
ЗАВЕТНЫЕ СЛОВА  
ДЛЯ СБЫЧИ МЕЧТ 

Юрий Чертков 



1. Вводная информация, что такое копирайтинг и зачем он 
нужен.  

2. Технология SPICE в написании продающих текстов.  

3. Особенности современного наполнения сайтов. 

4. Специальные приемы влияния в продающих текстах. 

 



Важно, конечно, быстро поставить 
подключичный катетер, но еще более 
важным является знание, что туда вводить. 

Цитата из реанимационного прошлого 



умение донести до клиентов 
ВАШИ преимущества так, чтобы 

они их услышали и оценили. 



1. Тексты на сайтах. 
2. Рассылки. 
3. Презентации. 
4. Объявления. 
5. Коммерческие предложения. 
6. Листовки, буклеты. 
7. Наружная реклама.  
8. Визитки. 



НЕОБЫЧНЫЕ МЕСТА 



1. Написанный текст продает лучше, чем 
ненаписанный.  

2. Написанный текст и отправленный продает 
лучше, чем написанный и неотправленный. 

3. Написанный текст, отправленный и 
проверенный на ошибки продает лучше, чем 
написанный, отправленный и 
непроверенный на ошибки. 

 



1. Заголовок (привлекает внимание, 
процеживает целевых читателей и 
сообщает главную выгоду). 

2. Несколько слов «втягивающего» текста.  

3. Описание проблемы языком целевой 
аудитории (эмоционально, но без 
перебора). 

4. Ваш продукт, как решение проблемы 
(характеристики – выгоды, лучше 
показывать выгоды в виде списка). 

5. Цена и обоснование цены. 

6. Временное ограничение. 

7. Призыв к действию. 



Peroratio – назовите выгоды от принятых 
мер согласно предложенному решению 

Кто настоящий автор рекламной формулы 
AIDA? 

Exordium – шокирующее заявление или 
история, привлекающая внимание 

Narratio – назовите проблему, которая 
есть у читателя 

Confirmatio – предложите решение 
проблемы 



«Они смеялись, когда я сел за 
фортепиано, но когда я начал играть…» 

Джон Каплз, 1925 год 



• 10 способов, причин, советов, секретов; 

• как легко и быстро решить такую-то проблему; чем 
конкретнее обещание, тем лучше; 

• легкий способ, простой способ, быстрый путь; 

• если вы… то мой курс/товар для вас; 

• шокирующая правда о…; 

• наконец-то найдена новая формула… 

 

 



1.   Обещают    выгоду.        

2.   Предлагают    практические    советы    («Как    разбогатеть»)    –     

Дэвид    Огилви:    «Читателей    рекламы,    предлагающей     

практические    советы,    на    75 %   больше,    чем всей остальной».  

3.   Сообщают   новое.     

4.   Обращены    непосредственно    к    потенциальным  покупателям.     

7.   Пробуждают    любопытство.    

8. Содержат    популярные     

        высказывания.     

     

5.   Содержат    рекомендации    знаменитостей.     

6.   Сообщают    о    скидках.    



 Узнайте, каким вы хотели бы видеть ваше 
тело? 

 Почему некоторые продукты «взрываются» 
в вашем желудке? 

 Ответьте на эти вопросы, и вы узнаете дату 
своей смерти. 

 Все думали, что мы сошли с ума, решив 
создать капсулы, каждая из которых 
содержит 100 морских лобстеров. 

 В каком бы раунде упал Пьюрити, если бы 
Кличко постоянно принимал препарат 
коэнзим Q10? 



Заработать денег. 
Получить повышение, одобрение.  

Удовольствие и счастье. 
Привлечь противоположный пол. 

Отрицательная мотивация 
Избавиться от боли, страха, критики, проблем, стресса   

• «О чем постеснялся написать Островский: Страшная тайна Екатерины и Тихона» 

• «Умер дядя Евгения Онегина: Шокирующее откровение племянника» 

Вам это ничего не напоминает? Посмотрите сайты новостей. Именно такого типа 
заголовки Вы там найдете. Вот что накопали в сети участники моих Интернет-тренингов: 

• «Группу потерявшихся школьников вывел из леса… дождевой червь», 

• «Рада утвердила план сжигания детских садов», 

• «Семилетнему Алеше имплантировали водяной пистолет», 

• «Одинокий мужчина лишился прямой кишки при самолечении простатита», 

• «Пасхальный кролик загрыз отца семерых детей». 

