E-RECNIK

DIGITALNOG MARKETINGA

Preko 100 psiholoskih fraza kojima Cete probuditi
paznju, radoznalost i zelju kod svojih kupaca

IMATE BIZNIS | JOS UVEK NISTE PRONASLI SVOG IDELANOG KOPIRAJTERA?
OVAJ E-RECNIK DIGITALNOG MARKETINGA JE ZA VAS




Zdravo, ja sam Marija Golubovig,

pisac tekstova za web sajtove, reklame i sadrzaja za drustvene
mreze. Ja sam Kopirajterka.

Pred vama je e-recnik koji sam kreirala za vas da vam
pomogne ukoliko jos uvek sami pisete o svojim proizvodima,
da vam bude podrSka da brze 1| lakSe dodete do pravih reci
kada opisujete svoje proizvode ili usluge.
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Koje su to prave reci?

- One koje ¢e vaseg kupca lakse dovesti do kupovine. Bas od
vas

Kako funcionise ovaj e-recnik?
- |z sadrzaja odaberete osecaj koji zelite da izazovete kod

kupca, zatim pronadete u e-recniku odabrane recCi kojima cete
Izazvati bas ta] osecaj kod svojih kupaca.

Jer, nije obicno pisanje. Ove reci rade! Hajde da vidimo kako.
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Zasto e-recnik digitalnog marketinga?

e zato Sto je vazno da skrenete ali | da zadrzite paznju kupcul.

e zato Sto imate malo vremena da piSete objave na
drustvenim mrezama.

e zato Sto zelite da dodete brze do recCi koje bude zelju za
onim Sto nudite.

e zato Sto Cete imati bolju komunikaciju sa kupcima jer ste ih
pokrenuli - reCima.

e zato Sto je put do svake kupovine poploCan osecanjima
koja Cete probuditi kod svojih kupca, psihologija je davno
potvrdila,- reCima.

U ovom e-recniku cete pronaci tacno odredene reci
koje treba da koristite:

e kada zelite da zadobijete poverenje kupaca,
e da istaknete kvalitet proizvoda,

e kada treba da ih uverite da Ce ustedeti,

e da Ce obaviti kupovinu bez rizika,

e | da ste bas vi njihov siguran izbor.

g



Kopirajteri su samo prepoznali ove Cinjenice, a psihologija je davno
dokazala da reci sadrze energiju i da mogu da izazovu pozitivne i
negativne reakcije.

Misli i reCi imaju sposobnost da oblikuju nase raspolozenje a time i
okolnosti, osecanja i odluke.

Pomozite svojim kupcima da lakse odlucuju tako sto Cete im se obracati
recima koje Ce ih sprovesti od tacke 'samo gledam’ do sigurne kupovine.
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Pre pocetka

Jezik je mocan, a upotebom pravih reci pravite razliku da li ¢e ljudi
primetiti vas oglas u moru slicnih, da li ¢e kliknuti, procitati vas blog post,
naruciti proizvode ili jednostavno nastaviti da skroluju i kupe od drugih.

Pored ove svoje moci, recCi u prodaji na internetu imaju jos jednu ulogu -
reci su izlog vase radnje i zato moraju biti jasne, direktne i Ciste.
Zamislite izlog koji je prljav, musav i kupca koji prolazi i zastaje bas tu.
Taj kupac nece moci da vidi sta to sjajno imate u radnji jer ne vidi jasno
kroz izlog. Jednostavno prolazi i odlazi dalje.

Ovaj e-recnik ¢e vam pomoci da kupci jasno vide vase poruke i ono
najvaznije, da reaguju na njih.



