[image: cover]
Диана Васильева

    ЗАРАБОТОК С ИИ: 500 готовых решений и промтов

Введение
      
Эта книга сделана для одной задачи: помочь вам быстрее получать рабочий результат и превращать его в деньги.
Здесь не будет длинных объяснений, как устроены сервисы, откуда они взялись и что ждет рынок через пять лет. Для практической книги это лишнее. Гораздо полезнее другое: понять, как ставить задачу, чтобы на выходе получать текст, идею, структуру, описание, письмо или заготовку, с которой уже можно работать дальше.
Главная ошибка новичка проста. Он пишет слишком широко. В ответ получает такой же широкий, вялый текст, который никуда не годится. Потом делает вывод, что инструмент слабый. На самом деле слабым был первый запрос.
Хороший запрос не должен быть красивым. Он должен быть точным. Чем точнее вы описали задачу, тем выше шанс получить нормальный черновик. Потом этот черновик можно поправить, усилить, сократить, сделать живее. Так и строится нормальная работа.
описания услуг, карточки товаров, посты, письма клиентам, коммерческие предложения, тексты для соцсетей, мини-продукты, материалы для малого бизнеса. У каждого примера есть прикладной смысл. Вы не просто получаете текст. Вы понимаете, где его использовать и как на нем заработать. Эта книга собрана вокруг реальных задач, за которые платят:
Как пользоваться книгой
Не пытайтесь читать книгу подряд от первой до последней страницы. Это не роман. Откройте тот раздел, который нужен вам сейчас.
Если вам нужен первый заказ, начинайте с раздела про быстрый старт. Если работаете с текстами, идите в блок про статьи, посты и письма. Если у вас услуги, полезнее будут разделы про упаковку, продажи и работу с клиентами. Если вы развиваете свой продукт или канал, пригодятся блоки про контент, мини-продукты и повторные продажи.
Каждый промт — то есть готовый запрос к нейросети — в книге устроен одинаково:
Для чего нужен
Когда использовать
Готовый текст запроса
Пример
Что стоит поправить
Как на этом заработать
Рекомендации после промта
Не вставляйте готовый текст без проверки. Любой результат нужно смотреть глазами человека. Где-то убрать лишнее, где-то добавить факты, где-то поправить стиль, где-то заменить общие слова на нормальные детали.
Еще один важный момент. Не просите сразу все. Не нужно писать запрос на полстраницы с двадцатью задачами. Лучше идти по шагам. Сначала получить основу. Потом уточнить. Потом усилить. Такой подход почти всегда дает результат лучше, чем попытка выжать идеальный ответ с первого раза.
Глава 1. Первые деньги
      
Первая ошибка почти у всех одинаковая. Человек решает зарабатывать на текстах, оформлении, контенте или простых услугах, открывает пустой документ и сразу пытается придумать что-то большое. Он хочет за один вечер собрать и позиционирование, и описание услуг, и отклики клиентам, и сильную самопрезентацию, и еще десяток вещей сверху. В итоге выходит каша. Не потому, что задача сложная, а потому что на старте полезнее идти от простого к простому.
Первые деньги редко приходят из красивой стратегии. Обычно они приходят из понятных действий. Нормально оформить услугу. Написать короткое объявление. Сделать отклик без лишних слов. Подготовить внятное сообщение клиенту. Составить маленький, но крепкий бриф. Сделать предложение, которое не стыдно отправить. На бумаге такие задачи выглядят скромно. На практике именно из них собирается старт.
Эта глава про быстрые деньги на простых задачах. Не про сложные модели, не про большие воронки, не про построение экспертной империи. Здесь речь о тех шагах, которые можно сделать быстро и с пользой. Один хороший текст для профиля может привести первого клиента. Один крепкий отклик может дать диалог. Один нормально составленный бриф может спасти от бесконечных правок. Один аккуратный пакет услуг может поднять средний чек без тяжелых переговоров.
Еще одна важная вещь. Простая задача не означает слабая задача. Простая задача означает, что клиент ее понимает. А когда клиент понимает, за что именно платит, ему проще принять решение. Поэтому в начале не нужно продавать все и сразу. Не нужно писать, что вы делаете упаковку бизнеса, стратегию продвижения, контент на все площадки, сопровождение под ключ и еще двадцать услуг рядом. Клиенту трудно это оценить. Лучше начать с малого и ясного. Например: описание услуги для профиля. Оформление карточки специалиста. Отклик на заказ. Серия текстов для канала. Бриф на старт работы. Это читается легче. И покупается тоже легче.
Ниже собраны десять промтов для первой стадии заработка. Они подобраны так, чтобы вы могли не просто получить красивый черновик, а использовать его в реальной работе. У каждого промта одна и та же логика: сначала задача, потом готовый запрос, затем пример, доработка, способ монетизации и рекомендации. Такой формат не размывает внимание и помогает быстро двигаться.
Не пытайтесь пройти главу как учебник. Возьмите то, что нужно сейчас. Если у вас нет оформленной услуги, начните с первого промта. Если услуга уже есть, но вы не умеете коротко о ней рассказать, переходите ко второму. Если боитесь писать клиентам, открывайте блок про отклики и первые сообщения. Эта глава устроена так, чтобы с нее можно было реально начать.


    Промт 1. Описание услуги для профиля
      

      Хорошее описание услуги решает больше задач, чем кажется. Оно не только заполняет пустое место в профиле. Оно помогает клиенту быстро понять, кто вы, с чем к вам можно прийти и что именно он получит в итоге. Когда описание слабое, общие слова перекрывают смысл. Когда описание крепкое, оно экономит вам время. Меньше лишних вопросов, меньше путаницы, меньше бессмысленных переписок.

      Проблема в том, что большинство описаний написаны одинаково. Там много слов о качестве, ответственности, индивидуальном подходе и любви к делу. Но почти нет ответа на простой вопрос: что человек реально делает. Из-за этого даже неплохой специалист выглядит размыто. Клиент не обязан догадываться, в чем ваша польза. Это нужно показать текстом.

      Первый промт нужен именно для этого. Его задача не в том, чтобы сделать текст красивым. Его задача в том, чтобы сделать текст понятным. На старте этого достаточно.

      Когда использовать этот промт:

      когда вы оформляете профиль на бирже или площадке заказов

      когда приводите в порядок личную страницу

      когда готовите описание услуги для Telegram, сайта или карточки специалиста

      когда меняете направление работы и хотите быстро собрать новое описание

      когда услуга у вас есть, а объяснить ее нормально пока не получается

      Готовый запрос:

      Напиши понятное описание моей услуги для профиля специалиста.

      Исходные данные:

      Услуга: [название услуги]

      Для кого: [кто мой клиент]

      Что я делаю: [перечислить конкретные задачи]

      Что получает клиент: [результат]

      Где будет размещен текст: [биржа, Telegram, сайт, личная страница]

      Тон: спокойный, деловой, конкретный, без пафоса и без общих слов

      Сделай 3 варианта:

      Короткий текст на 2-3 предложения

      Основной вариант для профиля

      Более живой вариант для личной страницы

      Не используй слова «качественно», «профессионально», «индивидуальный подход», если за ними нет конкретики. Не пиши слишком широко. Сделай текст так, чтобы клиент сразу понял, чем я занимаюсь.

      Пример исходных данных:

      Услуга: написание текстов для карточек товаров

      Для кого: продавцы на маркетплейсах

      Что я делаю: пишу названия, описания, списки выгод, ответы на частые вопросы покупателей

      Что получает клиент: готовые тексты для размещения, более понятную подачу товара, меньше вопросов от покупателей

      Где будет размещен текст: профиль на площадке заказов

      Пример результата:

      Пишу тексты для карточек товаров на маркетплейсах. Помогаю продавцам оформить товар так, чтобы покупателю было проще понять, что это за вещь, чем она удобна и на что обратить внимание перед покупкой. В работу входят названия, описания, списки выгод и ответы на частые вопросы.

      Почему это работает:

      Текст собран на конкретике. Здесь нет попытки казаться больше, чем есть. Услуга названа прямо. Клиент понятен. Результат считывается. Состав работы тоже виден. Такой текст уже можно использовать в профиле без стыда.

      Что полезно доработать после первого ответа:

      Добавить нишу. Например, если вы работаете с одеждой, детскими товарами или товарами для дома, это лучше указать.

      Добавить формат сдачи. Например, пакетами, поштучно, с правками или без.

      Добавить одно реальное ограничение. Например, не работаете с медицинскими темами или не берете срочные заказы день в день. Такие детали делают текст живее и взрослее.

      Команды для доработки результата:

      Сделай текст короче и плотнее.

      Убери все общие слова.

      Добавь больше конкретики по составу работы.

      Сделай вариант для Telegram.

      Сделай вариант для карточки специалиста на бирже.

      Сделай текст спокойнее, без рекламной подачи.

      Сделай вариант для клиента из малого бизнеса.

      Как на этом заработать:

      Описание услуги можно продавать как отдельную услугу. Это хороший вход для тех, у кого пока нет большого портфолио. Клиенты часто не умеют рассказать о себе и своей работе. Им трудно собрать нормальный текст для профиля, сайта или канала. Вы можете предложить:

      описание услуги для профиля

      текст для карточки специалиста

      оформление услуги для сайта

      короткую упаковку для Telegram

      серии описаний под разные площадки

      Стоимость такой работы обычно невысокая, зато она быстро делается и нередко приводит к более крупным заказам. Часто после одного описания клиент просит оформить остальные услуги, переписать шапку профиля, собрать мини-презентацию или подготовить тексты для сайта.

      Рекомендации после промта:

      Перед публикацией проверьте три вещи. Понятно ли, что именно вы делаете. Понятно ли, кому это нужно. Понятно ли, что получает клиент. Если хотя бы один из этих пунктов размыт, текст придется усилить.

      И еще. Не бойтесь узкой формулировки. На старте лучше написать «делаю посты и контент-планы для Telegram-каналов экспертов», чем «помогаю бизнесу расти с помощью контента». Вторая фраза звучит крупнее, но по факту не говорит почти ничего. Первая уже похожа на услугу.

    

    Промт 2. Короткое объявление о своих услугах
      

      Есть формат, который многие недооценивают. Небольшое объявление на несколько строк. Его можно разместить в чате, канале, комментарии, группе, личной странице или отправить знакомым. Оно не требует длинной упаковки, не утомляет читателя и часто дает быстрый отклик. Особенно на старте.

      Проблема здесь в том, что люди или пишут слишком сухо, или, наоборот, превращают объявление в маленькую исповедь. Один вариант выглядит как набор штампов, второй как попытка оправдаться перед миром. Ни то, ни другое не нужно. Хорошее объявление работает проще. Оно сразу говорит, что вы делаете, кому это может быть полезно и как с вами связаться.

      Это короткий формат, но в нем нельзя халтурить. Первые две строки решают многое. Если они размазаны, человек пролистнет текст. Если собраны точно, он дочитает.

      Когда использовать этот промт:

      когда нужно быстро рассказать о своих услугах

      когда хотите протестировать спрос без долгой подготовки

      когда ищете первые заказы через чаты и каналы

      когда пишете знакомым или бывшим коллегам

      когда нужен живой, короткий текст вместо сухой визитки

      Готовый запрос:

      Напиши короткое объявление о моих услугах.

      . Вот данные:

      Чем занимаюсь: [услуга]

      Для кого это: [целевая аудитория]

      Какие задачи решаю: [перечислить]

      Какой формат работы: [разово, пакетами, сопровождение]

      Где будет размещен текст: [чат, Telegram, личная страница, комментарии]

      Тон: простой, уверенный, без пафоса, без заигрывания, без общих слов

      Сделай 5 вариантов:

      Очень короткий

      Для Telegram-чата

      Для личной страницы

      Для сообщения знакомым

      Для канала с вакансиями и заказами

      В каждом варианте избегай общих фраз и пиши по делу. Текст должен быть коротким, но содержательным.