• Три легких шага к финансовой свободе. 
• Адский трактор, как вспахать поле в три раза быстрее. 

• Как сбросить 7 кг в течение месяца, тренируясь 15 минут в день? 



– Вот человек, что скажешь ты о 
нем? 
Ответил друг, плечами 
пожимая, 
– Я с этим человеком не знаком, 
Что про него хорошего я знаю? 

– Вот человек, что скажешь ты о 
нем? 
Спросил я у товарища другого. 
– Я с этим человеком не знаком. 
Что я могу сказать о нем плохого? 



• Пишите, как говорите. 

• Лучше обращаться к одному человеку. 

• Марк Твен: «Выбрасывайте каждое третье слово. 
Это придаст тексту удивительную живость». 

• Пишите проще и конкретнее. 

• Меньше отрицаний и повторов. 

• Проверяйте… Буквы «Ю» и «Б» на клавиатуре 
рядом (что может случится, если Вы пишете 
письмо Юле?). 

 



Копирайтинг по SPICE 
технологии  

 
S – simply простота,  

P – profit выгода, 
 I – impartiality непреднамеренность,  
C – certainly уверенность в результате,  

E – empathy сопереживание. 
 

 
 





По рзелульаттам илссеовадний одонго анлигйсокго 
унвиертисета, не иеемт занчнеия, в кокам пряокде 
рсапожолены бкувы в солве. Галвоне, чотбы преавя 
и пслоендяя бквуы блыи на мсете. Осатьлыне 
бкувы мгоут селдовтаь в плоонм бсепордяке, все-
рвано ткест чтаитсея без побрелм. Пичрионй 
эгото ялвятеся то, что мы чиатем не кдаужю 
бкуву по отдльенотси, а все солво цликеом. 







Любите одеваться в одежду другого пола?  
Тогда купите дом у нас!  





 
 





 
 

Алкоголь разоблачает то, 
что скрывает трезвость -  

что у трезвого на уме, то у 
пьяного на языке 

 
 Даже на рыбалке 

приходится работать - без 
труда не выловишь и 

рыбку из пруда 









Характеристика – объективное свойство препарата или 
услуги, она сама по себе ни хорошая, ни плохая. 

Выгода – это польза или удовольствие, которое пациент 
может извлечь из той или иной характеристики.  



Характеристика  
преимущества 

Выгода 
Связующая  

фраза + = 

Связующая фраза: 
Это обеспечит Вам… 

Это означает, что Вы получите… 
Это даст Вам возможность… 

Это поможет Вам… 
Это позволит Вам… 

Это означает для Вас… 



Характеристика Возможное негативное 
восприятие 

Возможное позитивное 
восприятие 

Многофункциональный 
тонометр 

Новейший препарат 

Сильный препарат 





 Продавайте непреднамеренно.  
 Уходите от стереотипных рамок 

мышления и ограничений.  
 Управляйте вероятностями.  

Люди обожают покупать,  
но терпеть не могут когда им что-то 

продают… 



Мотивация 

Непреднамеренность 

Близость ко мне  Близость к феномену  

Здравый смысл  



 От огнестрельного оружия умирает больше 
людей, чем от астмы. 

 От рака умирает больше людей, чем от инсульта. 
 От несчастных случаев умирает больше людей, 

чем от эмфиземы. 
 Из-за убийств умирает больше людей, чем из-за 

наводнений. 

Все эти утверждения неверны! Источник: Kevin Dutton, 2010  



Если клей попадет на кончики пальцев, вам  
понадобится помощь врача!  



 
 

Автомобиль «Москвич»  превысил скорость, потерял управление и 
столкнулся со стоящим   автомобилем «МЕРСЕДЕС». Максимально 

допустимая скорость была 60 км/час 

бабах! 

В результате аварии имеются внутренние повреждения лакокрасочного 
покрытия, повреждения в моторном отсеке, изломы на внутренних 
поверхностях панелей кузова, наблюдается утечка жидкости из 
радиатора. У водителя и пассажиров травм нет. 

Просто предположите, с какой скоростью ехал нарушитель?  