Ukoliko je cena je deo procesa donosenja odluke kod
kupca, vazno je da procita prave recCi kada naide na vas o
Il dode na vas web sajt. Treba da shvati da je naiSao na sja|
ponudu | da ce kupovinom od vas joS | uStedeti. Koristite
sledece recCi kada mu porucujete da ce dobiti viSe:

e spasiti

e pristupacno

e |agano za vas novcanik

e izbegnite dodatne troskove

e prikupite

e 0Svojite nagrade

e U okvirima vaseg budzeta

e zaradite bez odlaska u minus

e besplatno- oprezno sa ovim izrazom besplatno! Svi vole
Kkada je nesto besplatno, ali imajte na umu da cesto
pesplatno nudeni proizvodi mogu da stvore sumnju U

kvalitet. Ovu rec koristimo kada za to ima smisla i kada se
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odabere pravi kontekst.



Kvalitet

Kvalitet je reC kojom je trziSte danas prezasic¢eno. Svi k

svo] proizvod da je kvalitetan, a ljudi
kada procitaju ovako nesto.

Naravno, kada, imate vredan proizvoc
napisete ali pazite kako. RecCi koje sao

su postali bas op

il uslugu, to treba da
pStavaju vrednost,pored

toga Sto otklanjaju sumnju, rade | na
usluga posebna 1 da je vredna.

pouzdanju - da je vasa

Dakle, kada zelite da istaknete kvalitet, koristite sledece reci:

o dobijate maksimum za svoj nhovac
e na zahtev

e lokalno

e rucno radeno
e domace

e individualno
e eko-friendly
e Intenzitet

e izgled

e standard

e Uspeh

e dizajn
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e najbolja vrednost
e dobra cena
e SIgurno

e efikasno

° Prvi

e Najbrzi

e jedinstveni
e znacaj

e dozivljaj

e staatus

o Stil

o efekat



Svi tezimo autoritetu, zar ne? Da nas
medu slicnim proizvodima, da nasa us

Autoritet

oroizvod bude autoritet
uga vazi za parametar

sigurnosti | kvaliteta, da mi budemo ne
kolege.

Svi koji su postigli visoke pozicije u

KO ha koga se ugledaju

SV0jo] branSi vaze za

autoritet. Kada znate da ste medu njima | da su vase ponude

visoko kotirane 1 prihvacene na trz

IStu, reCi kojima cete

odrzavati svoju poziciju kada se obracate svojim kupcima su:

e najbolji u klasi

e VISOKo rangiran

e potvrduju statistiCki podaci

e specijalizovano

e dokazano

e provereno

e SIgurno

e onako kako se oCekuje od nas
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|lzgraditi poverenje u bilo kom odnosu znacCi Iimati
Sloboda u prodaji znacCi da to vise nije klasicna prod
prelazi na visi nivo | prerasta u razmenu sa dobrom name

Zato je tako lako prodavati kada kupci imaju poverenja u v
Nije brzo ali nije ni nedostizno. Za pocetak, potrudite se da u
svojim objavama koristite izraze kao Sto su:

Poverenje

nasi klijenti o nama

razgovarajmo uzivo

cesta pitanja | odgovori

ne pricamo o ceni vec¢ o0 vrednosti

tu smo da vas podrzimo

navijamo za vas

nas plan poslovanja za narednih 10 godina
probni period od mesec dana je besplatan
nema skrivenih troskova

dobicCete uzorak

procCitajte odlomak

za nase klijente

vracamo novac ukoliko niste zadovoljni
ukoliko ne dobijete proizvod u dogovorenom roku, mi ga
placamo

e javite nam utiske u javnhom komentaru

e dodite da se upoznamo



Bez rizika

RecCi koje umanjuju rizik Cine da se vasi kupci/ Citaoci osecaju
relaksirano dok kupuju bez osecaja da Ce biti oSteceni. Napisite
odmah na pocetku da se nalaze na sigurnom mestu | da ste tu
za sva njihova pitanja. Ohrabrite svoje kupce da budu opusteni
kada kupuju od vas preko interneta tako Sto Cete Kkoristiti
sledece reci:

e vracamo novac ukoliko ne budete zadovoljni
e necemo vam pretrpati inboks

e bez obaveza

e mozete se odjaviti u svakom trenutku

Ove reci nisu kliSe, vecC otvorene | iskrene poruke koje vaseg
kupca uveravaju da kupovinom od vas ne rizikuje nista. To su
reCi koje dodatno ulivaju poverenje u vas proizvod ili uslugu.

