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Sztuczki marketingowe cz. Il

Magia stowa

W tej czesci cyklu chciatbym
opisa¢ sztuczki marketingowe wy-
czarowywane sfowem pisanym.
Sztuczki te wykorzystujg nasze gfe-
bokie przeswiadczenie, ze stowo
pisane jest zawsze bardziej wiary-
godne od stowa mowionego. Czy
tak jest wistocie? Nie zawsze, gdyz
tekst napisany dla potrzeb reklamy
i marketingu nie zawsze bywa rze-
telny. Jego celem jest nie informo-
wanie a przekonanie klienta do re-
klamowanego wyrobu czy ustu-
gi. Dobrze napisany tekst jest naj-
bardziej skutecznym sposobem za-
checenia klienta do zakupu. Oczy-
wiscie dobra firma i dobre urzadze-
nia bronig sie same, ale na konku-
rencyjnym rynku chcg tez wygry-
wac i te firmy, ktore nie oferujg wy-
robow dobrej jakosci, dobrych pa-
rametrach technicznych i dobrej
funkcjonalnosci. Zatrwazajace jest
to, ze w dzisiejszym Swiecie co-
raz czesciej magia stowa wygrywa
z faktami. Przy pomocy odpowied-
nio dobranych stow, zdje¢, narze-
dzi itp. fachowcy od reklamy budu-
ja wiarogodng marke firmy lub pro-
duktu. Czesto im sig to udaje. Za
pomocg umieszczonych w tekscie
,nosnych” slogandw, potprawd lub
niedopowiedzen w wyrafinowany
sposob wplywajg na decyzje klien-
ta, w duzym stopniu wykorzystu-
jac jego niewiedze lub nabyte przy-
zwyczajenia. Specjalisci od reklamy
wiedza, ze wszystko, co napisane
jest tfatwe do sprawdzenia i weryfi-
kacji, oraz ze przygotowany przez
nich tekst nie moze naruszac czy-
jego$ dobra. Faktycznie w dobrze
przygotowanym materiale cigzko
jest znalez¢ nieprawde.

Na czym polega sztuczka?

Kazda kampania reklamowa ma
$cisle okreslony cel. Czasami ma
ich kilka, niektore sg czytelne dla
widza, a niektore nie. Skuteczno$é
sztuczek marketingowych zalezy
od poziomu wiedzy klienta. W przy-
padku reklamy produktow profesjo-
nalnych im wiedza mnigjsza tym ta-
twiej jest wprowadzic go w btad
i szybciej ulegnie on dziataniu wy-

rafinowanej magii stowa. Nieste-
ty nie zawsze nasza wiedza chro-
ni nas przed tg magig. Wszech-
obecna na rynku reklama gtosza-
ca ,obnizki cen”, ,super okazje”,
Jwyprzedaz” oraz ciagte konkuro-
wanie ceng, a nie jakoscia, przy-
zwyczaja klienta do kupowania to-
waru bez zastanowienia. Umiejet-
nie przemycana w reklamach towa-
row informacja o wiecznie trwajg-
cej promocii, 0 niecodziennej oka-
Zji zakupu sprawia, ze sprawdzamy
tylko cene. Reklama ksztaftuje tak-
Ze i te postawe, ze nowe jest jesz-
cze lepsze, bardziej kolorowe i jesz-
cze bardziej funkcjonalne. | tak po-
woli, ale skutecznie zanika poczu-
cie racjonalnego wyboru. Na podije-
cie decyzji o zakupie ma wptyw za-
mieszczany w folderach tekst, kolo-
rowe zdjecia, a nie potrzeba. Jeste-
$my szczeSliwi, ze kupujemy co$
super dobrego, co$, co ma niesa-
mowicie rozbudowang funkcjonal-
nosc¢ i to wszystko za bardzo niskg
cene. Magia stowa zadziatata.

Towar powszechnego uzytku
a sprzet profesjonalny
Stosowane w tekstach nazew-
nictwo, opisy dziatania, oznakowa-
nie, przywotane normy, opinie in-
nych uzytkownikow - wszystko to
tak zachwala towar, ze jedyne, co
szokuje to jego .... niska cena. Aby
pytanie o zbyt niskg cene nie padto
(zwtaszcza, gdy kupujemy urzadze-
nie profesjonalne), od wielu lat po-
woli i wytrwale, przez tylne drzwi
urabia sie Swiadomos$¢ klienta, aby
sie tym nie przejmowat, bo w dzi-
siejszych czasach wszystko jest
tanie. W efekcie decyzje o zaku-
pie profesjonalnego sprzetu podej-
mujemy bedac ofiarg putapki zasta-
wionej przez niezwykle niskie ceny
sprzetu codziennego uzytku. Usta-
wiczne lansowanie reguty, ze wyro-
by RTV, AGD czy IT bardzo szybko
sie starzejg, bo praktycznie co kil-
ka miesiecy pojawia sie nowe urzg-
dzenie danego typu, skutecznie wy-
tworzyto postawe, ktora sprawia, ze
nie naprawiamy zepsutego sprze-
tu. Wolimy kupi¢ nowy niz skorzy-
stac z przywileju gwaranciji. Doszto

Rynek Elektryczny 6/2007

do tego, Ze najmniejszy nawet opor
systemu w procesie wyegzekwowa-
nia reklamacji pozbawia nas ochoty
do dalszych dziafan. Ten proces do-
prowadzit do tego, ze tak napraw-
de nie liczy sie jako$¢ czy parame-
try techniczne, a zwycieza produk,
ktory jest tylko dobrze reklamowa-
ny. Ale dobrze wcale nie oznacza
rzetelnie. Dlatego magia stowa po-
dana w reklamie wygrywa.