 
 

Автомобиль «Москвич»  превысил скорость, потерял  
управление и ВРЕЗАЛСЯ в стоящий    

автомобиль «МЕРСЕДЕС». Максимально допустимая скорость  
была 60 км/час 

бабах! 

В результате аварии имеются внутренние повреждения лакокрасочного 
покрытия, повреждения в моторном отсеке, изломы на внутренних 
поверхностях панелей кузова, наблюдается утечка жидкости из радиатора.  
У водителя и пассажиров травм нет. 

Просто предположите, с какой скоростью ехал нарушитель?  





Абсолютная уверенность в своем товаре 

имеет огромное влияние на окружающих.  

 Только спокойная уверенность в своем товаре способна 
создать вокруг нас зону притяжения, которую всегда 
безошибочно определяют люди. 



Мощное оружие против 
боли, бьющее точно в 

цель  

Солпадеин, 
болеутоляющее 

лекарство 

LifeStyles. Почувствуй 
все...  

Презервативы LifeStyles 

Колдрекс. Сильнее вашей 
простуды 

Колдрекс (Coldrex), 
лекарство от простуды 



Комар носа  
не подточит   

Средство от комаров Autan 

Гарантия на 10 000 
конфет! 

Сеть стоматологических 
клиник George Dental Group 

У нас нет постоянных 
читателей 

 
Газета «Работа сегодня» 

У нашей аудитории, 
деньги есть  

Радио Monte Carlo 





По материалам мастер-класса Дж. Уитмора  
«Коучинг эффективности».  

Все профессии Профессии, связанные с 
продажами 



Отзеркаливание     
повышает вероятность     
закрытия сделки на 50%!     

Предлагайте ТО и ТАК, КАК это ищут ваши клиенты! 



1. Про нас, профессионалов 

2. Ну купите…  

3. Какая-нибудь информация  

 

 

  

 



«Мы»-стиль – повальная проблема 
большинства сайтов производителей  



Требования к контент-
менеджеру 

1. Нужно уметь писать как 
копирайтер, а не как 
журналист. 

2. Опыт того дела, о котором 
пишешь. 

3. Познания в рекламе. 
4. Навыки маркетинга и 

продаж. 
5. Знание техник убеждения и 

влияния. 



• Количество «касаний» клиентов  (79 % 
фактических продаж происходят после 6-14 
предложений). 

• Направление воздействия (насколько целевым 
является трафик и правильно ли он выбран),  
знание портрета потребителя. 

• Насколько качественной является 
коммуникация,  
подталкивает ли она к покупке. 



• неправильный выбор 
инструментов; 

• неправильный выбор 
поисковых запросов; 

• некачественный выбор  
таргетинга; 

• игнорирование 
рекламной активности 
конкурентов; 

• несоответствие целей 
рекламы и рекламного 
сообщения. 

 
 
 

 











• потребности; 

• проблемы; 

• цели и 
желания.  



• образовывать;  

• упрощать;  

• помогать; 

• развлекать.  



Проблема – кросспостинг  

E-mail рассылка  Социальные сети 

Сайт (блог) 



• рассказываем  

истории;  

• показываем;  

• убеждаем;  

• доказываем.  



• руководства, алгоритмы самодиагностики и 
ответственного лечения;  

• Коллекции советов и способы решения вопросов 
(например, «10 фраз, с которых нельзя начинать 
коммуникацию с пациентами» – первая статья, 
«10 фраз, с которых можно начинать 
коммуникация с пациентами» – вторая статья);  

• реальные кейсы, полезные целевой аудитории 
(например, «История пациента, который за один 
год помолодел на 10 лет»). 

 

 

 



• новости о вас; 
• ваши статусы; 
• чужие цитаты; 
• ботанические тексты  

(инсайты, 
дитейлинг).   



• схемы и классификации; 

• удобные шпаргалки;  

• Сравнительные анализы; 

• продукт в действии; 

• инструктаж, обучающие видео.   

 

Важно выделять ключевые места для 
облегчения восприятия информации.  

 



• интересные анонсы с четкими  
выгодами для ЦА; 

• пресс-релиз; 
• вау-отзыв;  
• интервью; 
• тест-драйв лекарства; 
• интригующие конкурсы и объявления. 

