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en raport odstania przed Tobg niezwyktg technike perswazji, nazy-
wang przez ekspertow od wywierania wptywu technikg skradzionego
gromu (,stealen thunder”).

Technika ta wykorzystywana jest z powodzeniem na salach
sgdowych w USA przez doswiadczonych adwokatow. | cho¢ prawnicy uzywajg
jej od lat, to - zdaniem niektorych psychologoéw, ktorzy nie mogg pogodzi¢ sie z
jej fenomenem - ,ta technika nie ma prawa dziata¢”!

Zdaniem innych badaczy, cho¢ dziata, bo badania bez cienia watpliwo-
Sci potwierdzajg jej skutecznos$é, to nie do konca jest jasne: dlaczego.

A najnowsze eksperymenty odstonity, ze nawet stosujacy jg od dziesie-
cioleci profesjonalni adwokaci zwykle wykorzystujg jg w wersji, ktora nie pozwa-
la w petni wykazac jej potegi. Wigzali oni jej skutecznosc z btednym zatozeniem,
ktore najprawdopodobniej nie ma znaczenia dla jej skutecznosci.

Technika ta jest tak sprzeczna z odruchem samozachowawczym czto-
wieka, ze potrzeba wewnetrznego wysitku, aby jg zastosowac¢ w ogdle. Tym-
czasem aby jg stosowac w najpotezniejszym wydaniu, konieczne jest dziatanie
jeszcze bardziej kontrintuicyjne.

Cho¢ zapozyczony od adwokatéw, jest to manewr, ktory sprawdza sie
nie tylko na sali sgdowej. Mozesz wykorzystywa¢ go z powodzeniem w Twoim
codziennym zyciu (wszedzie: w pracy, w domu, udowodniono nawet, ze zdaje
egzamin na randkach, choc tutaj nie bede poruszat tych aspektéw) i w polityce.

Co najwazniejsze dla copywriterow: doskonale sprawdza sie w rekla-

mie.

Wiele klasycznych juz dzis reklam wykorzystuje te technike. Joe Sugar-
man uzyt jej, aby sprzedawac przez lata tandetnie wygladajgcy, programowalny
termostat pokojowy. Postuzyt sie nig John Carlton, aby wyprzedac¢ caty maga-
zyn uszkodzonych video o golfie...

Dlatego, jesli posiadasz produkt, ktéry ma jakas skaze, widoczng wade
(ale mimo to nadal nadaje sie do uzytku), mozesz zastosowac te technike i
przygladac sie, jak towar znika z potek.

To nie powinno dziataé...

Nie powinno. W swietle wielu teorii psychologicznych to niemal herezja,
poniewaz:
® Jest przeciwienstwem zrobienia dobrego pierwszego wrazenia, a prze-

ciez nie tylko psychologowie, ale takze ty i ja wiemy, jak dobrze jest zro-
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bi¢ korzystne pierwsze wrazenie podczas kontaktu z innym cztowiekiem

Negatywne informacje o Tobie uderzajg z podwdjnym impetem, ponie-
waz docierajg do odbiorcow z dwdch zrodet

® Nie ma tu miejsca na ewentualne watpliwosci, czy negatywne informa-
cje sg prawdziwe: Ty sam te watpliwosci rozwiewasz.

Na czym polega technika

Na sali sgdowej wyglgda to zwykle w ten sposob: jesli adwokat wie,
ze prokurator jest w posiadaniu kompromitujgcych jego klienta informaciji i ze
je ujawni, on sam ujawnia je pierwszy. Stara sie przy tym zminimalizowac ich
znaczenie.

Mowigc bardziej ogdlnie: skradziony grom - nie tylko w sgdzie, ale i w
wielu innych sytuacjach - to wyprzedzenie spodziewanego ataku. Jesli wiesz, ze
przeciwnik ma cos na Ciebie i ze to wykorzysta, aby wptyngé na osad ludzi, na
ktorych ci zalezy, uprzedzasz go. Wyjawiasz negatywne informacje pierwszy.
Ujawniasz rewelacje sam — starajgc sie, aby Twoje straty byly jak najmniejsze.

Efekt? Doswiadczenia sal sgdowych, a takze rezultaty badan pokazuja,
ze tak przedstawiona negatywna rewelacja wytraca swoja niszczgcg moc. Bar-
dzo znaczgco redukuje negatywny impakt szkodliwych informaciji.