      Пример исходных данных:

      Чем занимаюсь: делаю контент-планы и тексты для Telegram-каналов

      Для кого это: эксперты, малый бизнес, частные специалисты

      Какие задачи решаю: помогаю регулярно вести канал, искать темы, оформлять полезные и продающие посты

      Какой формат работы: разовая работа и ежемесячное ведение

      Где будет размещен текст: Telegram-чаты

      Пример результата:

      Делаю контент-планы и тексты для Telegram-каналов. Подхожу тем, кому нужно вести канал регулярно, но не хочется каждый раз сидеть над темами и формулировками. Работаю разово и пакетами.

      Почему это работает:

      Текст короткий, но в нем уже есть суть. Видно, что за услуга, кто клиент и какую проблему решает работа. Никаких громких фраз. И это плюс.

      Что доработать:

      Добавьте конкретный акцент, если он у вас есть. Например, работа с экспертами, локальным бизнесом, авторами, преподавателями, юристами. Даже маленькое уточнение делает текст крепче.

      Если объявление идет в чат, где много специалистов, полезно добавить один маркер отличия. Например: «люблю короткие, спокойные тексты без рекламной пены» или «делаю материалы, которые удобно сразу ставить в публикацию». Только не выдумывайте отличия. Берите то, что реально про вас.

      Команды для доработки:

      Сделай текст еще короче.

      Усиль первую строку.

      Сделай вариант для чата с заказами.

      Перепиши для сообщения знакомым без деловой сухости.

      Добавь больше конкретики, но сохрани короткий формат.

      Сделай вариант, где акцент на пользе для клиента.

      Как на этом заработать:

      Короткое объявление может выглядеть мелочью, но именно с него часто начинаются заказы. Клиенту проще ответить на короткий и ясный текст, чем читать длинную презентацию. Вы можете предлагать услугу по подготовке таких объявлений для:

      фрилансеров

      репетиторов

      специалистов по услугам

      локального бизнеса

      экспертов и консультантов

      авторов каналов и блогов

      Часто клиенту нужен не один вариант, а сразу пять или десять под разные площадки. Это уже отдельный мини-заказ. Плюс после объявления легко продать более крупную услугу, например оформление профиля, тексты для страницы или связку объявлений и откликов.

      Рекомендации после промта:

      Не пытайтесь в коротком объявлении рассказать все о себе. Не надо втиснуть туда опыт, ценности, образование, биографию и взгляд на профессию. У короткого текста другая задача. Он должен зацепиться за внимание и дать понятный повод написать вам.

      Проверьте первую строку. Если в ней нет услуги, а есть только общая подводка, текст лучше переписать. На старте прямота полезнее красивости.

    
    Промт 3. Подробное объявление для площадки заказов
      

      Есть площадки, где короткого текста недостаточно. Там у клиента перед глазами десятки похожих анкет, и решение он принимает по нескольким признакам сразу. Как человек формулирует услугу. Насколько ясно объясняет состав работы. Умеет ли держать текст без воды. Понимает ли, что именно покупает клиент. В таких случаях нужен более подробный формат.

      Подробное объявление не должно превращаться в стену текста. Его задача не поразить объемом, а дать спокойную, структурную ясность. Клиент читает такой текст быстро. Он смотрит, подходит ли ему услуга, что в нее входит, какой будет результат и насколько исполнитель выглядит адекватным.

      Этот промт помогает собрать такую основу.

      Когда использовать:

      когда оформляете анкету на бирже или площадке

      когда публикуете услугу в каталоге

      когда готовите описание для сайта или карточки специалиста

      когда нужно не просто упомянуть услугу, а полноценно ее представить

      Готовый запрос:

      Составь подробное объявление для площадки заказов.

      Исходные данные:

      Услуга: [название]

      Кому подходит: [описание клиента]

      Что входит в работу: [список]

      Что получает клиент в итоге: [результат]

      Дополнительно: [сроки, формат, особенности]

      Стиль: понятный, спокойный, без пустых обещаний и без канцелярита

      Сделай текст из 4 частей:

      Что это за услуга

      Для кого подходит

      Что входит в работу

      Какой результат получает клиент

      Не пиши слишком общо. Не используй громкие формулировки. Не обещай того, что нельзя проверить.

      Пример исходных данных:

      Услуга: оформление карточек товаров

      Кому подходит: продавцы одежды, аксессуаров, товаров для дома

      Что входит в работу: названия, описания, списки выгод, ответы на частые вопросы покупателей

      Что получает клиент в итоге: готовый комплект текстов для размещения

      Дополнительно: можно работать разово или пакетами

      Пример результата:

      Оформляю текстовую часть карточек товаров для маркетплейсов. Услуга подходит продавцам, которым нужны понятные и аккуратно собранные тексты для размещения. В работу входят названия, описания, списки выгод и ответы на частые вопросы покупателей. В итоге клиент получает готовый комплект текстов, который можно использовать в карточке товара. Возможна разовая работа и пакетный формат.

      Почему это работает:

      Текст собран спокойно. Никакой лишней рекламы. Видно, что входит в работу. Понятно, кому это подходит. Формат не вызывает лишних вопросов.

      Что можно усилить:

      Если у вас есть живая деталь, ее стоит добавить. Например: «работаю с одеждой, товарами для дома и аксессуарами» или «могу адаптировать стиль под бренд». Это не украшение. Это уточнение, которое помогает клиенту быстрее узнать свою ситуацию.

      Команды для доработки:

      Сделай текст более структурным.

      Разбей текст на короткие абзацы.

      Добавь больше конкретики по результату.

      Сделай вариант для сайта.

      Сделай вариант для карточки услуги на бирже.

      Убери все рекламные слова.

      Как на этом заработать:

      Такие тексты нужны не только вам. Их регулярно заказывают специалисты, у которых услуга есть, а нормального описания нет. Особенно часто это встречается у малого бизнеса, частных специалистов, преподавателей, консультантов, мастеров услуг. Вы можете сделать отдельную услугу: оформление услуги для площадки или каталога. А если добавить к ней шапку профиля, короткое объявление и самопрезентацию, получится уже целый стартовый пакет.

      Рекомендации после промта:

      Перед отправкой текста представьте, что клиент видит вас впервые. Сможет ли он за полминуты понять, подходит ли ему услуга. Если ответ неочевиден, объявление нужно уплотнить. В таком тексте каждая строка должна работать.

    

    Промт 4. Самопрезентация для первого сообщения клиенту
      

      Многим трудно написать первое сообщение. Не потому что нечего сказать, а потому что слишком много желания сказать правильно. В итоге человек или пишет сухую формальность, или делает из первого касания слишком длинное письмо. Оба варианта мешают. Первое сообщение должно быть нормальным. Без лишнего напряжения. Без суеты. Без попытки понравиться любой ценой.

      Самопрезентация для первого сообщения не должна выглядеть как резюме на пять экранов. Это короткий и деловой текст, где вы объясняете, кто вы, чем можете помочь и почему вообще пишете этому клиенту.

      Когда использовать:

      когда откликаетесь на заказ

      когда пишете потенциальному клиенту первым

      когда нужно представиться после рекомендации

      когда начинаете переписку с человеком, который вас не знает

      Готовый запрос:

      Напиши короткую самопрезентацию для первого сообщения клиенту.

      . Вот данные:

      Кто я: [специалист, вид деятельности]

      Чем могу помочь: [услуга]

      С какой задачей пишу: [почему обращаюсь]

      Что у меня уже есть: [опыт, примеры, понимание задачи]

      Тон: спокойный, уважительный, без навязчивости, без лести, без пафоса

      Сделай 4 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный для переписки

      Более теплый вариант после рекомендации

      Вариант для клиента, который разместил заказ

      Текст должен звучать уверенно и по делу. Не надо писать слишком официально. Не надо делать его похожим на шаблонный спам.

      Пример исходных данных:

      Кто я: автор текстов для Telegram-каналов

      Чем могу помочь: контент-план и посты

      С какой задачей пишу: увидел, что клиент ищет человека для ведения канала

      Что у меня уже есть: понимаю формат Telegram, умею писать спокойно и по делу, могу показать примеры

      Пример результата:

      Здравствуйте. Я занимаюсь текстами и контент-планами для Telegram-каналов. Увидел ваш запрос на ведение канала и думаю, что могу быть полезен. Работаю с экспертными и деловыми темами, умею собирать темы, писать посты в спокойной и понятной подаче. При необходимости пришлю примеры и коротко опишу, как вижу задачу.

      Почему это работает:

      Текст не нависает над клиентом. В нем нет лишнего давления. При этом есть польза, есть связь с задачей и есть предложение продолжить разговор.

      Что улучшить:

      Если вы пишете клиенту по конкретному запросу, полезно добавить одну точную фразу о его задаче. Например: «вижу, что вам нужен канал без крикливой подачи» или «понимаю, что важна регулярность и нормальный тон». Только не пересказывайте весь заказ. Достаточно одного попадания.

      Команды для доработки:

      Сделай текст короче.

      Сделай тон чуть теплее.

      Убери излишнюю официальность.

      Сделай вариант для клиента из малого бизнеса.

      Сделай вариант после рекомендации знакомого.

      Добавь одну фразу о понимании задачи клиента.

      Как на этом заработать:

      Самопрезентации нужны огромному количеству людей. Особенно тем, кто выходит на рынок услуг впервые. Это можно продавать как часть услуги по упаковке профиля или отдельно. Часто клиенту нужны несколько вариантов: для переписки, для отклика, для страницы, для сообщения после рекомендации. Из таких мелких задач быстро собирается нормальный пакет.

      Рекомендации после промта:

      В первом сообщении не стоит обещать лишнее. Не нужно писать, что вы точно увеличите продажи, приведете поток заявок или решите все проблемы клиента. Лучше показать адекватность и понимание. На старте это важнее, чем красивые обещания.

    
    Промт 5. Краткий список услуг для переписки
      

      Есть ситуации, когда клиент пишет что-то вроде: «А чем вы вообще занимаетесь?» Или: «Что у вас можно заказать?» Многие в этот момент начинают длинно объяснять, вспоминать все, что умеют, и в итоге только запутывают собеседника. Намного полезнее иметь под рукой короткий список услуг для переписки. Его можно быстро вставить в сообщение, адаптировать под контекст и продолжить разговор без суеты.

      Такой текст нужен не только новичкам. Даже опытные специалисты часто отвечают невнятно, потому что заранее не собрали свои услуги в аккуратный формат.

      Когда использовать:

      когда клиент спрашивает, что вы делаете

      когда нужно быстро отправить перечень услуг

      когда собираете текст для переписки, а не для сайта

      когда хотите предложить несколько вариантов работы без длинной презентации

      Готовый запрос:

      Составь короткий список моих услуг для переписки с клиентом.

      . Вот данные:

      Моя сфера: [направление]

      Основные услуги: [перечислить]

      Дополнительные услуги: [перечислить]

      Какой формат работы возможен: [разово, пакетами, сопровождение]

      Тон: деловой, спокойный, без лишних слов

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий список

      Список с короткими пояснениями

      Вариант для клиента, который пока не понимает, что ему нужно

      Текст должен быть удобным для переписки. Не надо делать его похожим на страницу сайта.

      Пример исходных данных:

      Моя сфера: тексты и контент

      Основные услуги: посты для Telegram, контент-планы, описания услуг

      Дополнительные услуги: короткие гайды, тексты для карточек товаров, письма клиентам

      Какой формат работы возможен: разовые задачи и работа пакетами

      Пример результата:

      Могу помочь с такими задачами:

      Посты для Telegram-каналов

      Контент-планы на неделю или месяц

      Описание услуг для профиля или сайта

      Короткие гайды и инструкции

      Тексты для карточек товаров

      Письма и сообщения для клиентов

      Работаю с разовыми задачами и пакетами.

      Почему это работает:

      Текст удобен для переписки. Нет длинных подводок. Нет необходимости расшифровывать каждую фразу. Клиент быстро видит, что можно заказать.

      Что можно доработать:

      Если у вас услуги сильно отличаются по цене и сложности, лучше не сваливать их в один ряд. Сначала дайте базовые и самые понятные, а потом уже добавьте дополнительные. Переписка любит простоту.

