ETAP III — Komunikacja,
o Wi
0i0rca
Sie zatrzymat | powiedziat

,L0 0 mnie”

&) GDZIE JESTESMY NA MAPIE?

Zanamidwa fundamentalne etapy naszej podrozy. ZaczeliSmy od wej-
$cia w $wiat mikroprzedsiebiorcy i zrozumienia, ze to cztowiek, ktory
operuje w trybie przetrwania, a nie analitycznej kalkulacji. Zrozu-
mieliscie, dlaczego Wasze korporacyjne komunikaty czesto trafiaja
w proznie — bo konkuruja z codziennoscia, z pilnymi sprawami, z po-
wiadomieniem z paczkomatu, a nie z innymi ofertami konkurencji.
Nauczylem Was, ze jezyk branzowy i ogolniki tworza sygnal obcosci,
ktory natychmiast zamyka drzwi do umystu klienta.

Teraz, skoro juz wiecie, jak nie mowi¢, pora przej$¢ do sedna: co
mowié, zeby klient MSP nie tylko nie zamknal okna przegladarki,
nie skasowal e-maila, nie rozlaczyl sie — ale jeszcze sam kliknal
»zadzwon teraz” albo ,pokaz wiecej”?
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To jest ten moment, w ktorym Wasza wiedza o kliencie i jego psychice
przekiada sie na konkretne, przekonujace zdania.

M ZACZNIEMY OD PROSTEGO FAKTU
PSYCHOLOGICZNEGO, KTORY CZESTO
UMYKA KORPORACYJNYM STRATEGOM:

Mikroprzedsiebiorca nie kupuje funkcji. On kupuje ulge.

On nie chce wiedziec, ze Wasz system ,,ma panel do zarzadzania le-
adamiiwspiera konwersje w lejku sprzedazowym”. On chce wiedziec¢,
ze nie zapomni o kliencie, ktory mial zaplaci¢ w piatek, a on sam
nie bedzie musial nekac go telefonami. On nie chce wiedziec¢, ze Wasz
produkt ,usprawnia obstuge faktur i integruje sie z systemem ERP”. On
chce wiedzie¢, zZe nie zawali juz terminu do ksiegowej i nie bedzie
sie ttumaczyl z zagubionych paragonow.

E Don Miller w ksigzce Building a StoryBrand (to jedna z moich
ulubionych, bo trafia w sedno komunikacji) méwi jasno:

sLudzie nie kupuja najlepszego produktu. Kupuja ten, ktorego
komunikat rozumieja najszybciej”.

Dlatego przestaniemy teraz mowic o ,wartosci dodanej”, ,innowacyj-
nych rozwigzaniach” czy ,,skalowalnosci”. Zamiast tego nauczymy sie
mowic o konkretnym efekcie, o namacalnej korzysci i o reakcji emo-
cjonalnej, ktora mowi: ,Tak! To jest o mnie! To rozwigze moj problem!”

(=1 JEDZIEMY DALE].
TESTUJEMY KOMUNIKATY W BOJU

Wsiadamy do samochodu. Przed nami trzy spotkania z potencjalnymi
klientami. To nie sa fikcyjne persony — to prawdziwi ludzie, z ich real-
nymiwyzwaniami.
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o Wilascicielka mobilnego salonu kosmetycznego - zabiegana, ciggle
w trasie, z kalendarzem w glowie i milionem telefonow.

o Szeflokalnego warsztatu wulkanizatorskiego — wiecznie brudny
od smaru, z klientami walacymi do drzwi i chaosem w papierach.

o Kobieta prowadzaca biuro rachunkowe w malym miescie - skru-
pulatna, ale przytloczona iloscia dokumentéw i strachem przed
bledami.