Niektére badania wykazaty nawet, ze skradziony grom to nie tylko
redukcja strat, ale ze wrecz — niekiedy - osoba kradngca grom zyskuje sobie
wiekszg przychylnosc¢ niz w sytuacji, gdyby negatywna informacja nie zostata
ujawniona w ogodle!

Niezaleznie od tego jak to brzmi — takie sg fakty.

Dlaczego dziata

Pytanie dlaczego cos dziata, jest zawsze ciekawym pytaniem, ale nie-
koniecznie waznym. Mozesz korzystaé z wielu rzeczy, nie majgc pojecia, jak
funkcjonujg. Nie wszyscy rozumiejg, czym jest prad, a mimo to kazdy potrafi
wigczy¢ Swiatto.

A oto podejrzenia naukowcoéw, dlaczego skradziony grom dziata:

® Nie oczekuje sie od drugiego cztowieka, ze bedzie méwit Zle sam o
sobie, jesli wiec ktos to robi, sam z siebie — ewidentnie wbrew wlasnym
interesom — pojawia sie zwykle refleksja: , Ten cztowiek jest szczery”. A
ludzie majg tendencje do wynagradzania innych za szczeros¢

® Dziata zaskoczenie: ,Dlaczego on to robi?”. ,Skoro sam ujawnia te infor-
macje, moze wcale nie jest ona tak negatywna, jak mogtoby sie wyda-
wac?”
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® Gdy sam ujawniasz o sobie zte informacje, pozbawiasz drugg strone
mozliwosci ujawnienia sekretu o Tobie. A przeciez to sekrety i tajemni-
ce innych ludzi zdajg sie zawsze mieC wyjagtkowe znaczenie. ,Bo jesli
cos ukrywajg, to czego sie bojg?”. Ludzie przywigzujg wielkg wage do
odstoniecia ,prawdziwej” twarzy drugiego cztowieka, ktorg ,zapewne”
chciatby on ukry¢ przed swiatem.

¢ Poniewaz jako pierwszy odstaniasz negatywne informacje o sobie, mo-
zesz przedstawic je w taki sposéb, aby wydaty sie one nieistotne, bez
zwigzku, mozesz zmniejszyC ich ciezar najbardziej, jak to mozliwe. Taka
wersje tej techniki najczesciej stosujg prawnicy.

Wersja techniki, ktora bije inne

Tymczasem badania psychologiczne Dolnik i Williamsa wykazaty, ze
najskuteczniejsza technika skradzionego gromu jest wtasnie wtedy, gdy NIE
starasz sie zminimalizowa¢ wagi negatywnej informaciji, ale przedstawiasz nagie
fakty (jakkolwiek obcigzajgce i szkodliwe), bez retuszu.

(Badacze zaznaczajg, ze by¢ moze pewne manipulacje w przedstawie-
niu negatywnych informacji mogg okazac sie skuteczniejsze od samych faktow,
ale w swoich badaniach nie potrafili tego wykazac.)

Skradziony grom dziata najlepiej, gdy nie manipulujesz faktami. Bo gdy
usitujesz przedstawi¢ sie w korzystniejszym Swietle, zonglowaé¢ danymi, zwykle
egoistyczny cel jest widoczny dla innych. Kiedy przedstawiasz obcigzajgce fakty
bez préb umniejszania ich znaczenia, wzmacniasz efekt szczerosci i zaskocze-
nia.

Kiedy nalezy by¢ ostroznym

Zaréwno badacze tacy jak Williams i Dolnik, jak tez kazdy mys$lacy
cztowiek, czuja, ze musi by¢ granica w ciezarze gatunkowym samych faktow, po
przekroczeniu ktorej skradziony grom musi przestac dziatac. Na razie nie udato
sie jej doswiadczalnie wyznaczy¢. Otwarte pozostaje pytanie, jak bardzo obcia-
zajgce muszg by¢ odstaniane informacje, aby skradziony grom zawiodht.

Trudnosci z ustaleniem takiej granicy sg potwierdzeniem wielkiej sku-
tecznosci i odpornosci tej techniki, ktora przeszta z powodzeniem wiele testéw i
eksperymentéw, ktére miaty odstonic jej stabe strony.

W pewnych przypadkach zalecana jest jednak ostroznosc.