      Команды для доработки:

      Сделай список короче.

      Добавь короткие пояснения к каждому пункту.

      Сделай вариант для клиента из малого бизнеса.

      Сделай вариант для эксперта, который ведет Telegram.

      Сгруппируй услуги по смыслу.

      Как на этом заработать:

      Такой список сам по себе редко продается отдельно, но как часть пакета он очень полезен. Его можно включать в услугу по упаковке профиля, подготовке переписки, настройке первых касаний с клиентом. Плюс этот промт помогает и вам самим. Когда список услуг собран, легче не расплываться и проще вести диалог.

      Рекомендации после промта:

      Не пытайтесь выглядеть универсалом на все случаи. Если список выходит длинным и разношерстным, его стоит сократить. На старте полезнее выглядеть понятным, чем бесконечно многофункциональным.

    

    Промт 6. Отклик на разовый заказ
      

      Разовый заказ часто выглядит небольшим. Короткий текст, одна задача, быстрый срок. Именно поэтому на такие заказы приходит много слабых откликов. Люди пишут на автомате, без связи с задачей. В результате даже хороший специалист теряется среди одинаковых фраз.

      Сильный отклик не обязан быть длинным. Он обязан быть в тему. Клиенту не нужен рассказ о вашей судьбе. Ему нужно понять, что вы увидели задачу, поняли ее и можете сделать работу нормально.

      Когда использовать:

      когда откликаетесь на небольшой заказ

      когда клиент ищет исполнителя на одну конкретную задачу

      когда важно быстро написать внятное и короткое сообщение

      Готовый запрос:

      Напиши отклик на разовый заказ.

      . Вот данные:

      Что за заказ: [описание задачи]

      Что я умею в этой теме: [опыт, навык, примеры]

      Что могу предложить: [формат работы]

      Что важно подчеркнуть: [срок, аккуратность, понимание ниши, стиль]

      Тон: уважительный, спокойный, конкретный, без лести

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      Стандартный

      Вариант с акцентом на понимание задачи клиента

      Отклик должен быть связан с заданием. Не надо писать общие слова про ответственность и качество. Не надо делать отклик длинным.

      Пример исходных данных:

      Что за заказ: нужно написать 10 постов для Telegram-канала юриста

      Что я умею в этой теме: умею собирать спокойные деловые тексты без крика и лишней воды

      Что могу предложить: сначала показать 2-3 темы и один черновик поста

      Что важно подчеркнуть: понимание формата Telegram и аккуратная подача

      Пример результата:

      Здравствуйте. Пишу тексты для Telegram-каналов в спокойной и деловой подаче. Ваш запрос понятен: нужны посты для юридической темы без лишнего шума и с нормальной структурой. Могу сначала предложить несколько тем и показать один примерный текст, чтобы вы сразу увидели подход.

      Почему это работает:

      Отклик связан с задачей. В нем есть понимание формата и есть удобный следующий шаг. Клиенту не нужно вытягивать из исполнителя детали.

      Что доработать:

      Если у вас есть опыт именно в этой теме, можно добавить одну короткую фразу. Например: «работал с текстами для юристов и консультантов» или «умею писать на сложные темы простым языком». Но не преувеличивайте.

      Команды для доработки:

      Сделай отклик короче.

      Усиль связь с задачей клиента.

      Сделай вариант без упоминания опыта.

      Сделай вариант для клиента, который торопится.

      Убери все формальные обороты.

      Как на этом заработать:

      Этот промт помогает брать не только разовые заказы, но и серии небольших работ. Из одного удачного отклика может вырасти постоянное сотрудничество. Плюс вы можете предлагать услугу подготовки откликов другим специалистам, особенно если они не умеют писать коротко и по делу.

      Рекомендации после промта:

      Перед отправкой проверьте, есть ли в отклике хотя бы одна фраза, которая привязана именно к задаче клиента. Если такой фразы нет, отклик легко спутать с десятком других. А это лишний риск.

    
    Промт 7. Отклик на вакансию или длительное сотрудничество
      

      Разовый заказ и длительное сотрудничество требуют разного подхода. В первом случае клиенту важно быстро закрыть одну задачу. Во втором он смотрит шире. Ему нужно понять, как вы думаете, как общаетесь, насколько с вами будет удобно работать дальше. Поэтому отклик на вакансию или длительное сотрудничество должен быть чуть объемнее и спокойнее.

      Здесь уже полезно показать не только навык, но и рабочий подход. Не расписывать его на страницу, а обозначить нормальными словами. Клиенту важно видеть, что вы понимаете процесс, умеете договариваться и не будете превращать работу в хаос.

      Когда использовать:

      когда откликаетесь на вакансию

      когда предлагаете себя на регулярное ведение

      когда клиент ищет специалиста на месяц и дольше

      когда нужен не быстрый отклик, а более основательное первое сообщение

      Готовый запрос:

      Напиши отклик на вакансию или предложение о длительном сотрудничестве.

      . Вот данные:

      Что ищет клиент: [описание вакансии или задачи]

      Моя специализация: [чем занимаюсь]

      Что у меня есть по теме: [опыт, примеры, понимание формата]

      Как я обычно работаю: [спокойно, по плану, с согласованием, с примерами]

      Что хочу предложить: [созвон, тестовое задание, примеры, короткий план]

      Тон: деловой, спокойный, без самовосхваления и без чрезмерной скромности

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      Основной

      Более теплый и человеческий вариант

      Покажи, что я понимаю задачу и умею работать в долгую. Не надо писать слишком официально.

      Пример исходных данных:

      Что ищет клиент: редактора Telegram-канала для бизнеса

      Моя специализация: тексты и контент для Telegram

      Что у меня есть по теме: умею собирать контент-план, писать посты, держать ровный деловой тон

      Как я обычно работаю: начинаю с тем, структуры и одного тестового блока

      Что хочу предложить: показать примеры и коротко описать подход

      Пример результата:

      Здравствуйте. Занимаюсь текстами и контентом для Telegram-каналов. По вашему описанию вижу задачу как регулярную работу с темами, структурой постов и нормальным тоном без лишней рекламности. Обычно начинаю с короткого плана, нескольких тем и примеров, чтобы сразу было видно подход. Если удобно, могу прислать материалы и коротко описать, как бы выстроил работу по каналу.

      Почему это работает:

      Здесь нет натужной серьезности. Но есть ощущение взрослого подхода. Клиент видит, что человек понимает регулярную работу и не сводит все к одному тексту.

      Что можно усилить:

      Если у вакансии есть особые условия, полезно отразить их одной фразой. Например: «понимаю, что вам важна регулярность и работа без постоянных напоминаний» или «вижу, что нужен спокойный экспертный тон». Это делает отклик точнее.

      Команды для доработки:

      Сделай вариант для официальной компании.

      Сделай вариант для малого бизнеса.

      Усиль часть про рабочий подход.

      Сделай текст более коротким.

      Добавь одну фразу про удобство работы в долгую.

      Как на этом заработать:

      Умение писать такие отклики полезно не только для себя. Его можно продавать другим специалистам как услугу. Особенно тем, кто ищет удаленную работу, проекты на сопровождении, работу с каналами, текстами, маркетингом, клиентским сервисом. Людям трудно писать о себе внятно. Для вас это может стать нормальной стартовой услугой.

      Рекомендации после промта:

      Не вставляйте в отклик все, что умеете. Для долгой работы важнее показать устойчивость и адекватность, чем бесконечный набор навыков. Одна лишняя простыня может испортить впечатление быстрее, чем один недостающий факт.

    

    Промт 8. Сообщение клиенту после отклика
      

      Иногда отклик отправлен, но разговор не двигается. Клиент прочитал, поставил реакцию, ответил сухо или вообще пропал. В этот момент многие либо молчат, либо начинают напоминать о себе слишком настойчиво. И то и другое мешает. Часто достаточно короткого спокойного сообщения, которое помогает разговору сдвинуться.

      Такое сообщение не должно выглядеть как давление. Его задача не дожать клиента, а сделать следующий шаг понятным. Например, предложить один вариант работы, уточнить удобный формат или аккуратно вернуть разговор к задаче.

      Когда использовать:

      когда после отклика нужна вторая точка касания

      когда клиент ответил неясно

      когда нужно мягко перевести разговор к следующему шагу

      когда важно показать инициативу без навязчивости

      Готовый запрос:

      Напиши короткое сообщение клиенту после отклика.

      . Вот данные:

      На что я уже откликнулся: [заказ, вакансия, предложение]

      Что хочу сделать дальше: [предложить пример, задать вопрос, прислать материалы, уточнить задачу]

      Какой тон нужен: спокойный, уважительный, без давления

      Чего не должно быть: навязчивости, оправданий, суеты

      Сделай 4 варианта:

      Очень короткий

      С предложением следующего шага

      С мягким уточнением задачи

      С предложением показать пример

      Сообщение должно выглядеть естественно и помогать разговору двигаться дальше.

      Пример исходных данных:

      На что я уже откликнулся: заказ на посты для Telegram-канала

      Что хочу сделать дальше: предложить показать 2-3 темы и один пробный фрагмент

      Какой тон нужен: спокойный, уважительный, без давления

      Пример результата:

      Могу предложить простой следующий шаг: показать 2-3 темы и один примерный фрагмент поста, чтобы вам было легче оценить подход. Если формат подходит, соберу это коротко и без лишней теории.

      Почему это работает:

      Сообщение не висит в воздухе. В нем есть конкретное предложение. Клиенту легче ответить на понятный следующий шаг, чем снова думать с нуля.

      Что доработать:

      Если клиент уже написал, что ему важно, используйте это. Например: «могу показать вариант именно в спокойной подаче, о которой вы писали». Такая маленькая привязка к диалогу делает сообщение сильнее.

      Команды для доработки:

      Сделай еще короче.

      Добавь мягкий вопрос в конце.

      Сделай вариант для делового клиента.

      Сделай вариант для теплой переписки.

      Убери все лишние вводные фразы.

      Как на этом заработать:

      Подготовка таких сообщений может быть частью услуги по настройке переписки с клиентами. Особенно для тех, кто боится писать после первого отклика или теряет заказы на ровном месте, потому что не умеет вести короткий деловой диалог.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите повторные сообщения слишком часто. Если вы уже напомнили о себе, дайте человеку время. Сильнее работает одно точное сообщение, чем три слабых подряд. В переписке мера часто важнее настойчивости.

    
    Промт 9. Ответ на вопрос «Чем вы полезны?»
      

      Это вопрос кажется простым, но именно на нем многие сыплются. Потому что отвечают или слишком широко, или слишком умно, или слишком долго. Клиент спросил, чем вы полезны, а в ответ получил маленький манифест. После такого разговора доверия не прибавляется.

      Хороший ответ на этот вопрос должен быть коротким и предметным. Не философия профессии, а живая польза. Не перечень заслуг, а нормальное объяснение, какую задачу вы можете взять на себя.

      Когда использовать:

      когда клиент спрашивает, чем именно вы можете помочь

      когда нужно быстро объяснить свою ценность в переписке

      когда собеседник пока не понимает, зачем ему ваша услуга

      когда вы хотите показать пользу без лишней рекламы

      Готовый запрос:

      Напиши короткий ответ на вопрос «Чем вы полезны клиенту?»

      . Вот данные:

      Чем я занимаюсь: [услуга]

      Для кого работаю: [клиенты]

      Какие задачи решаю: [список]

      Что получает человек после работы со мной: [результат]

      Тон: спокойный, деловой, без хвастовства и без общих слов

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Для переписки

      Для делового клиента, который ценит конкретику

      Ответ должен быть простым, ясным и без шаблонных фраз.

      Пример исходных данных:

      Чем я занимаюсь: пишу тексты для Telegram и сайтов

      Для кого работаю: эксперты, малый бизнес, частные специалисты

      Какие задачи решаю: помогаю оформить мысли, собрать контент, сделать тексты понятными для клиента

      Что получает человек после работы со мной: готовые тексты, которые можно использовать в работе без долгих доработок

      Пример результата:

      Полезен тем, кому нужно быстро собрать понятные тексты для канала, сайта или переписки с клиентами. Беру на себя структуру, формулировки и подачу, чтобы у вас на выходе был материал, который можно использовать в работе, а не долго переделывать.