Pruzite svojim klijentima sigurnost da je odluka da kupe bas od

vas, ona prava.



Kada zelite da ubrzate prodaju | podstaknete klijenta da se
odlucCi na kupovinu bez odlaganja jer ste napravili plan prodaje
za neko odredeno vreme, pomozite mu tako Sto Cete mu se

Hitnost

obratiti ovako:

preuzmite danas

sacuvaj sebi mesto

prijavite se na listu Cekanja

sansa koju ne treba da propustis

ovakva ponuda ¢e ponovo biti aktuelna za 6 meseci
samo ovog vikenda

prijavite se pre isteka roka, platite kasnije
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Radoznalost

Radoznalost je u nasoj prirodi | zato tako spontano reagujemo
na reCi koje nas podstiCu na razmisljanje 'Sta je to, zivo me
zanima, bas bih volela da saznam'...

Pogotovo kada se radi o nekim insajderskim informacijama jer
svi zele da nesto prvi saznaju, da budu informisani pre ostalih.
U marketingu je ovo jedna od najkoriscenijih caka a uz malo
Kreativnosti | vama moze doneti sjajne rezultate.
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Radoznalost

Dakle, kada hocCete da zagolicate mastu kupcima,
naterate ih da misle o vasim proizvodima, probajte ovako:

e nauci kako

e saznajte prvi

 malo ljudi zna za ovo

e Strazi

e zamisli

e Sta ako

e j0S ovako korisnih informacija dobijate ukoliko se prijavite
na moj newsletter

e Insajderski

e Sta ako...

o OtKrij

e doprite do

e kljuC za uspeh

e plan rada uz koji Cete imati uspesan i ispunjen dan

e vidi zaSto

e samo deset minuta dnevno OVIH vezbi i imacCete zategnuto

telo




Kontakt sa klijentima

Krenite i1z pozicije da vi svojim klijentima ne prodajte,
nudite nacCin kako da ostvare svoje krajnje zelje.
momenat kada pocCinjete da gradite odnos sa njima jer o
da i1h razumete. Tada oni postaju vasi ljudi, viSe nego
kupcil.

Nezaobilazni deo u radu jednog kopirajtera je odredivanje
iIdealnog kupca ili ciljne grupe.

Ceo proces istrazivanja ciljne grupe je pravo blago jer kad
jednom upoznate svoje kupce, pocinjete da govorite njihovim
jezikom a prodaja je samo logiCan zavrsni korak do sjajnog
odnosa koji ste izgradili. Tu je sva magija. Kada saznate Sta je
njihov krajnji cilj, pokazite im da imate reSenje kako da ga
ostvare.

Osoba koja je zapocela dijetu, ne zeli proces mrsavljenja,
Izbegavanja hrane | ustrucavanja vec zeli da izgleda dobro, da
se dopada sebi | svojoj okolini, mozda je krajnji cilj da pronade
iIdealog partnera, da dozivi iskrenu ljubav.

Toliko tih krajnjih ciljeva se krije iza namere da pristupi
orogramu  mrSavljenja koji ste mozda bas vi kreirali.
Komunicirajte na nivou krajnjih ciljeva, zelja | zamisli vasih
Kupaca jer to je ono sto zele da Cuju, to je ono Sto ih pokrece.
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Kontakt sa klijentima

lako niste kopirajter ili joS uvek tragate za nekim ko Ce s
ovako dubinskom nivou baviti istrazivanjem vase ciljne gru
sledece reCi vam mogu pomoci kada opisujete svoje proizvode
Il usluge:

e sigurno ste nekada pozeleli...