Rynek, reklama i decyzje
konsumenta

Z rynku powoli znika konsu-
ment, ktory nadaza za postepem
i ktory posiadajagc odpowiednig
wiedze wie, 0 co spytac, co spraw-
dzi¢, aby nie dac sie oszukac i nie
ulec marketingowym sztuczkom.
Niestety ta niewiedza przenosi sig
takze w sfere zakupow profesjo-
nalnego sprzetu. Specjalisci maja
coraz mniej czasu, aby poroéwnac
oferty konkurencyjnych firm i aby
wyfowi¢ z celowo umieszczane-
go w folderach reklamowego bet-
kotu te cechy, ktdre naprawde de-
cydujg o klasie urzadzenia. Bra-
kuje czasu i coraz czeSciej ochoty
na uzyskanie odpowiedzi na pyta-
nie, czy mozliwe, aby produkt o tak
dobrych parametrach technicznych
i takiej funkcjonalno$ci miat tak ni-
ska cene. A jednak uzyskanie od-
powiedzi czasami jest koniecz-
ne. Przed podjeciem decyzji musi-
my mie¢ Swiadomosc, a w niekto-
rych przypadkach nawet instynkt
samozachowawczy, ktory sprawi,
ze przy zakupie chocby najmniej-
szego elementu, ktory jednak swo-
im dziafaniem zabezpiecza przed
awarig skomplikowany system, nie
bedziemy sie kierowac kryterium
ceny. W decyzjach biznesowych,
planujgc  zakup profesjonalnego
urzadzenia nie powinnismy kiero-
wac sie przyzwyczajeniami naby-
tymi przy zakupach sprzetu po-
wszechnego uzytku. Musimy miec
Swiadomosc¢, ze 0szczedzajac przy
zakupie tanszego czujnika, zabez-
pieczenia, miernika czy analizato-
ra mate kwoty narazamy firme na
olbrzymie straty. Od skutecznosci
zadziatania tego matego elemen-
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tu zalezy nieraz bardzo wiele, dla-
tego w takich wypadkach nie nale-
zy zbyt szybko i fatwo poddawac
sie reklamie ale kierowac sie wie-
dzg i rzetelng informacjg. W branzy
elekirycznej przyktadem takiego za-
chowania jest zakup stycznikow do
zafaczania kondensatorow mocy.
Styczniki, ktore nie majg atestu na
tgczenie pragdow pojemnosciowych
sg zdecydowanie tansze i tak na-
prawde powinny zataczac tylko sil-
niki, a na pewno nie kondensato-
ry. Straty, jakie poniesiemy z tytu-
tu zakupu nieodpowiedniego stycz-
nika w przypadku przekompenso-
wania, jakie nastgpito po sklejeniu
sie jego stykow bedg wielokrotnie
wieksze niz oszczednosci dokona-
ne przy jego zakupie. Straty, jakie
powstang w systemie zasilania na
skutek zwarcia w kondensatorze
Z powodu Zle dobranego bezpiecz-
nika beda wielokrotnie wigksze niz
kwota oszczednoSci, jakg uzyska-
lisSmy Kkupujac bezpiecznik o zbyt
matej mocy zwarciowej. A przeciez
bezpiecznik mocy nie jest o wiele
drozszy od bezpiecznika typu S.

Mam nadzieje, ze po lekiurze
poprzednich artykutow o sztucz-
kach marketingowych jest juz oczy-
wiste, ze sztuczek tych nie musi
stosowac producent, ktory zadbat
0 dobrg jako$¢ wprowadzanego
na rynek urzadzenia. On po pro-
stu pisze prawde. Sztuczki stosu-
je ten dostawca, ktory oferuje cos,
co przegrywa z ofertg konkurencji,
co$, co nie obroni sie samo i dla-
tego wymaga wsparcia odpowied-
nio przygotowang reklamg. Wiemy
juz, ze sg sztuczki oparte na cyfro-
wym przetwarzaniu obrazu, jednak
ich oddziatywanie na klienta znacz-
nie rosnie, gdy pod zdjeciem poja-
wia sie odpowiednio przygotowany
tekst. Teksty umieszczone w folde-
rze mozemy podzieli¢ na dwie gru-
py. Jedne budujg marke producen-
ta, inne marke produktu. O tym
w kolejnym numerze Rynku Elek-
trycznego. Mam rowniez zamiar
przedstawic kilka przyktadow sto-
sowanych sztuczek przy sprzeda-
zy analizatorow i miernikow para-
metrow sieci.