 

 
"Молодой, красивый миллионер ищет невесту, 
похожую на героиню последней повести Дюпона  
"На всю жизнь". 



• честные; 

• именные;  

• конкретные; 

• просчитанные  
(было - стало); 

• «закрывающие» 
возражения и 
сомнения.  



Просмотр любимой 
передачи 
прерывает реклама! 
 
 
 

 Реклама: 
  «Если кашляют детишки — 
 им поможет синий 
мишка!». 
 
 
 
 Так и хочется добавить: 
 «Если делаешь рекламу — 
 не кури марихуану!» 

В любой удобный момент, 
набираешь вопросы, которые тебя 
реально интересуют. 
 

Как лечь в 4 утра и проснуться в 6, 

выспавшимся? Как бросить пить? 
Как много работать и не уставать? 
Как заставить подчиненных 
стараться? 
 
 
 
Об этом и многом другом читайте 
в моей новой книге  "Никак, блин!". 



Иллюзия выбора («Голосуй – или проиграешь», «Пришлите нам 
200 гривен, и мы избавим вас от геморроя или оставьте деньги 
себе вместе с геморроем»). 

Придание нужной эмоциональной окраски («Поразительно, но 
большинство мужчин точно знают все технические характеристики 
собственного автомобиля, но при этом не догадываются об уровне 
своего холестерина»). 

Предписание восприятия («Почему Мэри Кэй так глубоко 
понимает нужды женщин?»). 

Обращение к внутренним ресурсам адресата («Принимая 
решение, застраховать свое здоровье или нет, положитесь на свою 
интуицию – что вам подсказывает ваш внутренний голос и 
жизненный опыт?»). 



Отсутствие заголовка или «слепой» заголовок 

Иллюстрации и видеотрюки, не имеющие отношения к предмету 

Графический и текстовой «мусор» 

«Вампиры» отвлекающие на себя все внимание 

Тексты-ребусы, на разгадку которых требуется уйма времени 

Нечитаемость текста 

Злоупотребление терминологией, непонятной целевой аудитории 



Политическая реклама 

«Закон природы: акула власти 
вечно 
гоняется и пожирает в тихой 
заводи аппарата управления 
мельчайших рыбешек знаний –  
чиновников, оставляя взамен и 
после себя помет 
некомпетентности, 
высокомерия и чванства» 



1. Поддерживайте мечты, 
«лайкайте» и искренне 
восторгайтесь. 

2. Оправдывайте ошибки. 
3. Нивелируйте страхи. 
4. Подтверждайте 

подозрения. 
5. Помогайте бросать 

камни во врагов. 



Предложения, основанные  
на динамическом ценообразовании 

 Отель Манхеттена (цена номера зависит от загруженности 
номеров конкурентов). 

 Амазон (цена бестселлеров всегда ниже конкурентов). 

 Бест бай (особая цена новым покупателям). 

 Особая цена на лекарства, которые берутся на курс. 

 Особая цена на комплекс препаратов для защиты всей 
семьи в сезон простуды. 

 Особая цена при покупке на всю семью антигельминтного 
комплекса. 



Сознание – форма отражения объективной 
действительности. 

Бессознательное – совокупность психических 
процессов, в отношении которых отсутствует 

субъективный контроль.   

Отвлекаем внимание от сознания и доводим сообщение 
сразу на бессознательный уровень! 



Задача: увеличить количество звонков на горячую линию 
частной многопрофильной клиники.  

Инструмент: письма потенциальным пациентам  
(директ-маркетинг). Продающий текст (вымысел)  

Когда, у вас начинаются проблемы со здоровьем , вам необходимо 
понять какой специалист вам нужен, а это не всегда легко. Отсюда два 
вывода.  
Первый: обратиться к семейному врачу. 
Второй: позвонить к нам, описать свои симптомы, и мы с 
вероятностью 90 % подберем вам целевого врача. 
Понятно, что чем быстрее вы поймете к какому врачу обратиться, тем 
быстрее вы решите свой вопрос со здоровьем… 
Поэтому, на всякий случай… 
Оторвите наклейку и приклейте к холодильнику на видное место!   
Номер телефона горячей линии: 22323232323. 
В случае неприятностей со здоровьем, звоните и получайте грамотный 
совет, который сбережет здоровье и деньги!  