e konacno

e Cuvamo ti leda

e razumem vas jer sam bila na vasem mestu
e dozivite svet bez...

e ZvUCI poznhato?

e ONO Sto zapravo zelite je...

e zatvorite oCi | zamislite svoj idealni zivot

e 7eliS da se osecas dobro u svojoj kozi

 ne mora da bude tesko

e Idemo zajedno korak po korak

e Imate nasu podrsku | nakon zavrsene obuke

Proces povezivanja sa vasm publikom nekada moce da
potraje, a nekada se desi na prvu. Isto kao i u zivotu, sa nekim
judima jednostavno kliknete jako brzo a za neke vam |e
potrebno vreme.




Kupovina iz

Ono Sto je zajedniCko | kod jednih
dobro ostvarenog odnosa, prodaja
Kako, pitate se sad?

Tako Sto kada jednom kupac ste
firmu, u vase proizvode 1 usluge,
Sto voli, zato Sto se oseca sigurno

stomaka

| kod drugih je da ¢e nakon
biti Cista biologija.

Kne u poverenje u vas kao
Kupovace iz stomaka - zato

Kada kupuje od vas, zato Sto

poznaje vrednost onoga Sto Ce dobiti.

Sledeci korak je da taj isti kupac uvek kupi od vas iako zna da
je konkurencija povoljnija- to se zove lojalnost, ali o tome u
nekom od mojih blog postova na sajtu www.kopirajterka.com
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Pokazite vasim kupcima
put do klika za kupovinu

Koriscenjem dobro proverenih recCi u digital marketingu gradite
most za mostom. Zamislite vodenu povrSinu koju vas kupac

mora da prede. Zato su ove reCi most za mostom. Vodite ga iz
jedne u drugu fazu.

Od momenta kada mu privucete paznju dobro osmisljenim
naslovom, preko zadrzavanja na vaso] web stranici pa sve do
krajnjeg cilja a to je da kupi od vas.

Morate mu vi pomoci i sprovesti ga do tacke gde Cete se sresti
na obostrano zadovoljstvo.
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Nekada je dovoljna samo
1rec da kazu DA

Istrazujte Sta to mucCi one kojima bl vas proizvod pomogao,
InspiriSite 1h da se pokrenu. Nekada je dovoljnha samo jedna
rec, znate 1 sami.

Vi ste ti koji 1h vodi preko zamisljenih mostova (reCima) ka
njihovom novom, boljem sebi i ka lepSem zivotu. Ne, nemojte
misliti da je ovo manipulacija, ovo se zove inspiracija. Nekada
nam je tako malo potrebno da preskoCimo taj zid | ostvarimo
sebe u punom kapacitetu.

Napisite jasno Sta zelite da urade vasi kupci:
e Kupi, narucli, prijavi se

Budite im navigacija:
e klikom na OVAJ LINK OVDE

Budite jasni.
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Poziv na akciju

Da je nekim sluCajem ovaj e-recnik trebalo da sadrzi samo
jednu oblast, to bi definitivho bio POZIV NA AKCIJU.

Kako vi svoje kupce pozivate da urade odredenu akciju?

Osnovno je pravilo NEKA BUDE JASNO ali | podsticajno i to
sledeCim reCima:

e Ostvarite sebi zelju | prijavite se danas

e naruci danas i osecaj se dobro svaki dan

e pridruzi se timu tako Sto ceS se prijaviti

e klikni I postani deo porodice

e pokreni magiju jednim klikom, prijavi se

e samo jedan klik te deli od ovog dobrog osecaja
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Trka sa vremenom
i one man show

Koliko vas se pored posla koji radite, bavi | pisanjem objava za
taj] isti posao za drustvene mreze, odgovaranjem na pitanja
kupaca ili slanjem paketa?

e Da li 1 vi imate osecCaj da vam to oduzima vreme a da opet
niste napisali bas onako kao neko ko se samo time bavi?

e Da li I vi ponekad zapostavljate svoj biznis zbog opisivanja
Istog na drustvenim mrezama | web sajtu?

