
2008 - 2009  ©    Дмитрий Медведев. тел. 8 (095) 573 0 432 1 

 
Как, используя яркий продающий текст, увеличить 

эффективность рекламной кампании малого и 
среднего бизнеса в 2,5 раза 

 

Любые действия в любой компании должны быть направлены на увеличение 

продаж. Это простая и понятная истина. В конце концов, даже налоговая 

декларация это попытка «продать» свои доходы государству.  

 

Логично предположить, что любой текст, используемый в вашей компании, 

будь то флаер, листовка, текст на сайте или письмо партнерам,  дожжен быть 

написан по правилам написания продающих текстов.  

 

Настоящий интерес и желание купить у клиента возникает только когда он 

видит, что то, что ему предлагают купить, как-то решает его проблемы или 

удовлетворяет его желания.  

 

Но, к сожалению, основная масса рекламных текстов вообще не направлено на 

«продажу решения проблемы»  – продают свою компанию, продукт, а иногда 

личность учредителя (особенно ели он мэром хочет быть).  

На самом деле клиенту не интересно ничего из вышеперечисленного. Его 

интересуют только его собственные проблемы и желания.  

Мысль не новая, согласитесь.  
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Тем не менее, большинство бизнесменов с упорством, достойным лучшего 

применения запускают рекламные компании, рекламирующие сам продукт, а не 

решение проблем.  

ʇʨʦʩʪʘʷ ʘʨʠʬʤʝʪʠʢʘ ï ʙʦʣʝʝ 95% ʩʘʡʪʦʚ ʷʚʣʷʶʪʩʷ ʞʘʣʢʠʤ 
ʜʦʧʦʣʥʝʥʠʝʤ ʢ ʦʪʜʝʣʫ ʧʨʦʜʘʞ 

 

Они не продают самостоятельно, они не являются частью системы привлечения 

клиентов, а просто дают информацию, да и то тем клиентам, которые уже 

созрели на покупку.  

 
ɿʘ ʯʪʦ ʚʳ ʪʦʛʜʘ ʟʘʧʣʘʪʠʣʠ, ʢʦʛʜʘ ʩʦʟʜʘʚʘʣʠ ʪʘʢʦʡ ʩʘʡʪ? 

 

Про рекламные тексты в СМИ вообще говорить не приходится. Все они 

написаны в стиле «Наш продукт лучший, покупайте его!» 

В то же время рекламное сообщение, написанное по законам написания 

продающих текстов, может сходу увеличить приток клиентов в 2 – 2,5 раза.  

 

ʅʦ ʵʪʦ - ʥʝ ʧʨʝʜʝʣ 

 

Дьявол, как известно, кроется в мелочах. Допустим, у вас есть убойный 

продающий текст. Вы протестировали его и получили хороший результат. 

Можно ещё больше увеличить его эффективность, если ваш потенциальный 

клиент прочтет ваше послание в том самый момент, когда наиболее к этому 

предрасположен. И получит это сообщение из того источника, которому 

больше доверяет.  
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Иногда достаточно просто не вовремя доставить сообщение – и ваше послание 

теряет эффективность, которая в некоторых случаях может стоить очень 

дорого.  

 

Кроме того, зачастую персонал компании просто не готов работать с теми 

клиентами, на которых ориентируется рекламная кампания. По разным 

причинам. Психология, уровень культуры или что-то ещё – не так важно.  

 

Важно то, что пришедший клиент не получает то, на что рассчитывает, а значит 

не рекомендует вас своим знакомым, и вы теряете важнейший и самый 

эффективный канал привлечения клиентов.  

 

ʊʘʢʠʤ ʦʙʨʘʟʦʤ, ʵʬʬʝʢʪʠʚʥʘʷ ʩʠʩʪʝʤʘ ʧʨʠʚʣʝʯʝʥʠʷ  
ʢʣʠʝʥʪʦʚ ʠʤʝʝʪ ʧʨʦʩʪʫʶ  ʬʦʨʤʫʣʫ: 

  

Все должно работать в единой системе, направлено на одну цель 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Продающий 
текст 

Грамотная 
рекламная 
стратегия 

Соответствующий 
целевой аудитории 

персонал 
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ʂʘʢ ʟʘʧʫʩʪʠʪʴ ʪʘʢʫʶ ʩʠʩʪʝʤʫ ʚ ʨʘʙʦʪʫ? 

 

Начинать нужно с продажных текстов. При условии, что ваша компания уже 

имеет позиционирование и уникальное торговое предложение. Тогда у вас есть 

целевая аудитория, а значит, для неё можно написать продающий текст, 

который будет продавать. Сам. Без чьего-либо участия.  

 

 

 

ʇʨʝʜʣʘʛʘʶ ʥʘʯʘʪʴ ʩ ʘʫʜʠʪʘ ʩʠʩʪʝʤʳ ʧʨʠʚʣʝʯʝʥʠʷ ʢʣʠʝʥʪʦʚ 

- продающие тексты 

- соответствие текстов целевой аудитории 

- и каналам коммуникации с клиентами 

- а так же насколько ваш персонал справляется с теми клиентами, 

который откликаются на ваше рекламное объявление 

 

ʂʦʛʜʘ ʙʫʜʝʪ  ʧʦʣʥʘʷ ʢʘʨʪʠʥʘ ʪʦʛʦ, ʯʪʦ ʝʩʪʴ ʥʘ ʜʘʥʥʳʡ ʤʦʤʝʥʪ 
ʩ ʩʠʩʪʝʤʦʡ ʧʨʠʚʣʝʯʝʥʠʷ ʢʣʠʝʥʪʦʚ, ʤʦʞʥʦ ʠʜʪʠ ʜʘʣʴʰʝ: 

�x�� разработать и протестировать рекламную стратегию 

�x�� написать продающие тексты исходя из нового видения 

�x�� разработать и внедрить систему тестирования системы 

привлечения клиентов и получения от них обратной связи  

При необходимости провести обучение персонала, либо  
 

передать часть работы в аутсорсинговый call-центр 
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Закажите аудит системы привлечения клиентов прямо сейчас    

Тел.: 8 (095) 573 0 432 

E-mail: dm@marketingsystem.com.ua 

 
 

С уважением,  

Дмитрий Медведев 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