Prawdopodobnie technika ta moze nie przynie$¢ efektow wtedy, jesli
odbiorcy, do ktorych kierowany jest przekaz, sg juz z géry negatywnie nastawie-
ni do osoby, ktorej przekaz dotyczy. Warunkiem jej powodzenia bedzie wiec to,
aby odbiorcy mieli wobec tej osoby stosunek ogdlnie przychylny — lub co naj-
mniej neutralny. Jesli zdgzg jg znielubi¢, zanim technika zostanie zastosowana,
skradziony grom przyczyni sie tylko do potwierdzenia ich odczué.

Strona 4


http://www.psychomarketing.pl

Technika skradzionego gromu www.psychomarketing.pl

Podobnie wtedy, gdy negatywna informacja potwierdza wczesniejszy,
negatywny stereotyp, jaki odbiorca ma o osobie, ktorej dotyczy przekaz. (Je-
Sli uwazasz, ze ,kazdy pijak to ztodziej”, to zaden pijak nie ma wielkich szans
skutecznie postuzy¢ sie skradzionym gromem wobec Ciebie, gdy co$ ukradnie.
Nowa negatywna informacja tylko potwierdzi istniejgcy negatywny stereotyp.)

A jednak, jesli negatywna informacja ma dotrze¢ do uszu odbiorcy tak
czy inaczej, masz co$ do stracenia? Najwyzej nie uzyskasz zaktadanego efektu.

Kontrtechnika
Czy istnieje kontrtechnika, ktéra moze stanowi¢ obrone-przed-obrong?
Istnieje.

To odstoniecie zastosowanej taktyki. Uzmystowienie, ze to zaskakujgce
samoistne ujawnienie negatywnej informacji byto wyrachowanym zamystem,
majgcym cel: ostabi¢ wydzwiek faktow.

To zdekonstruowanie techniki przed oczami osob, na ktorych jej uzyto.

Badania pokazaty, ze w tym przypadku oddziatywanie skradzionego
gromu wyparowuje. Wtedy odbiorcy tracg punkt widzenia, jaki zyskali przez
technike skradzionego gromu i nabywajg ten, jaki mieliby, gdyby grom nie byt
skradziony.

Ale jest to jedyny poznany do tej pory sposob przecidziatania.

Jak z tego wynika szanse, ze technika skradzionego gromu okaze sie
szkodliwa, sg bardzo niewielkie. Poniewaz jest to technika niezwykle skuteczna,
a Twoi przeciwnicy — jesli wykazg sie madroscig i refleksem — mogg co najwyzej
zneutralizowac jej dziatanie.

Ryzykujesz jedynie, ze znajdziesz sie w sytuacji, w ktérej i tak bys sie
znalazt, jesli nie uzytbys techniki.

Technika skradzionego gromu w reklamie

Wydawac by sie mogto, ze ta metoda nie moze znalez¢ zastosowania
w reklamie. Przeciez potrzebne sg trzy strony: Ty, Twdj przeciwnik i odbiorca
przekazu, ktéry bedzie dokonywac osadu.

W rzeczywistosci w reklamie mamy te trzy strony. Odbiorca to oczywi-
Scie czytelnik Twojej reklamy. A przeciwnikiem jest ten aspekt Twojego produk-
tu, ktéry moze zniecheci¢ do niego odbiorce.

Na przyktad — Twoj produkt, cho¢ jest bardzo uzyteczny — jest brzydki.
A kto chciatby posiadac¢ brzydkg rzecz, kiedy konkurencja sprzedaje wokot tyle
pieknych produktéw?

Odbiorca, odkrywajgc takie skazy, jest w sytuacji tawnika, majgcego
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wydac werdykt. Jesli to prokurator ujawni niewygodne dla Ciebie fakty (powie-
dzg mu o tym inni uzytkownicy produktu, albo wykaze to sam produkt), fawnik
bedzie sgdzit, ze chciates go oszukac i zatai¢ to przed nim...

...Jesli powiesz mu o tym sam, pierwszy, stajesz na pozycji adwokata,
ktory kradnie grom.

Jedyna rdznicg jest to, ze werdykt tutaj nie dotyczy kwestii: winny/nie-
winny, ale: kupi¢/nie kupic.

Okazuje sie, ze skradziony grom jest rewelacyjng technika, ktéra po-
zwala ci zniweczy¢ niekorzystne oddziatywanie wielu skaz Twojego produktu.

Skradziony grom w reklamie polega na uprzedzeniu odbiorcy reklamy o
tych skazach, defektach, uszkodzeniach. Nie ma tu kombinowania, préb ukry-
wania negatywnych informacji o produkcie. Ani zaprzeczania, ze co$, co ewi-
dentnie jest zte, ,takie ma by¢” (co czesto zdarza sie ztym sprzedawcom).