      Почему это работает:

      Здесь есть польза, а не абстракция. Текст не пытается казаться больше, чем есть. Он просто объясняет, что человек снимает с клиента и что дает взамен.

      Что можно усилить:

      Если у вас есть один сильный акцент, добавьте его. Например: «умею писать на сложные темы простым языком» или «делаю спокойные тексты без рекламной пены». Это поможет выделиться без лишнего шума.

      Команды для доработки:

      Сделай ответ короче.

      Убери все слова, которые звучат слишком общо.

      Сделай вариант для клиента из малого бизнеса.

      Сделай вариант для человека, который спешит.

      Добавь чуть больше конкретики по результату.

      Как на этом заработать:

      Такой ответ можно упаковывать как часть набора для переписки, самопрезентации и откликов. Люди регулярно платят за то, чтобы нормально сформулировать свою пользу. Особенно если они работают в услугах и часто общаются с клиентами напрямую.

      Рекомендации после промта:

      Если в тексте много слов про вас и мало слов про клиента, ответ нужно переделать. Вопрос «чем вы полезны» на самом деле спрашивает не о вашей самооценке, а о пользе для другой стороны.

    

    Промт 10. Сообщение с уточнением задачи клиента
      

      Иногда клиент пишет слишком широко. «Нужны тексты». «Нужен контент». «Нужно оформить канал». Если сразу браться за работу на таких вводных, потом начинаются бесконечные уточнения и правки. Намного полезнее на старте задать несколько нормальных вопросов и сузить задачу.

      Но и здесь легко перегнуть. Если вы отправите клиенту анкету на двадцать пунктов, он устанет раньше, чем работа начнется. Уточнение должно быть живым и удобным. Несколько вопросов, которые реально помогают понять, что нужно человеку.

      Когда использовать:

      когда клиент пишет слишком общо

      когда задача не до конца ясна

      когда хотите избежать недопонимания на старте

      когда нужно быстро собрать вводные без тяжеловесного брифа

      Готовый запрос:

      Напиши короткое сообщение клиенту с уточнением задачи.

      . Вот данные:

      Что клиент просит: [общее описание]

      Что мне нужно понять: [сроки, объем, формат, цель, стиль]

      Сколько вопросов лучше задать: [3-5]

      Тон: спокойный, уважительный, деловой, без допроса

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Более мягкий и удобный для первого общения

      Вопросы должны быть полезными и понятными. Не надо перегружать сообщение.

      Пример исходных данных:

      Что клиент просит: нужны тексты для Telegram-канала

      Что мне нужно понять: тематика, частота публикаций, цель канала, желаемый тон, кто читатель

      Сколько вопросов лучше задать: 5

      Пример результата:

      Чтобы понять задачу точнее, задам несколько коротких вопросов. О какой теме идет речь. Для кого канал. Как часто планируются публикации. Какой тон вам ближе: более деловой или более свободный. И какая главная цель сейчас: регулярный контент, продажи, узнаваемость или поддержка текущих клиентов.

      Почему это работает:

      Вопросы нормальные и по делу. Нет ощущения допроса. Клиенту легко ответить, и после этого задача становится понятнее.

      Что можно усилить:

      Если человек явно спешит, сократите количество вопросов до трех. Например: тема, цель, желаемый формат. Потом остальное можно уточнить в процессе. Не все нужно выяснить за одну минуту.

      Команды для доработки:

      Сделай сообщение короче.

      Сделай вопросы еще проще.

      Сделай вариант для клиента, который не любит длинную переписку.

      Убери формальную подачу.

      Добавь более теплое вступление.

      Как на этом заработать:

      Уточнение задачи напрямую влияет на качество работы. Чем лучше вы умеете собирать вводные, тем меньше времени теряете на правках и хаосе. Это часть взрослого сервиса. А если вы оформляете другим специалистам клиентский путь, переписку или брифы, такой промт легко превращается в отдельную услугу.

      Рекомендации после промта:

      Не задавайте вопросы ради самих вопросов. Каждый вопрос должен что-то менять в работе. Если ответ клиента никак не влияет на результат, этот вопрос лучше убрать. Люди ценят, когда их время уважают.

      Как работать с этой главой дальше

      Эти десять промтов закрывают самый первый слой работы. Они не обещают быстрых чудес и не делают за вас весь путь. Но они дают крепкий старт. С их помощью можно оформить услугу, написать объявление, ответить клиенту, уточнить задачу и собрать первые касания без лишней суеты.

      Если использовать их по уму, из них уже складывается нормальная система первых денег.

      Сначала вы оформляете услугу и приводите в порядок профиль. Потом готовите короткое объявление и список услуг для переписки. Дальше начинаете отвечать на заказы и писать первым. После этого учитесь не терять контакт, уточнять задачу и спокойно вести разговор. Это не выглядит как большой рывок, но именно из таких шагов обычно и собирается первая рабочая база.

      Есть еще одна важная вещь, которую полезно понять на этом этапе. Первый заработок редко строится на гениальности. Он строится на ясности. Человек понимает, что вы делаете. Понимает, как с вами начать. Понимает, что именно получит. И когда этот путь собран без путаницы, деньги приходят намного проще.

      Не пытайтесь сделать все за один день. Возьмите сначала один промт. Например, описание услуги. Потом второй, короткое объявление. Потом самопрезентацию и отклик. И уже после этого переходите к более сложным задачам. Такой порядок не тормозит. Он наоборот дает опору.

      Небольшой рабочий план после главы

      Откройте свой профиль, анкету или страницу и посмотрите на нее чужими глазами. Видно ли из первых строк, чем вы занимаетесь. Если нет, начните с первого промта.

      После этого подготовьте короткое объявление и один список услуг для переписки. Это даст вам базу для реальных касаний.

      Затем соберите два варианта отклика. Один для разовых задач, второй для более длинной работы. Не ждите, пока появится идеальный заказ. Лучше заранее иметь свои рабочие заготовки.

      И наконец, подготовьте короткое сообщение для уточнения задачи. Оно пригодится чаще, чем кажется. Почти каждый второй заказ на старте приходит с размытыми вводными. Чем быстрее вы научитесь превращать общую просьбу в понятную задачу, тем спокойнее пойдет работа.

      Что чаще всего мешает получить первые деньги

      Первая ошибка, как уже было сказано, это широта. Человек пытается описать сразу весь свой потенциал. В итоге клиент не понимает вообще ничего.

      Вторая ошибка, это желание казаться крупнее. На старте люди любят писать тяжеловесно, будто защищают диссертацию. Для простых услуг это лишнее. Крепкая деловая ясность всегда лучше надутой серьезности.

      Третья ошибка, это отсутствие следующего шага. В тексте все вроде бы неплохо, но неясно, что делать дальше. Написать. Созвониться. Прислать задачу. Посмотреть пример. Сильный рабочий текст почти всегда подталкивает к понятному продолжению.

      Четвертая ошибка, это общие слова вместо живых деталей. Если ваш текст можно вставить в профиль кому угодно, значит он слабый. У хорошего текста есть фактура. Ниша. Тип задач. Формат работы. Настоящий тон.

      Пятая ошибка, это страх быть конкретным. Людям кажется, что узкая формулировка отпугнет часть аудитории. На деле обычно происходит обратное. Когда вы формулируете четко, нужный клиент быстрее понимает, что пришел по адресу.

      Первые деньги любят простые и понятные действия. Не громкие обещания, не слишком умные слова, не длинные вводные. А ясность, уместность и спокойную деловую подачу.

      Если после этой главы у вас появилось нормальное описание услуги, короткое объявление, список услуг, два варианта отклика и сообщение для уточнения задачи, значит работа уже идет. Это не подготовка к старту. Это и есть ваш маленький старт.

    

    Промт 11. Сообщение о готовности взять заказ
      

      Бывает так, что клиент уже написал, задача в целом понятна, но разговор все еще висит в воздухе. Нет четкого перехода к работе. Вроде бы обе стороны не против, но никто не делает следующий шаг. В такие моменты полезно не ждать, а спокойно зафиксировать готовность взять задачу.

      Такое сообщение не должно выглядеть как суета или попытка торопить клиента. Его задача проще: показать, что вы готовы начать, понимаете формат и можете двигаться дальше без лишних кругов.

      Когда использовать:

      когда задача уже более-менее ясна

      когда клиент спрашивает, сможете ли вы взяться

      когда нужно спокойно перевести разговор из обсуждения в работу

      когда важно показать собранность и нормальный рабочий тон

      Готовый запрос:

      Напиши короткое сообщение клиенту о готовности взять заказ.

      Тон: спокойный, деловой, без лишней торжественности. Вот данные: что за задача: [описание] Что я уже понял по задаче: [основные вводные] Что могу сделать дальше: [начать работу, прислать план, уточнить детали]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Более теплый, но без фамильярности

      Сообщение должно звучать уверенно и просто. Без пафоса. Без лишних обещаний.

      Пример результата:

      Да, могу взять эту задачу в работу. По описанию понимаю общий объем и формат. Если все верно, следующим сообщением зафиксируем детали и можно начинать.

      Почему это работает:

      В тексте нет лишней суеты. Нет фраз, которые делают вид, будто начинается проект века. Есть нормальная рабочая готовность. Этого достаточно.

      Что можно доработать:

      Если у клиента были сомнения по срокам или формату, можно коротко добавить это в сообщение. Например: «по срокам ориентируюсь на два дня» или «могу сначала показать короткий черновик». Это снижает напряжение.

      Как на этом заработать:

      Такие заготовки помогают быстрее вести диалог и реже терять заказы на ровном месте. Для себя это уже полезно. Но и как услуга это тоже работает. Многие специалисты срывают коммуникацию именно на переходе от разговора к старту работы. Вы можете помогать им собирать такие сообщения в набор для переписки с клиентами.

      Рекомендации после промта:

      Не начинайте сообщение со слишком бодрых слов. Не нужно писать «с радостью готов приступить к реализации вашей интересной задачи». Нормальная деловая простота работает лучше.

    
    Промт 12. Сообщение о передаче готовой работы
      

      Многие недооценивают момент сдачи. Кажется, что главное – сделать работу, а отправить можно как угодно. На деле сообщение при передаче результата влияет на впечатление не меньше, чем сама работа. Если текст слабый, невнятный или торопливый, даже хороший результат может выглядеть хуже.

      Сообщение о передаче работы не должно быть длинным. Но в нем важно зафиксировать три вещи: работа готова, что именно вы передаете и что клиенту делать дальше. Такой порядок снижает хаос и делает вас собраннее в глазах клиента.

      Когда использовать:

      когда отправляете готовый текст, документ, подборку или черновик

      когда сдаете работу полностью или по этапам

      когда хотите, чтобы клиенту было удобно принять материал

      Готовый запрос:

      Напиши сообщение клиенту о передаче готовой работы.

      Тон: спокойный, деловой, без суеты. Вот данные: что сделано: [описание результата] В каком виде передаю: [документ, файл, текст в сообщении] Нужно ли что-то от клиента: [посмотреть, согласовать, дать правки]

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      Стандартный

      Вариант для промежуточной сдачи

      Сообщение должно быть понятным и удобным. Без лишних слов. Без оправданий.

      Пример результата:

      Готово. Отправляю текст в документе. Внутри собраны все материалы по задаче. Посмотрите, пожалуйста, и дайте знать, если нужно что-то уточнить или поправить.

      Почему это работает:

      Сообщение не размазано. Клиент сразу видит, что работа сделана, где ее смотреть и какой следующий шаг. Это экономит время обеим сторонам.

      Что можно доработать:

      Если работа объемная, полезно коротко назвать состав. Например: «в документе 10 постов, короткие подводки и варианты заголовков». Это помогает клиенту быстрее сориентироваться.