Kazde z nich styszalo juz tysiac ofert od Waszych korporacyjnych
konkurentow. Kazde z nich ma w glowie jedno dominujgce uczucie:
»Nie mam na to czasu. Nie mam do tego glowy”. Macie tylko jedno
zdanie, zeby ich zatrzymac, zeby spowodowac, by podniesli wzrok znad
swoich zajec¢ i powiedzieli: ,,0, to ciekawe. O co chodzi?”

Co mowicie?

W kolejnym kroku pokaze Wam dokladnie, jak budowac te zdania.
Dostaniecie schematy, przyklady i mikrotriki, ktére zwiekszaja sku-
tecznosc¢ od pierwszego kontaktu — bez wciskania, bez nachalnosci,
bez korporacyjnych buzzworddw, ktére dzialaja jak bariery. To jest
komunikacja, ktora nie tylko informuje, ale przede wszystkim buduje
most do Waszego klienta z MSP.

Zaczynamy.

O KOMUNIKACJA, KTORA NIE BRZMI
MADRZE - ULATWIA KLIENTOWI
PODJECIE DECYZJI

Pamietam Piotra. Piotr prowadzi hurtownie hydrauliki w Miawie.
Trzech pracownikdéw na hali, jedna ksiegowa na po! etatu, a on sam
dostownie kazdego dnia gasi jaki$ pozar. Zapewne wielu z Was, sprze-
dawcow z duzych firm, mialo z takimi Piotrami do czynienia.

Pewnego razu zadzwonil do mnie z mieszanka zmeczenia i bezrad-
nosci w glosie:
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— Panie Szymonie, ja wiem, Ze co$ powinienem zmieni¢, bo juz nie
ogarniam tych wszystkich rzeczy... Ale wszyscy tylko dzwonig i mo6-
wia: ,transformacja cyfrowa”, ,automatyzacja proceséw”, ,komplekso-
we rozwigzania”, a ja nie chce zadnej transformacji, tylko zeby mi sie
wszystko po prostu nie sypalto, zeby dokumenty sie nie gubity i zebym
miat $wiety spokoj.

To jedno zdanie to dla mnie latarnia. Pokazuje nie tylko, gdzie jeste-
$my, ale tez w jakim kierunku absolutnie nie wolno nam zmierza¢
z komunikacja, jesli chcemy dotrzeé¢ do MSP. Piotr to nie wyjatek. Piotr
to regula.

2 PIERWSZA ZASADA: MOW JAK CZLOWIEK
DO CZLEOWIEKA, BEZ KORPORACYJNEGO
FILTRA

Zapomnijcie o jezyku stosowanym na wewnetrznych szkoleniach sprze-

dazowych albo w raporcie dla zarzagdu. Tam ma on sens, tutaj — nie.

o Nie: =, Zwieksz efektywno$¢ operacyjna dzieki integracji CRM z ERP
i optymalizacji przeptywow danych”.

o Tylko: M ,System przypomni klientowi o wizycie za ciebie. Nie be-
dziesz sie denerwowal, zZe znow kto$ nie przyszed}, a ty masz pusty
termin i strate”.

o Nie: = ,Automatyzujemy kontakt z klientem w punkcie styku”.

o Tylko: M ,Telefon przypomni ci, do kogo oddzwoni¢, zeby$ nie mu-
sial o tym wszystkim pamieta¢ samemu i zebys nie zgubil zadnego
zlecenia”.

To nie jest infantylizacja jezyka, Drodzy Sprzedawcy, lecz komu-
nikacja dopasowana do realnego zZycia, do realnych problemow
irealnego trybu pracy Waszego klienta — empatia w dzialaniu.
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= JAK KLATWA WIEDZY" ZABIJA TWOJA
SPRZEDAZ, NAWET JESLI MASZ SWIETNY
PRODUKT (I JESTES Z DUZEJ FIRMY)

W ksigzce Made to Stick bracia Chip i Dan Heath opisuja zjawisko,
ktore kazdego dnia sabotuje Swietne produkty i Wasze dobre intencje,
a ulegacie mu zupelnie nieSwiadomie. To zjawisko to klatwa wiedzy
(the curse of knowledge).