Очевидное предположение: Когда вы придете на наш семинар и вникните в 
информацию, вы поймете как легко использовать эти приемы на практике. 

Когда вы посмотрите наш сайт, я расскажу вам самые выгодные условия 
нашего сотрудничества. Когда вы сделаете первый заказ у нас, вы сможете 
сравнить эффективность наших менеджеров с работой менеджеров других 
компаний. Я не знаю сколько времени вам нужно, чтобы вникнуть в выгоды 
нашего предложения… Сколько времени вам нужно, чтобы изучить наше 
предложение? 
 
«Труизмы», правило Трех «ДА.» Желудок у котенка не больше наперстка, сил 
для игр и роста нужно много, поэтому ваша киска купила бы Вискас… Вы 
курите? Вам известно, что от этого страдают легкие?  Поэтому, чтобы защитить 
их… принимайте «Г». Мы сегодня  планируем собрание, и мы понимаем, что 
конкуренция среди аптек возрастает, поэтому нам вместе нужно разработать 
инструменты увеличения среднего чека… Мы же понимаем, что страна в 
опасности, и понимаем, что нам война ни к чему, поэтому сейчас, как никогда, 
мы должны быть едиными и проголосовать за нашего президента. 
 
  

  



Слова связки: поэтому; потому что; отсюда следует; чем, тем. Поскольку 
наше предложение размещается всего на одной странице, то 
эффективность восприятия информации  должна быть гораздо выше… 
Мы понимаем, что вы можете сомневаться, но чем больше сейчас ваши 
сомнения, тем приятнее вас обрадует результат. Да, я понимаю, что вы 
очень заняты, именно поэтому я приглашаю вас на нашу презентацию, 
потому что там вы узнаете, как… 
 
Выбор без выбора. Вы сможете подъехать к нам в офис, либо нам в к вам 
приехать? Вам удобнее оплатить наличными, или безналом? Вам 
удобнее начать работу с препаратом в ампульной, или таблетированной 
форме? 
 
Ясно, очевидно, понятно. Очевидно, что пациент эту терапию принимает 
длительно, поэтому самое главное качество препаратов данной группы –
это цена. Это же понятно, что самое главное в работе доктора –
коммуникации с пациентом… Очевидно, что самое главное в препаратах 
снижающих холестерин – уровень доказательной базы…   



Незавершенное действие. Через месяц в данном районе будет 
клиника, способная изменить вашу жизнь… Мы работаем над 
препаратом, который обещает сделать настоящую революцию в 
лечении простатита… Сейчас рано рассказывать о наших особых 
предложениях, которые мы предлагаем нашим самым лояльным 
клиентам. 
 
Количество повторений. Ключевая мысль в продающих текстах 
должна повторяться минимум 3 раза!  
 
Прямое внушение. Звоните, назначайте, пишите!  
Постгипнотическое внушение. 

Постгипнотическое внушение – феномен поведения, когда 
заданная в гипнотическом состоянии задача, затем 

беспрекословно исполняется в нормальном состоянии, 
причем сам факт наличия задачи не осознается.  



Когда, у вас начинаются проблемы со здоровьем (очевидное 
предположение), вам нужно понять какой специалист вам нужен, а это 
не всегда легко (правило двух «ДА»). Отсюда два вывода (слово 
связка).  
Первый: обратиться к семейному врачу. 
Второй: позвонить к нам, описать свои симптомы, и мы с вероятностью 
90% подберем вам целевого врача (выбор без выбора). 
Понятно (ясно, очевидно, понятно), что чем быстрее вы поймете к 
какому врачу обратиться, тем быстрее вы решите свой вопрос со 
здоровьем (слово-связка)… 
Поэтому, на всякий случай… (незавершенное действие) 
Оторвите наклейку  и приклейте к холодильнику на видное место! 
(прямая команда)   
Номер телефона горячей линии: 22323232323 
В случае неприятностей со здоровьем, звоните и получайте грамотный 
совет, который сбережет здоровье и деньги! (прямая команда и 
количество повторений).  
 
  



«Сначала они не замечают тебя, 
потом смеются над тобой, потом 

борются с тобой. А потом ты 
побеждаешь». 

Махатма Ганди 
 