      Как на этом заработать:

      Такие сообщения сами по себе не продаются отдельно, но как часть системы работы с клиентом очень ценны. Чем аккуратнее вы ведете сдачу, тем выше шанс на повторный заказ. А повторный заказ всегда дешевле в привлечении, чем новый клиент.

      Рекомендации после промта:

      Не оправдывайтесь в сообщении на всякий случай. Не нужно писать: «надеюсь, вам понравится», «возможно, кое-где сыровато», «если что, я быстро переделаю». Сначала дайте материал спокойно. Правки обсуждаются после просмотра, а не заранее.

    
    Промт 13. Просьба оставить отзыв
      

      Просить отзыв многим неудобно. Кажется, что это мелко, навязчиво или неуместно. Из-за этого люди просто ждут, что клиент сам все напишет. Обычно не пишет. Не потому что недоволен. Просто у него свои дела, и без напоминания до этого не доходят руки.

      Нормальная просьба об отзыве не выглядит неловко, если она собрана спокойно. Клиенту не нужно сочинять что-то большое. Ему нужно дать простой и понятный формат.

      Когда использовать:

      после сдачи работы

      после завершения первого заказа

      когда хотите собрать базу отзывов для профиля, сайта или канала

      когда понимаете, что клиент остался доволен, но сам писать не будет

      Готовый запрос:

      Напиши короткую просьбу к клиенту оставить отзыв.

      Тон: вежливый, спокойный, без давления. Вот данные: что было сделано: [услуга] Где нужен отзыв: [в переписке, на площадке, в профиле] Насколько формально должен звучать текст: [официально, нейтрально, по-человечески]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Более теплый вариант

      Сделай текст так, чтобы клиенту было легко согласиться. Не дави. Не выпрашивай.

      Пример результата:

      Спасибо за работу. Если вам было удобно и результат устроил, буду благодарен за короткий отзыв. Даже несколько строк очень помогают в дальнейшем.

      Почему это работает:

      Текст не тянет одеяло на себя. Нет ощущения, что вы выпрашиваете похвалу. Есть нормальная просьба и понятный смысл.

      Что можно доработать:

      Иногда полезно подсказать формат. Например: «можно в двух-трех предложениях: что делали и что было полезно». Это сильно облегчает клиенту задачу.

      Как на этом заработать:

      Отзывы напрямую влияют на следующие продажи. Чем быстрее вы собираете живые подтверждения работы, тем проще продавать дальше. Для клиентов это тоже актуально. Многие специалисты, эксперты и небольшие компании не умеют аккуратно запрашивать отзывы. Вы можете сделать для них отдельный набор сообщений после услуги.

      Рекомендации после промта:

      Не просите отзыв сразу после отправки работы, если клиент еще не посмотрел материал. Сначала дождитесь, пока он увидит результат и хотя бы коротко подтвердит, что все в порядке.

    

    Промт 14. Напоминание о согласовании
      

      Иногда проблема не в работе, а в молчании после нее. Вы отправили материал, клиент пропал, сроки подвисли, следующий этап не начинается. В этот момент легко скатиться или в раздражение, или в слишком мягкое молчание. Ни то ни другое не помогает. Нужен короткий, спокойный текст-напоминание.

      Главное в таком сообщении – не звучать обиженно и не превращать напоминание в упрек. Вы не выясняете отношения. Вы двигаете работу.

      Когда использовать:

      когда клиент долго не отвечает после получения материала

      когда нужно согласование, без которого нельзя идти дальше

      когда проект завис не по вашей вине

      Готовый запрос:

      Напиши вежливое напоминание клиенту о согласовании.

      Тон: спокойный, уважительный, без пассивной агрессии. Вот данные: что я отправил: [материал] Когда отправил: [дата или ориентир] Что нужно от клиента: [посмотреть, согласовать, дать комментарии]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный деловой

      Более мягкий вариант

      Сообщение должно помогать сдвинуть процесс, а не создавать напряжение.

      Пример результата:

      Напомню о материале, который отправлял ранее. Когда будет возможность, посмотрите, пожалуйста, и дайте обратную связь. После этого смогу двигаться дальше по задаче.

      Почему это работает:

      В сообщении нет претензии. При этом есть ясность: материал был отправлен, нужна обратная связь, без нее следующий этап не начнется. Это взрослый рабочий тон.

      Что можно доработать:

      Если сроки проекта горят, можно аккуратно добавить это. Например: «чтобы уложиться в текущий график, важно получить ответ до среды». Но без нажима и драмы.

      Как на этом заработать:

      Такие тексты не выглядят чем-то большим, но именно они держат рабочий процесс. Если вы помогаете экспертам, фрилансерам или бизнесу собирать клиентскую коммуникацию, подобные сообщения легко входят в отдельный пакет.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите «я вам уже отправлял», «жду от вас ответ», «вы, видимо, забыли». Эти формулировки даже в вежливом виде дают ненужное раздражение. Лучше держаться спокойно и коротко.

    
    Промт 15. Сообщение о правках без конфликта
      

      Правки – обычная часть работы. Но очень многие реагируют на них так, будто их лично поставили под сомнение. Из-за этого переписка портится, а нормальный рабочий процесс превращается в напряжение. Нужен текст, который помогает принять правки спокойно и показать клиенту, что работа идет дальше без драмы.

      Такое сообщение особенно важно на старте, когда у вас еще нет большого запаса доверия и хочется показать, что с вами удобно.

      Когда использовать:

      когда клиент прислал правки

      когда нужно подтвердить, что вы их увидели и возьмете в работу

      когда важно сохранить нормальный тон, даже если замечания сформулированы криво

      Готовый запрос:

      Напиши сообщение клиенту после получения правок.

      Тон: спокойный, деловой, без раздражения и без оправданий. Вот данные: что пришло: [правки, комментарии, замечания] Что я хочу ответить: [принял, посмотрю, внесу изменения] Нужно ли что-то уточнить: [да, нет]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Вариант, где нужно уточнить один спорный момент

      Текст должен выглядеть профессионально и без лишних эмоций.

      Пример результата:

      Правки увидел, спасибо. Посмотрю все по пунктам и внесу изменения. Если по одному из комментариев понадобится короткое уточнение, напишу отдельно.

      Почему это работает:

      Текст спокойный. Клиент видит, что работа идет, а не застревает в эмоциях. Даже если ему самому было трудно сформулировать замечания, вы не добавляете лишнего напряжения.

      Что можно доработать:

      Если правок много, иногда полезно написать: «соберу все в одном проходе, чтобы не дробить процесс». Это показывает порядок.

      Как на этом заработать:

      Умение вести правки спокойно – часть сервиса. За это платят не напрямую, но именно из таких деталей складывается постоянная работа и рекомендации. Если вы настраиваете чужую клиентскую переписку, подобные шаблоны особенно ценны.

      Рекомендации после промта:

      Не благодарите клиента слишком эмоционально за каждую правку. И не начинайте оправдываться. Нормальная реакция на рабочие замечания короткая и собранная.

    
    Промт 16. Вежливый отказ от невыгодного заказа
      

      На старте многие хватаются за все. Это понятно. Но довольно быстро становится видно, что часть заказов съедает время, силы и внимание, а денег почти не приносит. Важно уметь отказываться спокойно, без грубости и без ощущения, что вы сжигаете мосты.

      Хороший отказ не должен быть оправданием на полстраницы. Не нужно объяснять всю внутреннюю кухню и долго извиняться. Достаточно коротко и по делу обозначить, что формат вам не подходит.

      Когда использовать:

      когда задача слишком размыта

      когда бюджет не совпадает с объемом

      когда тема или формат вам не подходят

      когда понимаете, что этот заказ заберет много сил без нормальной отдачи

      Готовый запрос:

      Напиши вежливый отказ клиенту от заказа.

      Тон: спокойный, вежливый, без резкости и без лишних оправданий. Вот данные: что за заказ: [описание] Почему отказываюсь: [не мой формат, не подхожу по теме, не совпадает объем и бюджет, нет возможности взять] Нужно ли оставить хороший тон на будущее: [да, нет]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Вариант, где хочу оставить дверь открытой на будущее

      Текст должен быть уважительным и четким. Без лишней мягкости. Без грубости.

      Пример результата:

      Спасибо за обращение. По текущему формату не смогу взять задачу в работу. Не хочу обещать то, что не смогу сделать нормально. Надеюсь, вы быстро найдете подходящего исполнителя.

      Почему это работает:

      В отказе есть уважение и ясность. Нет ощущения, что вы мямлите. И нет грубости. Это ровный взрослый ответ.

      Что можно доработать:

      Если тема вам близка, но условия не подходят, можно аккуратно указать это. Например: «по теме интересно, но в текущем объеме и сроках не возьму». Это честно и понятно.

      Как на этом заработать:

      Прямого заработка тут нет, но есть защита времени. А время на старте особенно ценно. Чем раньше вы перестанете брать все подряд, тем быстрее начнете собирать работу, которая двигает вас вперед.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите отказ в раздражении. Даже если заказ объективно слабый, резкий тон редко приносит пользу. И не придумывайте лишние оправдания. Спокойной прямоты достаточно.

    

    Промт 17. Сообщение бывшему клиенту с напоминанием о себе
      

      Один из самых недооцененных источников заказов – люди, с которыми вы уже работали. Им проще вернуться к знакомому исполнителю, чем снова искать кого-то с нуля. Но большинство никак не напоминает о себе. В результате контакты остывают, хотя могли бы приносить работу без лишнего поиска.

      Такое сообщение не должно быть навязчивым. Его задача – аккуратно вернуться в поле зрения клиента и напомнить, что вы открыты к новым задачам.

      Когда использовать:

      через некоторое время после завершения проекта

      когда у вас появились новые услуги или удобный формат работы

      когда хотите вернуть клиента без давления

      Готовый запрос:

      Напиши короткое сообщение бывшему клиенту с напоминанием о себе.

      Чего не должно быть: навязчивости, давления, лишней фамильярности. Вот данные: с чем мы работали раньше: [услуга] Что хочу предложить сейчас: [тот же формат, новая услуга, продолжение] Какой тон нужен: теплый, деловой, спокойный

      Сделай 3 варианта:

      Нейтральный

      Более теплый

      С акцентом на продолжение работы

      Текст должен напоминать обо мне без неловкости и продавливания.

      Пример результата:

      Здравствуйте. Решил коротко напомнить о себе. Ранее работали по текстам для вашего канала, и, если сейчас снова есть задачи по контенту или упаковке материалов, можно продолжить в том же формате. При необходимости быстро включусь.

      Почему это работает:

      Сообщение спокойное. Нет ощущения, что вас срочно нужно спасать заказом. Есть нормальное напоминание и понятный повод вернуться.

      Что можно доработать:

      Если у вас появился новый формат, который реально может быть полезен клиенту, добавьте его одной фразой. Например: «сейчас еще собираю короткие PDF-материалы и инструкции для клиентов». Но только если это в тему.

      Как на этом заработать:

      Возврат старого клиента почти всегда проще, чем поиск нового. Такие сообщения напрямую влияют на загрузку. А еще они хорошо продаются как часть клиентской коммуникации для экспертов и малого бизнеса.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите бывшему клиенту слишком длинно. И не начинайте с «давно не общались». Лучше сразу коротко обозначить контекст и пользу.

    
    Промт 18. Сообщение знакомым о новой услуге
      

      Многие стесняются писать знакомым о работе. Боятся выглядеть навязчиво, будто просят милостыню или давят на личные связи. Из-за этого теряют простую и вполне рабочую возможность рассказать о новой услуге тем, кто уже вас знает.

      Ключевое правило здесь одно: не выпрашивать, а информировать. Спокойно и по-человечески.

      Когда использовать:

      когда вы запускаете новую услугу

      когда меняете направление работы

      когда хотите рассказать знакомым, чем сейчас занимаетесь

      когда вам нужен простой первый круг касаний

      Готовый запрос:

      Напиши сообщение знакомым о моей новой услуге.