Brzmi basniowo, ale dziala calkiem dostownie - jak wirus
komunikacyjny.

Klatwa wiedzy polega na tym, ze Kiedy orientujemy si¢ w czyms$
w sposob poglebiony (a Wy, jako eksperci w swoich produktach, znacie
je na wylot!), tracimy zdolno$¢ do wyobrazenia sobie, jak to jest tego
nie wiedzie¢. Im wigcej wiemy, tym trudniej nam sie cofng¢ mentalnie
do poziomu kogos, kto styszy o danej rzeczy po raz pierwszy. To jakbys$
probowal nauczyc¢ kogos jezdzi¢ na rowerze, ale zapomnial juz, jak to
bylo sie przewracac, obawiac¢ upadku czy lapa¢ rownowage.

W taki oto sposdb, kompletnie poza naszymi Swiadomymi wyborami,
powstaje komunikacja, ktorej klient MSP nie rozumie — nie dlatego, ze
jest ghupi. To raczej Wy jako sprzedawcy jestescie juz zbyt gleboko za-
nurzeni w swojej wiedzy, w swoim korporacyjnym zargonie, w swoich
skrdtach i akronimach.

& Przyklad z zycia. Klatwa wiedzy w praktyce
Rozmawiam z wlascicielem software house’u, ktory sprzedaje platfor-
me do zarzadzania zamowieniami. To naprawde solidne narzedzie,
ktoére pomogloby wielu mikrofirmom. Pytam go, w jaki sposéb objasnia
klientowi funkcjonalno$¢ swojego systemu.

Odpowiada z ming eksperta: ,W skrdcie: integrujemy CRM z ERP
i synchronizujemy dane z API hurtowni. Dzigki temu zamowienia sa
obrabiane w sposob automatyczny i skalowalny, wspierajac procesy
logistyczne”.
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Brzmisensownie - dla nas, dla mnie, dla inzyniera IT. Ale jego klient
to pan Jarek, ktory prowadzilokalny sklep z farbami. Dla niego to wyra-
zy w obcym jezyku. CRM? ERP? API? Skalowalnos¢? To obce planety,
niemajace nic wspolnego z jego Swiatem. W taki wiasnie sposéb dziala
»,klatwa wiedzy”. Wlasciciel software house’u, mimo zZe zna problem
klienta, nie potrafi juz przemowic jezykiem czlowieka, ktéry nie zna
korporacyjnych skrotéw, systemow, zaleznosci.

< Zro6b ttumaczenie. Zréb to po ludzku
Sprobujmy to samo zdanie ujac tak, jakby wyglaszalje przy stole kolega
podczas przerwy na kawe w warsztacie pana Wlodka:

»Jak klient zamowi co$ u ciebie przez internet, to od razu widzisz,
co ma na stanie hurtownia. Nie musisz do nich dzwonic i pytac, a co
najwazniejsze — nie musisz nic przepisywac recznie do zeszytu, bo
system zrobi to za ciebie. Szybko, bez nerwdw i bledow”.

To nie brzmi ,profesjonalnie” w korporacyjnym rozumieniu tego
slowa. Zostaje jednak zrozumiane. A zrozumiane = sprzedane.

2 PSYCHOLOGIA. DLACZEGO TO SIE
DZIEJE? ASYMETRIA INFORMAC]I
[,STUKOT"

W psychologii poznawczej istnieje pojecie asymetrii informacji. Eks-
pert (Wy, sprzedawca z duzej firmy) ma wiedze, ktorej nie posiada od-
biorca (klient MSP). Problem pojawia sie wtedy, gdy ekspert nie zdaje
sobie sprawy, ze wiedza, ktdra dla niego jest oczywista, wcale nie jest
taka dla odbiorcy.