Reklama zaczynajgca sie od stéw: ,Ten produkt jest brzydki i zty” wzbu-
dza takze zainteresowanie. Prawda? Burzy to, czego oczekujg odbiorcy, zaska-
kuje ich. W konhcu ludzie sg przyzwyczajeni do przekazow typu: ,to najlepszy
produkt swiata”.

Najbardziej spektakularny i ,klasyczny” przyktad tego typu reklamy, jaki
znam, jest autorstwa Joe Sugarmana.

Joe Sugarman ma w swoim dorobku reklame zaczynajgcg sie nagtow-
kiem: ,Magiczna tandeta”. To nietypowy nagtéwek, pozornie raczej odstre-
czajacy niz zachecajgcy — a jednak reklama tego produktu (chodzito o rodzaj
termostatu, nazwanego przez producenta ,magicznym”) byta z sukcesem pubili-
kowana nieprzerwanie przez 3 lata — generujgc duzg sprzedaz.

Gdy patrzytes na te reklame, uderzat Cie w oczy ten krotki nagtéwek, a
zaraz potem zwracates uwage na duze zdjecie brzydkiego termostatu, z podpi-
sem drobnym drukiem: ,Nie miat cyfrowego wyswietlacza, miat brzydkg obudo-
we i gtupig nazwe.” Dalej byta informacja, ze reklamodawca omal nie rozchoro-
wat sie na jego widok.

Tekst reklamy opowiadat historie, jak firma nie chciata sprzedawac tego
produktu, ale jak po blizszym przyjrzeniu sie i przetestowaniu jego funkcji, Joe z
kolegami doszli do wniosku, ze pomimo nieefektownego wygladu, jest to cudo
techniki i funkcjonalnosci — i najlepszy termostat w galaktyce.

Sitg tej reklamy byt skradziony grom.

Z miejsca rozprawiono sie w ten sposoéb z zastrzezeniami, ktére klient
mogtby mieé, gdyby reklama zostata napisana w inny sposdb. Bo w innym wy-
padku klient mogtby nie dac sie przekona¢ do konca: ,Ok, oni piszg, ze jest taki
fajny... a ja widze, ze to jest brzydkie i nie ma tego fantastycznego cyfrowego
wyswietlacza, ktéry ma juz niemal kazdy inny termostat... i ta ,magiczna” nazwa
brzmi tandetnie i nie budzi zaufania... Chyba przesadzili z tymi zachwytami”.
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Skradziony grom sprawit, ze zagrozenie zostato zneutralizowane. Co
wiecej, poprzez potgczenie rzucajgcej sie w oczy brzydoty z wysokg techno-
logig ukrytg wewnatrz, produkt zaczat niezwykle wyrdzniacé sie sposrdd innych
tego typu produktoéw dostepnych na rynku.

| sgdzac po sukcesie handlowym — wyrdznia¢ pozytywnie!

Technika skradzionego gromu w reklamie ma za zadanie zneutralizo-
wac spodziewane obiekcje nabywcy — i sktoni¢ go do zakupu produktu.

Gdy towarzyszy temu obnizenie ceny — mamy wtedy cos$ jak oferte wy-
przedazowg. Ale samo obnizenie ceny nie gwarantuje przeciez sukcesu. Mozna
przeciez kupi¢ petnowartosciowy produkt u konkurencji, zamiast produkt uszko-
dzony (nawet taniej).

Skradziony grom przychodzi tu na ratunek, pomagajgc przekonac klien-
ta, ze cho¢ uszkodzony — produkt za te obnizona cene jest warty zakupu. Albo
nawet — ze pomimo ewidentnego uszkodzenia (czego nie kwestionujesz), pro-
dukt jest nadal w 100% funkcjonalny.

Na przyktad: John Powers, copywriter z poczatku wieku, w nastepujg-
Cy SposOb poradzit sobie z uptynnieniem sporej ilosci uszkodzonych ptaszczy
przeciwdeszczowych: ,Mamy 1200 uszkodzonych ptaszczy przeciwdeszczo-
wych. Sg niemal bezwartosciowe, ale wcigz warte ceny, ktérej zgdamy. Przyjdz
i obejrzyj je. Jesli uznasz, ze sg warte swojej ceny, wtedy kup.”