      Тон: спокойный, человеческий, без неловкости и без давления. Вот данные: что за услуга: [описание] Кому это может быть полезно: [аудитория] Что хочу от человека: [просто знать, передать знакомым, обратиться при необходимости]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Теплый нейтральный

      Вариант, который можно отправить нескольким людям без стыда

      Текст должен звучать нормально и без ощущения, что я что-то выпрашиваю.

      Пример результата:

      Привет. Коротко расскажу, чем сейчас занимаюсь. Делаю тексты и контент-планы для Telegram-каналов. Если у тебя или у кого-то из знакомых появится такая задача, буду рад помочь или хотя бы подсказать, с чего начать.

      Почему это работает:

      Сообщение не давит. В нем нет искусственной бодрости и неуместной продажи. Оно просто ставит людей в известность.

      Что можно доработать:

      Если вы пишете не близкому человеку, а просто знакомому, лучше сделать текст суше. Меньше дружеских оборотов, больше ясности.

      Как на этом заработать:

      Очень часто первые заказы приходят не из холодного поиска, а через знакомых. Это не значит, что надо писать всем подряд. Но аккуратное сообщение о новой услуге вполне может принести первые деньги без лишних усилий.

      Рекомендации после промта:

      Не добавляйте в сообщение длинную историю о том, как вы пришли к этой услуге и как вам важно сейчас получить поддержку. Для рабочих касаний это лишнее. Нужна простая ясность.

    
    Промт 19. Письмо с предложением услуг малому бизнесу
      

      Есть большая группа клиентов, которым нужны тексты, оформление, сообщения, карточки, контент и простая упаковка, но они редко ищут это системно. Это малый бизнес. Небольшие компании, студии, мастера, школы, клиники, магазины. У них постоянно что-то не дописано, недособрано и оформлено на скорую руку. И это можно предлагать абсолютно спокойно.

      Важно понимать, что малый бизнес не любит слишком умные заходы. Им нужен не лекционный текст, а нормальное письмо с понятной пользой.

      Когда использовать:

      когда хотите предложить услуги небольшому бизнесу

      когда пишете первым в студию, магазин, сервис или частную практику

      когда хотите показать конкретную пользу, а не общий набор способностей

      Готовый запрос:

      Напиши короткое письмо с предложением моих услуг для малого бизнеса.

      Тон: деловой, спокойный, без навязчивой продажи. Вот данные: Кому пишу: [тип бизнеса] Что предлагаю: [услуга] Какие задачи это закрывает: [польза] Что хочу в итоге: [ответ, созвон, обсуждение]

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      Стандартный

      Более конкретный, с упором на одну задачу

      Не делай письмо слишком длинным. Без громких обещаний. Без канцелярита.

      Пример результата:

      Здравствуйте. Пишу вам по рабочему вопросу. Я занимаюсь текстами и оформлением материалов для небольшого бизнеса: описания услуг, сообщения клиентам, посты, короткие тексты для сайта и Telegram. Если у вас есть задачи в этом направлении, можно коротко обсудить, что сейчас требует доработки.

      Почему это работает:

      Письмо не наваливается на человека. Нет ощущения спама с обещаниями увеличить все на свете. Есть понятный набор задач и спокойный повод ответить.

      Что можно доработать:

      Самый сильный вариант – не писать широко, а брать одну задачу. Например: описания услуг для стоматологии или сообщения клиентам для студии красоты. Чем точнее попадание, тем выше шанс ответа.

      Как на этом заработать:

      Малый бизнес часто становится хорошим источником повторных мелких и средних заказов. Сегодня вы переписали описание услуг, через неделю сделали сообщения для клиентов, потом – посты, затем – короткий гайд или ответы на частые вопросы. Это нормальная рабочая воронка без лишней рекламы.

      Рекомендации после промта:

      Не начинайте с рассказа о себе на пол экрана. Сначала задача и польза. Кто вы – можно обозначить одной строкой. Этого достаточно.

    

    Промт 20. Мини-бриф для старта работы
      

      Иногда полный бриф не нужен. Особенно на простых задачах. Но и работать вообще без вводных опасно. Поэтому полезно иметь мини-бриф – короткий набор вопросов, который помогает быстро собрать основу без перегруза.

      Это особенно важно на старте, когда вы работаете с простыми услугами и не хотите утонуть в лишней переписке.

      Когда использовать:

      для небольших и средних задач

      когда нужен быстрый старт

      когда клиент не готов отвечать на длинную анкету

      когда вам нужно собрать базу, чтобы не работать вслепую

      Готовый запрос:

      Составь короткий мини-бриф для старта работы с клиентом.

      Тон: простой, деловой, без канцелярита. Вот данные: что за услуга: [описание] Что важно узнать: [цель, объем, сроки, формат, стиль] Сколько вопросов нужно: [5-7]

      Сделай список коротких вопросов, на которые клиенту легко ответить. Не перегружай. Каждый вопрос должен быть полезным.

      Пример результата:

      Чтобы быстро начать, задам несколько коротких вопросов.

      Какая задача сейчас главная

      Что нужно сделать в первую очередь

      Есть ли пример того, что вам нравится по тону или подаче

      Какие сроки удобны

      В каком формате вам удобнее получить результат

      Есть ли материалы, которые стоит учесть

      Что точно не должно появиться в результате

      Почему это работает:

      Бриф короткий и живой. Его реально заполняют. При этом он уже помогает избежать хаоса.

      Что можно доработать:

      Под конкретную услугу стоит добавить один-два узких вопроса. Например, для текстов – про тон, для карточек товара – про категорию, для канала – про аудиторию и частоту публикаций.

      Как на этом заработать:

      Хороший бриф экономит время, а значит прямо влияет на деньги. Плюс – это отдельная ценность для клиентов, которые сами работают с людьми. Для них вы тоже можете делать такие мини-брифы как часть сервиса.

      Рекомендации после промта:

      Не собирайте бриф ради красивого файла. Он должен реально использоваться. Если половина вопросов вам никогда не помогает, бриф нужно сокращать.

    
    Промт 21. Бриф для текста на заказ
      

      Когда клиент заказывает текст, он часто уверен, что задача очевидна. Для него – да. Для вас – нет. Без нормальных вводных текст быстро превращается в угадайку. Потом идут бесконечные уточнения, а иногда и раздражение с обеих сторон. Поэтому нужен отдельный короткий бриф именно под тексты.

      Такой бриф должен быть не академическим, а рабочим. Его цель – быстро понять, что писать, для кого, в каком тоне и с какой задачей.

      Когда использовать:

      для статей, постов, описаний, писем и любых текстов на заказ

      когда нужно собрать вводные без длинной анкеты

      когда хотите сразу задать правильные рамки по задаче

      Готовый запрос:

      Составь короткий бриф для текста на заказ.

      Тон: простой, деловой, без перегруза. Вот данные: Тип текста: [пост, статья, письмо, описание, инструкция] Что мне важно узнать: [цель, аудитория, тон, объем, примеры, ограничения] Количество вопросов: [6-8]

      Сделай бриф из коротких вопросов, которые помогут быстро собрать вводные для хорошего текста.

      Пример результата:

      Чтобы подготовить текст, мне нужно уточнить несколько моментов.

      Какой именно текст нужен

      Для кого он пишется

      Какая у него главная задача

      Какой тон вам ближе

      Есть ли примеры текстов, которые вам нравятся

      Что важно обязательно упомянуть

      Что лучше не использовать

      Какой объем вам нужен

      Почему это работает:

      Вопросы простые, но достаточные. После такого брифа задача обычно становится понятной, и вы уже не стреляете в темноту.

      Что можно доработать:

      Если клиент заказывает тексты постоянно, можно сделать укороченный вариант на 4-5 вопросов. Для регулярной работы длинный бриф не нужен каждый раз.

      Как на этом заработать:

      Брифы – это часть взрослой работы. Клиенты ценят, когда вы не просто «пишите текст», а умеете быстро собрать основу. А для других специалистов такие брифы тоже становятся полезной услугой: редакторам, маркетологам, владельцам каналов, администраторам, менеджерам.

      Рекомендации после промта:

      Не задавайте вопросы, на которые клиент не сможет ответить нормальным языком. Например, не стоит спрашивать о «тональности коммуникации бренда», если работаете с маленьким бизнесом. Лучше спросить: «как вам ближе – спокойнее, строже, теплее, проще».

    
    Промт 22. Бриф для постов и контент-плана
      

      Работа с контентом часто начинается слишком расплывчато. Клиент говорит: «нужны посты», а потом выясняется, что он сам не понимает, о чем именно, в каком ритме, для кого и с какой целью. Из-за этого контент то выглядит случайным, то вообще не движется.

      Поэтому полезно иметь отдельный короткий бриф именно для постов и плана публикаций. Он помогает не только вам, но и самому клиенту увидеть картину яснее.

      Когда использовать:

      для Telegram-каналов, блогов, страниц специалистов

      когда вам заказывают контент-план или серию постов

      когда задача есть, а формы у нее пока нет

      Готовый запрос:

      Составь короткий бриф для постов и контент-плана.

      Тон: простой, рабочий, без сложных терминов. Вот данные: Площадка: [Telegram, VK, Instagram, сайт] Что нужно сделать: [посты, рубрики, контент-план] Что важно узнать: [тематика, цель, аудитория, частота, тон, ограничения] Количество вопросов: [6-8]

      Сделай список вопросов, который поможет быстро собрать нормальные вводные для контента.

      Пример результата:

      Чтобы собрать контент-план, мне важно уточнить:

      О чем в целом будет канал или страница

      Кто основная аудитория

      Какая задача у контента сейчас главная

      Как часто вы хотите публиковать материалы

      Какие темы для вас точно важны

      Какие темы лучше не брать

      Какой тон вам ближе

      Есть ли примеры каналов или авторов, которые вам нравятся

      Почему это работает:

      После таких вопросов становится понятно не только что писать, но и зачем. А это самое важное в контенте.

      Что можно доработать:

      Если клиент не любит анкеты, можно сначала отправить три главных вопроса, а остальное добрать в разговоре. Иногда это работает лучше.

      Как на этом заработать:

      Контент без нормальных вводных быстро превращается в бесконечные правки. Бриф снижает этот риск и делает вашу работу взрослее. А если вы работаете с каналами, блогами или экспертами, хороший бриф вообще становится частью продукта.

      Рекомендации после промта:

      Не задавайте клиенту вопрос «какой контент вы хотите». Чаще всего он ответит слишком общо. Лучше разбить это на понятные части: тема, аудитория, цель, частота, тон.

    

    Промт 23. Бриф для карточки товара
      

      С карточками товаров проблема одна и та же: клиент часто думает, что достаточно прислать название товара и пару фото. Но для хорошего текста этого мало. Нужны детали, без которых описание получится пустым. Поэтому имеет смысл заранее собрать короткий бриф, чтобы не додумывать за клиента важные вещи.

      Когда использовать:

      для работы с карточками товаров

      для описаний на маркетплейсах

      для локальных брендов и интернет-магазинов

      Готовый запрос:

      Составь короткий бриф для карточки товара.

      Тон: простой и понятный, без сложных слов. Вот данные: Категория товара: [одежда, дом, косметика, техника и так далее] Что важно узнать: [характеристики, выгоды, кто покупатель, ограничения, особенности] Количество вопросов: [6-8]

      Сделай список вопросов, который поможет собрать нормальные вводные для описания товара.

      Пример результата:

      Чтобы подготовить описание товара, мне нужно уточнить:

      Что это за товар и для кого он

      Какие у него основные характеристики

      Чем он удобен или полезен

      На что стоит обратить внимание перед покупкой

      Есть ли особенности по материалам, размеру, уходу или использованию

      Что важно обязательно указать

      Чего лучше не обещать в тексте

      Есть ли похожие товары, на которые стоит ориентироваться

      Почему это работает:

      Такой бриф помогает не писать текст из воздуха. А значит, меньше общих слов и больше реальной пользы для карточки.

      Что можно доработать:

      Для некоторых категорий полезно добавить особый вопрос. Например, для одежды – посадка, для косметики – тип кожи, для техники – совместимость.