Dla Was ,landing page” to sprawa oczywista, dla klienta z MSP to
moze byc... ,strona ladowania?” albo... zupelna zagadka; cos, co po
chwili ulatuje z umystu.

Bracia Heath, autorzy Made to Stick, przywoluja tez eksperyment
zuniwersytetu Stanforda. Osoby biorace udziat w badaniu poproszo-
no, zeby wystukaty rytm znanej melodii (np. ,,Sto lat”) i przewidzialy,
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czy druga osoba ja rozpozna. Czlonkowie pierwszej grupy byli prze-
konani, ze wybrana przez nich melodia okaze sie rozpoznawalna dla
kazdego.

Wiesz, ile os6b faktycznie ja rozpoznato? 2,5%. Nie 90, nie 50, ale
zaledwie 2,5%.

Dlaczego? Bo osoby, ktore stukaty rytm, slyszaly melodie w swojej
glowie. Drugi czlowiek nie styszal jej jednak; dobiegalo go tylko bez-
ladne stukanie.

Tak wlasnie wyglada komunikacja wielu Waszych ofert do MSP:
mowicie z glowa pelna melodii - pelng wiedzy o produkcie, o jego
zaawansowaniu, korzysciach, jakie przynosi duzym firmom, o poten-
cjale, jaki w nim dostrzegacie. Klient MSP slyszy tylko stukot — nie-
zrozumiaty zargon, abstrakcyjne korzysci, skomplikowane obietnice -
1 zrezygnowany odchodzi.

A CO ZTYM ZROBIC?
JAK PRZELAMAC KLATWE WIEDZY?

To Wasze wyzwanie, ale tez szansa na wyrdznienie sie.

1. Zacznijcie od obrazdw, nie pojeé. Zawsze starajcie sie, aby Wa-
sze stowa malowaty w glowie klienta obraz nawiazujacy do jego
codziennosci.

o Nie mowcie: ,Segmentacja klientow to klucz do spersonalizowa-
nego marketingu”.

o Powiedzcie: ,Dzielisz klientow na mate grupy — np. na tych, co
kupuja warzywa i tych, co kupuja owoce — zeby kazdemu wystaé
innego SMS-a o promocji. To takie proste jak oddzielenie jabtka
od gruszek”.

2. Zamiencie abstrakcje na uzytek. Pokazcie dzialanie, nie nazwe.
o Nie: ,Narzedzie do zarzadzania workflow i optymalizacji proce-

sow wewnetrznych”.

o Tylko: ,Widzisz, kto co robi w danym momencie w twojej firmie,
a co jest jeszcze do zrobienia — wszystko w jednym miejscu, na
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telefonie. To tak, jakbys mial podglad na wszystkich pracownikow
naraz, bez dzwonienia do kazdego z osobna”.
3. Testujcie swoj jezyk na kims spoza branzy, cho¢by na przysto-
wiowym ,sasiedzie”.

o Macie nowa oferte, tre$¢ nowego mailingu, nowy slogan do kam-
panii? Przeczytajcie go osobie, ktéra nie zna Waszej firmy, Waszej
branzy, a najlepiej prowadzi mikroprzedsiebiorstwo, ale z zupel-
nie innej dziedziny.

o Jesli robi wielkie oczy i pyta: ,,O co chodzi?” — przepiszcie.

o Jes$li moéwi: ,Aha, czaje. To takie cos$, co mi zalatwi...?” — macie to.

O I PAMIETAJCIE...

Klatwa wiedzy to nie Wasz biad moralny. To putapka w naturalny spo-
sOb oczekujaca na kazdego eksperta. Jesli jednak chcecie by¢ skuteczni
na rynku MSP, jesli chcecie budowac¢ trwale relacje — musicie sie od niej
uwolnic. Musicie nauczy¢ sie mowic¢ znowu jak laik, jak czlowiek, ktory
,nhie kuma”, bo tylko wtedy ustyszy Was klient MSP.