Czy mozna dziwi¢ sie wsciektosci producenta ptaszczy, gdy zobaczyt
reklame , ktora okresla jego produkty jako ,niemal bezwartosciowe” (0 czym
wiedziat, ale co chciat ukry¢?) A jednak ptaszcze, ktérych do tej pory nie mozna
byto sie pozby¢, rozeszty sie w mgnieniu oka.

John Carlton ma na koncie pare reklam, wykorzystujgcych site skra-
dzionego gromu. Widziatem jego dwie, dtuuuuugie reklamy, gdzie kradt grom
z ogromnym sukcesem. Dotyczyto to kaset instruktazowych z treningiem dla
graczy w golfa.

John Carlton dostosowat te technike do swoich potrzeb (nazywa jg tez
po swojemu: lipstick fix” - odnoszgc sie do niezrecznej sytuaciji, z ktorej trzeba
wybrngc¢: gdy mgz wraca do domu ze szminkg na kotnierzyku).

Jedna z reklam dotyczyta kaset video z fatalnym dzwiekiem (wiatr wieja-
cy w tle, ktéry niemal catkowicie zagtuszat wypowiadane stowa). Z tego powodu
nie sprzedawano tych kaset przez lata. Carlton najpierw rozpalit zainteresowa-
nie zaletami tego wiasnie treningu, potem sam przyznawat sie do ztej jakosci
dzwieku, gwarantujgc jednak, ze da sie ustyszec¢ ,kazde wazne stowo”, ktére
decyduje o jego wartosci - i oferujgc znizke.

Inna reklama sprzedawata video z btednie wydrukowanymi etykietami
na kasetach. Tutaj tej skazie produktu Carlton poswiecit caty ,przedwstepny”,
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poprzedzajgcy wtasciwg reklame list. Ujawniat wade produktu — zwracajgc
zarazem uwage - ze nieszczesna etykieta nie obniza w zaden sposéb jakosci
instruktazu — i takze oferowat znizke.

W tej ostatniej reklamie tak nieznaczgca wada, pozwalajgca nabyc¢ po
korzystniejszej cenie petnowarto$ciowy instruktaz — tworzy cos wiecej, niz tylko
przemycanie w najmniej szkodliwej formie negatywnej informacji. Tutaj: tworzy
okazje.

Innymi stowy... staje sie - paradoksalnie - zaletg. Pretekstem do obnizki.
Stestuj to!

Skradziony grom to wyjatkowa technika ratunkowa. Mozesz dzieki nigj
zaprezentowac negatywne informacje w sposob, ktéry ogranicza straty. Aw
skrajnych przypadkach tworzy nawet nowa, wyjatkowg, zmiatajgcg towar z pé-
tek jakosc. Mozesz postuzyc€ sie nig w czystej formie, lub potgczy¢ z elementami
wyprzedazy.

Sprawdz, jak to dziata dla Ciebie.
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,Jak Pisac
Skuteczne Reklamy”

Copywriter...

...ktory wypromowat marki: Palmolive,
Pepsodent, Goodyear...

...ktory uczynit hity rynkowe z produktéow
tak nudnych, banalnych i nieatrakcyjnych, jak
gotowana fasola w puszkach...

...ktory doprowadzit do ruiny producenta
samochodoéw, sprawiajgc ze jego auta sprzedawaty
sie zbyt dobrze...

...teraz...
...pozwala Ci zrozumie¢, jak to zrobit.

Dowiedz sie:

Co zrobi¢ najpierw, zanim napiszesz nawet
Jedno sftowo tekstu reklamy?

» Jaki mechanizm decyduje o tym, ze
ludzie nabierajg przekonania, iz produkt
ma wysoka wartos¢? (Lepiej, zebys to
wiedziat).

» Szokujgca prawda o broszurach i ulotkach.
Dlaczego piekne broszury w rzeczywistosci
sprzedajg gorzej (nie méwigc o tym, ze
kosztujg wieceyj)?

» Dlaczego najlepsze reklamy nie prosza
klientéw o zakup (co wiec robig zamiast
tego)?

» Jak wybic¢ konkurencji zeby (nawet wtedy,
gdy uwazasz, ze nie masz nad nig zadnej
przewagi)?

« Jak reklamowac¢ sie bezpiecznie, z
szansami na sukces jak 100:1? (Gdy
wygrywasz, zyskujesz znaczne kwoty. Gdy
tracisz, tracisz drobne.)

DOWIEDZ SIE WIECEJ
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