      Как на этом заработать:

      Чем лучше вы собираете данные, тем сильнее тексты и тем выше шанс на повторные заказы. А еще бриф для карточек можно продавать как отдельный файл или часть услуги по упаковке товаров.

      Рекомендации после промта:

      Не пытайтесь делать описание товара только по картинке. Даже если кажется, что все и так видно, без уточнений текст почти всегда будет слабее.

    
    Промт 24. Пакет из трех недорогих услуг
      

      Когда вы продаете только одну мелкую услугу, чек почти всегда остается скромным. Но если объединить несколько логично связанных задач в маленький пакет, клиенту становится легче купить больше сразу. Это не про манипуляцию. Это про нормальную структуру предложения.

      Такой пакет особенно полезен на старте, когда вы еще не продаете большие проекты, но уже можете собирать не одну мелочь, а короткий набор с понятным результатом.

      Когда использовать:

      когда хотите поднять средний чек без резкого скачка

      когда видите, что услуги связаны между собой

      когда нужно предложить клиенту чуть больше, но без перегруза

      Готовый запрос:

      Помоги собрать пакет из трех недорогих услуг.

      Тон описания: понятный, деловой, без раздувания ценности. Вот данные: Моя основная сфера: [описание] Какие услуги у меня уже есть: [список] Кому я это предлагаю: [клиент] Какой уровень пакета нужен: [простой, стартовый, недорогой]

      Собери 3 варианта пакета по 3 услуги в каждом. Для каждого варианта кратко объясни, почему эти услуги логично идут вместе и какую задачу закрывают.

      Пример результата:

      Пакет «Старт для Telegram»

      Короткое описание канала

      Контент-план на 2 недели

      Три готовых поста для запуска

      Клиент сразу получает основу для старта канала: понятное описание, план тем и первые материалы для публикации. Почему пакет удобен:

      Почему это работает:

      Клиенту проще купить понятный набор, чем самому собирать его по кускам. А вам проще объяснить цену, когда видно состав и логику.

      Что можно доработать:

      Добавьте название пакета и короткий результат на человеческом языке. Не «комплексная упаковка контентной стратегии», а «стартовый набор для канала» или «база для профиля специалиста».

      Как на этом заработать:

      Это прямой способ поднять чек без тяжелых переговоров. Вместо одной недорогой услуги вы предлагаете логичный набор. И если он собран честно, клиенту это даже удобнее.

      Рекомендации после промта:

      Не лепите пакет из случайных вещей. Если услуги не связаны, это видно сразу. Пакет должен закрывать одну понятную задачу.

    
    Промт 25. Пакет услуг для новичка без портфолио
      

      Проблема многих новичков не в том, что они ничего не умеют. Проблема в том, что они не знают, как упаковать это в предложение, если пока нет отзывов, кейсов и длинного списка клиентов. Из-за этого они либо занижают себя, либо начинают изображать опыт, которого нет. Оба пути слабые.

      Намного лучше собрать честный стартовый пакет. Такой, который выглядит аккуратно, решает понятную задачу и не требует придуманного блеска.

      Когда использовать:

      если вы только начали

      если пока нет крепкого портфолио

      если хотите продавать спокойно и без лишнего театра

      Готовый запрос:

      Помоги собрать стартовый пакет услуг для новичка без портфолио.

      Тон: честный, спокойный, без попытки казаться экспертом с большим стажем. Вот данные: чем я хочу заниматься: [услуги] Какие задачи уже умею делать: [список] Кому это полезно: [аудитория] Какой формат нужен: [небольшой пакет для первых клиентов]

      Собери 3 варианта стартового пакета. Для каждого напиши:

      Что входит

      Для кого подходит

      Почему такой пакет удобно купить первым

      Пример результата:

      Пакет «Базовый старт для специалиста»

      Описание услуги для профиля

      Короткое объявление о себе

      Самопрезентация для первого сообщения клиенту

      Для специалистов, которые только выходят на рынок и хотят быстро привести в порядок рабочую подачу. Для кого подходит:

      Клиент за один раз получает все, что нужно для первых касаний и оформления своей услуги. Почему удобно купить:

      Почему это работает:

      Такой пакет не притворяется большим. Но он полезный и понятный. Для старта этого достаточно.

      Что можно доработать:

      Добавьте один бонус, который не съедает много времени. Например, короткая правка после согласования или адаптация текста под две площадки. Это повышает ценность пакета без перегруза.

      Как на этом заработать:

      Честный стартовый пакет продается лучше, чем неубедительная попытка сразу войти в дорогой сегмент. И часто именно на таких пакетах набираются первые отзывы и примеры.

      Рекомендации после промта:

      Не включайте в стартовый пакет все, что умеете хотя бы немного. Лучше три понятные вещи, чем восемь разрозненных.

    

    Промт 26. Мини-презентация себя как исполнителя
      

      Когда клиент уже проявил интерес, иногда полезно иметь чуть более собранный текст о себе, чем просто первое сообщение. Не страницу биографии, а мини-презентацию на несколько абзацев. Она нужна для тех случаев, когда человек хочет понять, с кем имеет дело, но времени на длинные рассказы нет.

      Когда использовать:

      после первого контакта

      когда клиент просит чуть подробнее рассказать о себе

      когда нужно коротко представить себя без лишней сухости

      Готовый запрос:

      Напиши мини-презентацию меня как исполнителя.

      Тон: деловой, живой, без самовосхваления. Вот данные: Кто я: [специалист] Чем занимаюсь: [услуги] С какими задачами работаю: [список] Какой у меня подход: [спокойный, структурный, без лишней воды и так далее] Что важно показать: [понятность, собранность, нормальный рабочий тон]

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      На 2-3 абзаца

      Для клиента, который выбирает между несколькими исполнителями

      Пример результата:

      Занимаюсь текстами и рабочими материалами для специалистов, каналов и небольших проектов. Беру задачи, где важны ясная подача, нормальная структура и спокойный тон без лишнего шума. Обычно работаю с описаниями услуг, постами, контент-планами, короткими гайдами и клиентскими сообщениями.

      Почему это работает:

      Текст дает ощущение человека, с которым можно работать. Без надувания щек и без невнятности.

      Что можно доработать:

      Если у вас есть одна сильная особенность, добавьте ее. Например: «хорошо собираю сложные темы в простой текст» или «умею делать материалы, которые не надо долго переделывать». Только без фальши.

      Как на этом заработать:

      Мини-презентация часто нужна в переписке, в профиле, в PDF с услугами, в сообщениях после рекомендации. Это полезный актив и для вас, и для клиентов.

      Рекомендации после промта:

      Не превращайте мини-презентацию в список личных качеств. «Ответственный, коммуникабельный, люблю свое дело» ничего не добавляет. Нужны работа, задачи, подход.

    
    Промт 27. План действий на первые 7 дней поиска заказов
      

      Многие застревают не потому, что у них нет навыка. Они застревают потому, что действуют бессистемно. Сегодня откликнулись на два заказа, завтра поправили профиль, послезавтра ничего не сделали. Такой режим быстро выматывает и почти не дает результата. Поэтому полезно иметь короткий план на первую неделю.

      Этот промт не пишет за вас работу, но помогает убрать хаос.

      Когда использовать:

      в самом начале

      после паузы, когда нужно заново раскачаться

      если чувствуете, что мечетесь без системы

      Готовый запрос:

      Составь план действий на первые 7 дней поиска заказов.

      Тон плана: простой, реальный, без мотивационной воды. Вот данные: чем я хочу зарабатывать: [услуги] Что у меня уже есть: [профиль, примеры, тексты, ничего] Сколько времени могу уделять в день: [количество] Какие площадки или каналы хочу использовать: [список]

      Сделай план на 7 дней. На каждый день дай 3-5 конкретных действий. План должен быть выполнимым и связанным с поиском первых заказов.

      Пример результата:

      День 1:

      Собрать короткое описание услуги

      Подготовить объявление о своих услугах

      Составить список из 3-5 услуг для переписки

      День 2:

      Привести в порядок профиль

      Подготовить два варианта отклика

      Найти 10 мест, где можно увидеть заказы

      Почему это работает:

      План снимает хаос. Когда каждый день понятен, проще двигаться без лишних сомнений.

      Что можно доработать:

      Добавьте в план один блок на анализ: что сработало, где были ответы, какие тексты нужно подкрутить. Без этого поиск быстро превращается в механическую беготню.

      Как на этом заработать:

      Этот план полезен для себя, но и как отдельный продукт он тоже рабочий. Например, как часть мини-консультации, набора для новичка или короткого стартового гайда.

      Рекомендации после промта:

      Не делайте план героическим. Если вы реально можете уделять полтора часа в день, не нужно строить график как на полный рабочий день. Лучше меньше, но стабильно.

    
    Промт 28. Описание простой услуги в трех форматах
      

      Одна и та же услуга часто живет в разных местах: в профиле, в переписке, в карточке, в канале, в PDF. И каждый раз писать с нуля неудобно. Поэтому полезно сразу собрать несколько форматов одной услуги: короткий, средний и более развернутый.

      Это экономит время и помогает держать подачу ровной.

      Когда использовать:

      когда вы оформляете услугу сразу для нескольких площадок

      когда устали каждый раз писать одно и то же заново

      когда хотите собрать основу для разных форматов общения

      Готовый запрос:

      Напиши описание одной услуги в трех форматах.

      Тон: спокойный, понятный, без воды. Вот данные: что за услуга: [название] Для кого: [клиент] Что входит: [список] Результат: [что получает клиент]

      Сделай:

      Очень короткий вариант в 1-2 предложения

      Средний вариант на абзац

      Развернутый вариант для страницы или карточки услуги

      Сохрани одну и ту же суть, но адаптируй объем и подачу под формат.

      Пример результата:

      Пишу тексты для карточек товаров на маркетплейсах. Помогаю сделать товар понятнее для покупателя и подготовить готовый материал для размещения. Короткий вариант:

      Почему это работает:

      У вас сразу есть база для разных площадок. Не нужно каждый раз выдумывать заново и рисковать размыть смысл.

      Что можно доработать:

      Хорошо работает добавление одной живой детали под площадку. Для профиля – больше услуги, для переписки – больше пользы, для страницы – больше состава работы.

      Как на этом заработать:

      Это удобная услуга для других специалистов и малого бизнеса. Особенно для тех, кто работает сразу на нескольких площадках и везде пишет о себе по-разному.

      Рекомендации после промта:

      Следите, чтобы во всех трех форматах сохранялся один и тот же смысл. Иногда короткая версия получается нормальной, а длинная начинает расползаться в общие слова. Это нужно чистить.

    

    Промт 29. Объяснение, что входит в работу
      

      Одна из частых причин недопонимания с клиентом – размытые границы работы. Вы думаете одно, клиент – другое. В итоге кто-то чувствует, что сделал больше, чем договаривались, а кто-то уверен, что недополучил часть услуги. Чтобы этого не было, полезно уметь коротко объяснять, что именно входит в работу.

      Когда использовать:

      при продаже услуги

      при согласовании заказа

      когда клиенту не до конца ясен объем

      когда хотите заранее снять лишние ожидания

      Готовый запрос:

      Помоги коротко и понятно объяснить клиенту, что входит в мою работу.

      Тон: спокойный, деловой, без жесткости и без размытости. Вот данные: Услуга: [описание] Что входит: [список] Что не входит: [если нужно] Какой формат общения: [переписка, профиль, документ]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Для переписки

      Для описания услуги

      Текст должен быть ясным и без ощущения, что я заранее обороняюсь от клиента.

      Пример результата:

      В работу входят сбор задачи, подготовка текста, одна волна правок по согласованным комментариям и итоговая версия в удобном формате. Если по ходу появятся дополнительные задачи, их лучше согласовать отдельно.

      Почему это работает:

      Все сказано спокойно и по делу. Нет раздражения. Но и неопределенности нет.

      Что можно доработать:

      Если услуга длиннее по процессу, можно разбить ее на этапы. Например: вводные, черновик, правки, финал. Это еще лучше читается.