W swoim eseju Polityka a jezyk angielski George Orwell zanoto-
wal: ,Jesli cos da sie powiedzie¢ prosto — to wlasnie tak nalezy to
powiedziec”.

[ Historia spod Wloclawka: ,Mnie nie interesuje, jak to sie nazywa”
Jestem na trasie. Wstepuje do firmy transportowej pod Wloctawkiem.
Rozmawiam z wlascicielem, panem Janem. Ma dwie ciezardéwki, trzech
kierowcow, jego zona ogarnia papierologie. Rozmawiamy o problemach
z terminowos$cig dostaw.

— Mnie nie interesuje, panie Szymonie, jak to sie nazywa, ten wasz
system, czy co to tam jest. Ja chce wiedziec, czy to dzialaiczy nie padnie
miw pigtek wieczorem, jak wracam z trasy i musze rozliczyc¢ kierowcow.

On nie potrzebuje stownika korporacyjnego zargonu tylko pewnosci,
Ze nie zostanie sam z problemem. Wasz produkt ma by¢ niezawodny
i prosty. Jego jezyk to pewnosc, a nie funkcja.
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Hf Eksperyment komunikacyjny. Dwa maile, dwa swiaty
Pewnego dnia w ramach moich badan nad komunikacja dla MSP te-
stowalem dwie wersje tej samej oferty kierowane do podobnych
mikroprzedsiebiorcow.
EMail 1: ,Szanowny panie, nasze innowacyjne rozwigzanie integruje
CRM z komunikacja omnichannel, zwiekszajac efektywnosc lejka lead
nurturingowego i optymalizujac customer lifetime value panstwa firmy.
Zapraszamy na demo w celu omowienia skalowalnych implementacji”.
EMail 2: ,,Dzien dobry, czy zdarza sie, ze kto$ do pana dzwoni, pisze na
Messengerze albo wysyla maila, a potem zapomina pan oddzwonic, bo
wiadomosci mieszaja sie ze sobg? Z naszym rozwigzaniem wszystkie te
wiadomosci -z telefonu, Messengera i maila - ma pan w jednym miejscu.
Jak ktos dzwoni, od razu widzi pan, kto to byl i czego potrzebowal. To
pomaga panu nie gubic¢ klientow i oszczedza czas. Chce pan zobaczyé,
jak to dziata u innych?”
I Wynik? Pierwszy mail: zero odpowiedzi. Absolutna cisza, jakby
nigdy nie zostat wystany. Ladowal w koszu albo w folderze SPAM. Drugi
mail: odpowiedz po szesciu minutach: ,Prosze o telefon jutro o 9:00.
Moze to mi faktycznie w czyms pomoze, bo telefony mnie dobijajg”.
To nie jest magia, tylko jezyk realnego zycia — dowod na to, ze pro-
stota i zrozumienie problemu klienta MSP s tysigc razy wazniejsze niz
korporacyjna poprawnos¢ i zaawansowana terminologia.

= KOMUNIKACJA, KTORA DZIALA,
TO NIE COPYWRITING, LECZ EMPATIA

To nie teksty pod SEO, nie lista buzzworddw, nie korporacyjna prezen-
tacja na pieknie zaprojektowanych slajdach. To jezyk zmeczonego czlo-
wieka, ktory rano mial awarie, w potudnie niezadowolonego klienta,
a wieczorem chce tylko dojechac do domu i mie¢ Swiety spokdj.
Dlatego mow tak, aby Twoje stowa byly dla niego natychmiastowa

ulga:
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»Nie zgubisz juz zadnego klienta”.

»,Nie zapomnisz o zadnej fakturze i bedziesz mial mniej problemow
z ksiegowa”.

»Wszystko masz w telefonie, nawet jak jedziesz na zakupy”.
»Zrobisz to miedzy kawg a fakturowaniem - w pie¢ minut”.

