membrii
familiei fericiti, in timp ce tu te delectezi linistit cu un Prosecco pe plaja.
PRODUSUL iti oferd urmatoarele beneficii... (apoi, beneficiile listate cu
bullet points).
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2.Din cartea NUME CARTE vei afla cum sa rezolvi odata pentru totdeauna
aceastd problema prin urmatoarele moduri (apoi, beneficiile listate cu
bullet points).

3.Invatd in mai putin de 30 de zile cum s& gestionezi corect aceasta
situatie fard sa arunci sume mari de bani la psihologi.

Dupa ce ai prezentat solutia include un CTA (call to action) in care sa-i
spui exact ce sa faca in continuare pentru a beneficia de solutie.

Exemple:

1.Suna-ne astazi si primesti SOLUTIA imediat

2.Afla mai multe despre cum functioneaza SOLUTIA: (LINK)
3.Comanda-ti propria (SOLUTIE) si bucura-te de aceste beneficii

4.Citeste intregul articol pe blog si afla tot ce trebuie sa stii despre
(SOLUTIE)

5.Inscrie-te la Webinar (si obtine aceste beneficii)

6.Rezerva-ti locul la eveniment — Biletele se epuizeaza rapid.
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Cand sa folosesti
formula PAS?

O O O



PAS este o buna metoda pentru a capta atentia noilor clienti, prezentand
mai intai problema deranjanta pe care audienta o are si cu care se
identifica.

Randamentul formulei PAS este cel mai bun atunci cand te adresezi unei
audiente reci, care nu a mai auzit de brandul tdu sau de produsul pe care-|
promovezi.

Este o buna metoda prin care faci brand awareness si demonstrezi
publicului ca-i intelegi problema (de cele mai multe ori, chiar mai bine
decat o intelege el) si-l faci interesat de solutia ta.

Cu toate astea, poate fi folosita si atunci cand te adresezi clientilor
existenti, pentru a le face cunostinta cu un nou produs si cu modul in care
acesta ii ajuta, indrumandu-i sa afle mai multe despre produsul respectiv
sau sa-l cumpere.

Poti folosi formula PAS in:

e email-uri

» textele de pe website
e articole

e reclame pe Facebook
e mesaje pe messenger
e SMS-uri

 brosuri

 descrieri de produse
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Concluzia

S-au efectuat numeroase studii in care s-a demonstrat faptul ca oamenii
sunt mult mai dispusi sa actioneze in scopul de a evita durerea.

Asadar, misiunea principala a formulei PAS este aceea de a accentua
durerea pe care problema o aduce.

Asadar, aceasta formuld merge pe un scenariu in general negativ, iar
solutia vine sa impiedice scenariul rostogolirii acute si prelungite a
problemei.

Formula PAS este centrata pe ideea de a genera un sentiment de urgenta.
Urgenta venind din faptul ca daca nu-ti rezolvi problema, atunci se agita
lucrurile.
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Toate drepturile asupra acestei versiuni apartin autorului.

Distributia lui este strict interzisa. Reproducerea integrala

sau partiala, sub orice forma, a textului din acest pdf este
posibila doar cu acordul scris al autorului.

https://paulmelinte.com/picasso-webinars/

Picasso Webinars