Ovakva pitanja su nekada mucila i moje klijente za koje danas
piSem. Videvsi ovaj e-recnik, rekli su mi da bi voleli da su imali
ovako nesto u periodu kada su josS uvek sami pisali 0 svojim
proizvodima I uslugama, jer su sigurni da bi im olakSao posao,
ustedeo vreme a komunikacija sa klijentima | prodaja bi im iSla

mnooogo laganije.



Kako ¢e vam ovaj e-recnik
koristiti:

Pisanje objava na mrezama ce vam iCi mnogo brze jer sada
iImate:

e prave reCi kada zelite da kupac uradi bas to sto je ideja
vase kampanje,

e mogucnost da pisete objave SVAKI DAN jer vam e-recCnik
Stedi vreme, ne gubite ga smisljajuCi reCi kojima cCete
pokrenuti svoju publiku,

e podrsku uz koju Cete mocCi sami da kreirate super postove
na Instagramu, Facebooku ili koju ve¢ mrezu koristite za
SVo| biznis.
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Bonus za vas

Najbolja stvar u kopirajtingu je jednostavnost. Upravo tome
treba da tezite kada opisujete svoje proizvode na mrezama.
Ljudi necCe razumeti komplikovane i dugacke hvalospeve vase
nove usluge.

A kada ne razumeju, nece ni kupiti. Izbegavajte tehniCke izraze,
priblizite Citaocu obiCnim reCima Sta Ce dobiti upotrebom
kosilice o kojoj piSete pre nego da piSete koliko ona zaista ima
vati. Kupca zanima za koje vreme ¢e pokositi 10 ari | koliko ce
mu ostati slobodng vremena. PiSite im ono Sto ih zanima, Sta je
za njihovu korist.

UMESTO: KORISTITE:
automobll auto, kola
baza podataka Info
parametar faktor
selektovati odabrati
superioran najbolji
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| na kraju, joS jedna dobra vest za vas je | da ne morate sve
sami, jer postoje ljudi koji se ozbiljno bave kopirajtingom | pisu
fenomenalne tekstove za web. Ali kao Sto znate, nije to SAMO
PISANJE, ima tu mnogo VviSe Istrazivanja, Ispitivanja,
ISprobavanja |1 naravno trgovine.

Jedan od najpoznatijin kopirajtera, Judzin Svarc (1927-1995)
koji je od reklamnog pisanja zaradio vise od 200 miliona dolara,
dao je najtacniju definicuju za copywriting: povezivanje dve
razliCite stvari u logicnu celinu.

Meni se posrecilo da spojim diplomu filologa sa iskustvom u
spoljnoj trgovini 1 dobijem kopirajting kojim se bavim poslednje
3 godine sa velikom ljubavlju | posvecenoscu.
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Ako vam je ovaj e-recnik podigao raspolozenje | podstakao vas
na samostalno pisanje, podelite ga sa prijateljima kojima cCe
ovaj koristan sadrzaj takode biti super pomoc¢ dok ne pronadu
svog kopirajtera.

JoS Kkorisnog sadrzaja mozete pronaCi na mom sajtu
www.kopirajterka.com

Ne volim rastanke zato vam umesto pozdrava piSem pozivnicu
za druzenje svakog petka u vasem inboksu.
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Prijavite se na newsletter Kopirajterka ti pise petkom |
svakog petka u vase sanduce stize neka fina priCa sa porukom
za pocetak vikenda a ima veze sa kreiranjem sadrzaja za
sajtove | sa pisanjem za vase objave na mrezama.

Zadatak joj je da osvezi trenutak dok pijete kafu ili da vam
Sapne ideju za neku super stvar koju Cete uraditi bas tog

vikenda za svoj biznis ili za sebe.

Kliknite na link 1 druzimo se petkom.