E Dponald Miller w Building a StoryBrand przypomina: ,,Nie kom-

plikuj. Spraw, zeby twoj klient byl bohaterem historii, ty zas badz
przewodnikiem, ktory pomoze mu rozwigzac¢ problem”.

B4 7ADAJ SOBIE TRZY PYTANIA PRZED

KAZDYM KOMUNIKATEM (WASZA
OSOBISTA CHECKLISTA)

Zanim nacis$niesz ,wyslij”, zanim wypowiesz pierwsze zdanie na spo-
tkaniu, zanim zlecisz grafikowi stworzenie ulotki:

1.

Czy moge to powiedziec¢ koledze przy stole w lokalnym barze -
bez wstydu i bez udawania, zZe jestem ekspertem z korporacji?
Czy ktos, kto nie zna mojej branzy, kto prowadzi np. warzywniak,
zrozumie to od razu, bez zastanawiania sie?

Czy po tym zdaniu klient wie, co zyska realnie, co mu to zdejmie
z plecow - a nie tylko, co to robi?

AL Jesli na ktérekolwiek z tych pytan odpowiedz brzmi ,,nie” — prze-

pisz. SKroc¢, uprosc, uwiarygodnij. Uczyn bardziej ludzkim.
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Jaal PRZYKEAD KONKRETU:
OD OGOLNIKA DO LUSTRA

& Zamiast: ,,Zoptymalizujesz proces sprzedazy dzieki zaawansowanej
automatyzacji i sztucznej inteligencji”

Powiedz: ,Marek z warsztatu w Zgbkowicach juz nie musi przy-
pominac klientom o wizycie. System robi to za niego automatycznie
1 nikt mu nie znika z kalendarza, bo klienci dostaja SMS-a. Marek ma
pelny kalendarz i zero stresu”.

Dlaczego to dziata? Klient widzi Marka — kogos$ podobnego do siebie.
Widzi konkretny problem (przypominanie o wizytach) i konkretne roz-
wigzanie (system robi to za niego). Widzi emocjonalna korzysc¢ (zero
stresu, pelny kalendarz). Zachodzi efekt lustra.

PODSUMOWANIE. NIE SPRZEDAWA|
FUNKQJI, TYLKO ULGE

Nie sprzedawaj funkcji. Sprzedawaj ulge. Nie mow, co Twoj pro-
dukt robi. Pokaz, jaki ciezar zdejmie z plecéw klienta MSP — co go
przestanie bole¢, frustrowaé, co mu da wiecej czasu i spokoju. Kiedy
to robisz, przestajesz by¢ kolejnym handlowcem z duzej firmy, ktéry
probuje ,wcisngc target”. Jeste$ kims, kto mowi: ,,Spojrz, to moze ci
pomoc. Innym, podobnym do ciebie, juz pomagailepiej im sie Spi”.
Bardzo czesto to wystarczy. To otwiera drzwi. To buduje most.
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B4 SZYBKI SCH EMAT.
JAK TEUMACZYC TECHNICZNE POJECIA
NA JEZYK KLIENTA MSP

To jest Wasze narzedzie warsztatowe. Potraktujcie je jak mlotek, ktory
pomoze Wam rozbi¢ bariery komunikacyjne.

A CEL: Zamieni¢ skomplikowany, branzowy opis Waszego produktu/
ustugi na prosty, codzienny jezyk klienta MSP, ktéry bedzie ,,mowit
obrazami”, a nie procesami.

€ Krok 1: Zidentyfikuj pojecie techniczne

Zadaj sobie pytanie: Czy wlasciciel warsztatu, kwiaciarni, lokalnego
sklepu albo biura rachunkowego z miejsca orientuje sie, co znaczy
dane okreslenie, czy tez musi si¢ zastanawiac¢? Jesli masz watpliwo-
sci—to juz znaczy, ze przekaz nalezaloby uproscic.

