














Секреты продающих текстов

• 1. Не используйте превосходную 
степень. Говорите конкретно

• 2. Приводите доказательства
• 3. Говорите с клиентом на его языке
• 4. Будьте на стороне клиента 

• Секрет от редактора: удалите 
первый абзац



Как перейти на сторону 
клиента?

• Будьте вовлеченным
•Позвольте клиенту самому 
принять решение
• Честно говорите о недостатках 
своего продукта



































• Начинать текст следует сразу с 
проблемы, с того, что может 
заинтересовать посетителя. Зачем 
посетитель пришел на сайт? Напишите, 
что именно тут он найдет то, что ищет, 
укажите на выгоды, которые он получит. 
Сделайте текст более эмоциональным, 
чтобы расположить посетителя.



• Текст должен быть читабельным, 
лаконичным, насыщенным. Разбейте его 
на части, составьте более короткие 
предложения, употребите всем 
известные и понятные слова и 
выражения. Текст должен быть удобен 
для беглого просмотра.



• Текст должен вызывать доверие, а не 
просто содержать хвалебные речи по 
поводу рекламируемого товара.



• Используйте эпиграфы, афоризмы, 
цитаты в тексте и в заголовках - 
исследования показали, что заголовок, 
взятый в кавычки, запоминается на 25% 
лучше.



•  Не забывайте перечислить 
преимущества компании в виде списка. 
Многие читатели подробно изучают 
списки преимуществ и даже 
перечитывают их. И, конечно, чем 
больше список, тем больше доверия.



• Начинать перечень преимуществ 
необходимо с самых главных и важных. 
И чтобы заинтересовать читателя, 
напишите, что это только несколько из 
преимуществ, которые посетитель 
прочитал, и далее приведите остальные 
преимущества.



• Текст должен быть "легким". Больше 
разговорной речи. Попробуйте создать 
"эффект живого общения". И вовсе не 
обязательно выполнять все правила 
стилистики. Не бойтесь оставить 
предложение неоконченным ...



• Используйте конкретные факты и 
цифры. До фанатизма доходить не 
стоит, иначе ваш текст будет больше 
похож на нудный статистический отчёт. 



• Если ваши читатели будут узнавать в 
статье свои мысли, предпочтения и 
переживания, вы сможете значительно 
повысить уровень доверия.



• Меньше восторженных призывов. 
«Спешите купить!», «Ограниченное 
предложение!», «Уникальный шанс»… Нет, 
серьёзно. Если лет 10 назад такие 
приёмчики срабатывали «на ура», то сейчас 
они просто не способны пробить 
информационные барьеры потребителей. 
Даже если ваше предложение 
соответствует этому описанию – докажите 
это. И вы удивитесь тому, насколько 
возрастёт эффективность вашего текста.



• Читатель не интересуется кто Вы такой и 
что у Вас за компания. его интересует 
только одно — ЕГО ЛИЧНАЯ 
ПРОБЛЕМА. Он ищет ее решение. И Вы 
должны предложить его ему. В вашем 
тексте должны преобладать слова «Вы», 
«Ваши», «Ваш». Текст должен быть О 
КЛИЕНТЕ, а не о Вашей компании.