Przyklady pojeé, ktéorych Wasz klient MSP moze nie zrozumie¢
(i ktére trzeba uproscic):

o CRM/ERP/API,

o segmentacja klientow,

o automatyzacja procesow,

o retargeting/remarketing,

o UX/UI,

o SaaS (Software as a Service),

o integracja systemow,

o optymalizacja lejka sprzedazowego / pipeline,
o CLV (Customer Lifetime Value),

° synergia/synergiczny.

€ Krok 2: Zbuduj ttumaczenie w trzech warstwach

Kazde trudne pojecie poddaj trojetapowemu ttumaczeniu. To ,,melodia”,
ktdra styszycie w glowie, przettumaczona na ,stukot”, ktory klient
zrozumie.
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Pojecie

techniczne

Jak to dziala
(prostym
jezykiem)?

Co to daje
klientowi?
(konkretna
korzys$é/ulga)

Jak to powiedzieé
»po ludzku”?

»Zamiast szukac

To jest jak cyfrowy ; danych klienta
zeszyt, w ktorym g;%;iﬁl;asz w zeszycie,

CRM Zap1sujesz kartkach, wszystko wszystkie masz
wszystkie masz pod rek w telefonie,
informacje W telel?oniee 4 jak w ksigzce
o klientach. ’ telefonicznej, ale

z cala historig”.
»~Wszystkie
. zamoOwienia,
Toi WSZYSﬂ.ﬂe . fakturyistany
o0 jest program, zamodwienia, MAgaZYNOWe
ktéry laczy fakturyistany agazynoy
X ) widzisz w jednym

ERP wszystkie dzialy magazynowe miejscu. Jak

twojej firmy widzisz w jednym Wi :
s e jednej apce na
w catosc. f:rllllgg)s;lu, bez telefonie, tyle ze
) przeznaczonej dla
firmy”.
»oystem
Komputer/ System sam wysyta | sam wysyla

Automatyzacja | system robi cos$ za przypomnienie do | przypomnienie do

proceséw ciebie, bez twojego | klienta, nie musisz | klienta, a ty masz
udziatu. o tym pamietac. jeden problem

mniej”.
»Jak kto$ byl na
Goscie twojej . L twojej stronie, to
. Ten klient wroéci A

Retargeting strony sq tez do ciebie, sam, bez poznlie) zobaczy
odbiorcami twoiego udziatu twoja reklame
twoich reklam. jeg : iwrdci-sam, bez

twojego udzialu”.

»Strona wyglada

tak, ze klient
Strona/program Klient obstuguje sam wie, gdzie

UX jest prosty ja w sposob kliknac¢ - bez
W uzyciu. intuicyjny. zadnego

thumaczenia

Z twojej strony”.
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Jak to dziala

Co to daje

Pojecie klientowi? Jak to powiedzie¢
techniczne (p;(’li?e’ﬁ)? (konkretna »po ludzku”?
Jezy. : korzys$é/ulga)
Tresé »,Gdy wpiszesz
wprowadzona do co$ raz, to pojawi
API/ Dwardzneprogramy | jednego programu | sie tezw drugim
Integracja »rozmawiaja ze bedzie dostepna miejscu. Bez
systemow sobg”. takze w drugim kopiowania, bez
z pominieciem marnowania
kopiowania. czasu”.
»,Dzielisz klientow
Kaadejgrupte | TASTURY D
S : Dzielisz klientow wysylasz inna, ’ o
egmentacja na eru dovasowana do co dawno nie
§TUpy-: e kupili - i kazdemu
) : wysylasz tylko to,
€O go interesuje”.
»Klient najpierw
C1 widzi oferte, potem
Leiek Przed zakupem Vé\llli?IanSeZt’an?e ast sie zapisuje, na
) . klient przechodzi Jax ctapie ] koniec dzwonisz -
sprzedazowy kolejne etapy. klienti co jeszcze krok po kroku.
nalezaloby zrobic. Sledzisz na
biezaco, gdzie jest”.

4 Krok 3: Przetestuj to na zdaniu z Zycia wzietym

Uzyj kazdego przettumaczonego pojecia w zdaniu, ktore mogtby po-

wiedzie¢ Twéj klient MSP lub jego znajomy w codziennej rozmowie. To

musi brzmie¢ naturalnie, jakbys podstuchal kogos na targu.

o &' Faktury same sie tworza — tylko klikam na telefonie i gotowe.
Nie musze sie martwic¢ terminami”.

o &' Nie musze juz dzwonié, zeby przypomnieé¢ o wizycie — klient
dostaje SMS-a. Mam mniej roboty”.

o &' Jak dostaniesz zaméwienie, to system sam to polaczy z magazy-

nem - nie musisz niczego przepisywac recznie”.
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Jesli brzmi jak rozmowa miedzy ludzmi - wygrates. Jesli brzmi jak
prezentacja dla zarzadu — wroc¢ do poprzedniego kroku.

€ Krok 4: Uzyj matrycy storytellingu (Twoja sciagga dla konkretu)

Pamietasz o mocy historii? Zbuduj j3, rzutujgc ponizszy schemat na

kazdy komunikat, ktory ma trafi¢ w sedno:

o Kto? (Opisz archetyp klienta, branze + imie)

o Jaki mial problem? (Jego bdl, jego codzienne wyzwanie)

o Co wdrozy}? (Twoje rozwiazanie, ale nazwane po ludzku, w kon-
tekscie jego bdlu)

o Co sie zmienilo? (Konkretny, namacalny, emocjonalny rezultat)

@ Checklista - przed wyslaniem oferty lub posta

Zanim nacis$niesz ,wys$lij”, zanim pus$cisz kampanie:

° Czy usunalem wszystkie branzowe skroty i korporacyjny zargon?

° Czy kazda funkcje pokazalem przez obraz, sytuacje lub konkretna
korzys¢?

° Czy klient wie, co zyska realnie (mniej stresu, wiecej czasu, wiecej
pieniedzy) w pierwszych dziesieciu sekundach czytania/stuchania?

° Czy zostaloby to jasno zrozumiane w lokalnym sklepie albo
warsztacie?

Mozesz mie¢ Swietny produkt. Mozesz mie¢ przemys$lang strategie.
Jesli jednak postugujesz sie jezykiem, ktérego Twéj klient MSP nie ro-
zumie - to jakby$ mowil do niego przez szklo, zza grubej bariery.

Wtlasciciel mikrofirmy nie chce czuc sie glupi. Nie ma czasu, zeby
sie domyslac, ale jednoczes$nie nie zada pytania — po prostu zamknie
przegladarke, skasuje e-maila albo nie oddzwoni, nie dobrnawszy na-
wet do konca.

To nie kwestia ,targetowania”. To kwestia szacunku dla przedsie-
biorcy. Szacunku dla jego dnia, jego zmeczenia, wyzwan, przed jakimi
staje, jego sposobu mysSlenia.
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Wasza komunikacja musi zatem dzialac¢ jak rekawica robocza — nie
musi by¢ piekna, elegancka czy naszpikowana korporacyjnymi fraze-
sami. Ma pasowac, byc¢ praktyczna i uzyteczna.

=» Teraz, kiedy juz potraficie méwié jezykiem klienta MSP, pora p6js¢
o krok dalej. Bo dobry jezyk to dopiero poczatek.

Nastepny etap? Narzedzia, i to takie sprawdzone w boju, przetesto-
wane w praktyce na polskim rynku MSP, a ktére mozesz skopiowac
iuzywac chocby od dzisiaj.

Przed Toba: ETAP IV - Zestaw narzedzi i gotowych szablonow.
Nie bedziemy opowiadac o strategii. Bedziemy ja realizowac. Krok po
kroku. Z przykiadami. Bez lania wody. Gotowy? To zaczynamy.