      Как на этом заработать:

      Четкие границы работы защищают время и нервы, а значит и деньги. Чем яснее состав услуги, тем меньше неоплаченного хаоса.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите список так, будто заранее ждете конфликта. Фраза «в это не входит» нужна, но подавать ее стоит спокойно, без оборонительного тона.

    
    Промт 30. Объяснение, какой результат получает клиент
      

      Иногда услуга описана нормально, состав работы понятен, а продажи все равно идут вяло. Часто причина в том, что клиент не видит конечный результат. Он понимает, что вы что-то сделаете, но не понимает, что изменится у него на руках. Поэтому важно уметь называть результат просто и предметно.

      Когда использовать:

      в описании услуги

      в переписке с клиентом

      в карточке или мини-презентации

      когда хотите усилить ценность без пафоса

      Готовый запрос:

      Помоги коротко объяснить, какой результат получает клиент после моей работы.

      Тон: спокойный, без громких обещаний. Вот данные: Услуга: [описание] Что я делаю: [состав] Что остается у клиента на выходе: [файл, тексты, структура, готовый материал] Какую практическую пользу это дает: [что становится проще, лучше, понятнее]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Для описания услуги

      Для переписки с клиентом

      Не используй общие фразы. Покажи результат в понятном виде.

      Пример результата:

      На выходе вы получаете не просто набор текстов, а готовый материал, который можно сразу использовать в профиле, канале или работе с клиентами. Это экономит время и убирает путаницу в подаче.

      Почему это работает:

      Результат назван не абстрактно, а в прикладном виде. Клиенту легче понять, за что он платит.

      Что можно доработать:

      Лучше всего работает результат, который можно представить руками. Не «рост узнаваемости», а «готовый контент-план на месяц» или «собранный набор текстов для карточки товара».

      Как на этом заработать:

      Умение называть результат прямо связано с продажами. Когда клиент видит понятный выход, цена воспринимается спокойнее.

      Рекомендации после промта:

      Проверьте, можно ли потрогать ваш результат хотя бы мысленно. Если нет, значит формулировка слишком туманная.

    
    Промт 31. Сообщение с уточнением бюджета без неловкости
      

      Тема денег до сих пор многих сковывает. Люди или избегают разговора о бюджете, или спрашивают резко, будто ставят клиента на место. Нужен нормальный средний вариант. Спокойный вопрос, который не унижает ни одну сторону.

      Когда использовать:

      когда клиент не обозначил бюджет

      когда задача может сильно отличаться по объему

      когда нужно понять рамки до начала работы

      Готовый запрос:

      Напиши короткое сообщение с уточнением бюджета клиента.

      Тон: деловой, спокойный, без неловкости и давления. Вот данные: что за задача: [описание] Почему важно уточнить бюджет: [объем может быть разным, есть несколько форматов]

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Нейтральный

      Более мягкий

      Текст должен помогать перейти к деньгам спокойно и без лишней неловкости.

      Пример результата:

      Чтобы предложить подходящий формат работы, подскажите, пожалуйста, в каком бюджете вам удобно двигаться по этой задаче. Так будет проще сразу собрать вариант без лишних кругов.

      Почему это работает:

      Вопрос не звучит как проверка на платежеспособность. Он связан с задачей и форматом.

      Что можно доработать:

      Если вам не хочется спрашивать бюджет напрямую, можно предложить два-три варианта по объему и цене. Но иногда прямой вопрос экономит время обеим сторонам.

      Как на этом заработать:

      Умение спокойно обсуждать деньги – часть взрослой работы. Если вы избегаете этой темы, то часто теряете время на нерабочие диалоги.

      Рекомендации после промта:

      Не добавляйте извиняющийся тон. Деньги – нормальная часть разговора о работе. Их не нужно прятать.

    

    Промт 32. Ответ клиенту на вопрос о цене
      

      Когда клиент спрашивает «сколько стоит», многие отвечают или слишком сухо, или слишком оправдательно. Одни бросают голую цифру, вторые начинают заранее объяснять, почему это не дорого. Оба варианта можно сделать сильнее.

      Хороший ответ на вопрос о цене должен содержать не только сумму, но и короткую опору. Что за эту сумму входит. Тогда цифра не висит в пустоте.

      Когда использовать:

      когда клиент спрашивает цену в переписке

      когда нужно коротко назвать стоимость без длинной презентации

      когда важно не скатиться ни в сухость, ни в оправдания

      Готовый запрос:

      Напиши короткий ответ клиенту на вопрос о цене.

      Тон: спокойный, деловой, без оправданий и без сухости. Вот данные: что за услуга: [описание] Сколько стоит: [цена или вилка] Что входит: [кратко]

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      Стандартный

      Вариант с вилкой цены

      Текст должен быть уверенным и понятным.

      Пример результата:

      Стоимость такой работы – в среднем 5 000 рублей. В эту сумму входит сбор задачи, подготовка текста, одна волна правок и итоговая версия в удобном формате.

      Почему это работает:

      Цифра сразу опирается на состав. Клиенту проще воспринимать цену спокойно, когда он видит, что за ней стоит.

      Что можно доработать:

      Если есть несколько форматов, можно добавить: «если нужен более короткий вариант, можно собрать задачу компактнее». Это открывает пространство для выбора без торга.

      Как на этом заработать:

      Это база. Кто не умеет нормально называть цену, тот часто теряет заказы или соглашается на слабые условия. Хороший ответ о цене экономит и деньги, и нервы.

      Рекомендации после промта:

      Не начинайте с «зависит». Если можно назвать ориентир, называйте. Слишком расплывчатый ответ часто только раздражает.

    
    Промт 33. Короткое коммерческое предложение для простой услуги
      

      Иногда клиенту уже мало переписки, но и полноценный документ не нужен. В таких случаях помогает короткое коммерческое предложение. Небольшой текст, где есть задача, формат, состав и цена. Без красивой упаковки ради упаковки.

      Когда использовать:

      когда клиент просит прислать условия

      когда переписка уже созрела до конкретики

      когда нужно собрать предложение в одном сообщении или документе

      Готовый запрос:

      Составь короткое коммерческое предложение для простой услуги.

      Тон: деловой, спокойный, без перегруза. Вот данные: Услуга: [описание] Для кого: [клиент] Что входит: [список] Результат: [что получает клиент] Сроки: [если есть] Цена: [если нужно указать]

      Сделай текст из коротких блоков:

      Что предлагаю

      Что входит

      Что получает клиент

      Сроки и стоимость

      Сделай это в удобном и понятном виде, без канцелярита.

      Пример результата:

      В работу входят: предлагаю услугу по подготовке текстов для Telegram-канала.

      короткий сбор вводных

      контент-план на 2 недели

      6 готовых постов

      одна волна правок

      Стоимость – 8 000 рублей. На выходе вы получаете готовый набор материалов для публикации. Срок – 4 дня.

      Почему это работает:

      Предложение короткое, но в нем уже есть все опорные точки. Этого часто достаточно, чтобы клиент принял решение.

      Что можно доработать:

      Если клиент любит живой язык, можно добавить одно короткое пояснение про пользу. Но без лишней рекламы.

      Как на этом заработать:

      Такие предложения двигают заказы быстрее, чем размазанная переписка. И как услуга для других специалистов это тоже востребовано.

      Рекомендации после промта:

      Не пытайтесь сделать короткое коммерческое предложение похожим на презентацию большого агентства. Простота здесь работает лучше.

    
    Промт 34. Предложение пробной недорогой услуги
      

      Некоторые клиенты не готовы сразу купить большой объем. Им нужно сначала посмотреть, как вы работаете. В таких случаях помогает пробная небольшая услуга. Не бесплатная, а компактная и понятная по объему. Это хорошая форма входа, если собрана честно.

      Когда использовать:

      когда клиент сомневается

      когда задача длинная, а доверия пока мало

      когда хотите начать с малого и потом развернуться в большее

      Готовый запрос:

      Помоги предложить клиенту пробную недорогую услугу.

      Тон: спокойный, без давления, без ощущения ловушки. Вот данные: Основная услуга: [описание] Какой маленький формат можно сделать на пробу: [пример] Что клиент увидит по итогам: [результат]

      Сделай 3 варианта сообщения:

      Очень короткий

      Стандартный

      Вариант для клиента, который сомневается

      Сообщение должно предлагать удобный первый шаг, а не продавить человека на покупку.

      Пример результата:

      Если вам удобнее начать с небольшого формата, можно взять пробный вариант: короткий контент-план и два готовых поста. Это даст вам представление о подаче и структуре, а дальше уже можно решить, нужен ли больший объем.

      Почему это работает:

      Клиенту предлагают понятный первый шаг. Без бесплатного труда с вашей стороны и без давления на большое решение.

      Что можно доработать:

      Важно, чтобы пробный формат был реально полезным, а не обрезком без смысла. Иначе он не продает дальнейшую работу.

      Как на этом заработать:

      Пробная услуга помогает завести клиента в работу. Если вы хорошо продумали формат, то это нормальный вход в более крупный заказ.

      Рекомендации после промта:

      Не называйте это «тестом» или «попробуем как пойдет», если хотите сохранить взрослую подачу. Лучше «небольшой стартовый формат» или «компактный первый этап».

    

    Промт 35. Сообщение с предложением пакета вместо одной мелкой задачи
      

      Иногда клиент приходит за одной небольшой вещью, но по разговору видно, что ему потребуется больше. В этот момент полезно не молча сделать одну мелочь и уйти, а показать более удобный вариант. Не навязать, а предложить.

      Когда использовать:

      когда видите, что задача шире одного пункта

      когда можно собрать логичный пакет

      когда хотите поднять чек без давления

      Готовый запрос:

      Напиши сообщение клиенту с предложением пакета услуг вместо одной мелкой задачи.

      Тон: спокойный, уважительный, без продавливания. Вот данные: что клиент хочет сейчас: [описание] Что еще логично добавить: [связанные услуги] Почему пакет удобнее: [польза]

      Сделай 3 варианта:

      Мягкий

      Более деловой

      Очень короткий

      Сообщение должно выглядеть как полезное предложение, а не как попытка продать побольше.

      Пример результата:

      Можно сделать не только описание услуги, но и сразу собрать короткое объявление плюс самопрезентацию для переписки. Так у вас будет не один текст, а готовая база для первых касаний с клиентами. Если интересно, соберу это в компактный пакет.

      Почему это работает:

      Вы предлагаете логику, а не навязываете лишнее. Клиент видит, что пакет закрывает задачу шире и удобнее.

      Что можно доработать:

      Если пакет выходит заметно дороже, важно объяснить, почему он полезнее, а не просто больше. Иначе это выглядит как попытка допродажи ради допродажи.

      Как на этом заработать:

      Это один из самых простых способов повысить средний чек. И он работает мягче, чем просто назвать цену выше.

      Рекомендации после промта:

      Не добавляйте к одной задаче все подряд. Лучше две-три связанные вещи, которые действительно решают общую задачу.

    
    Промт 36. Вариант допродажи после первого заказа
      

      После первого заказа многие просто прощаются. Хотя именно в этот момент клиент уже увидел, как вы работаете, и уровень доверия выше, чем в начале. Поэтому мягкая допродажа после выполненной задачи – нормальная часть работы, если она уместна.

      Когда использовать:

      после успешной сдачи первой задачи

      когда видите, что клиенту может быть полезен следующий шаг

      когда хотите продолжить работу без давления

      Готовый запрос:

      Напиши короткое сообщение с допродажей после первого заказа.

      Тон: спокойный, без навязчивости, без продавливания. Вот данные: что уже сделано: [услуга] Что можно предложить дальше: [следующий логичный шаг] Почему это полезно клиенту: [польза]

      Сделай 3 варианта:

      Очень мягкий

      Нейтральный деловой

      Более конкретный

      Сообщение должно опираться на уже сделанную работу и предлагать логичное продолжение.

      Пример результата:

      Если захотите продолжить, следующим шагом можно собрать еще и короткий контент-план, чтобы тексты не висели отдельно, а сразу работали как серия. Это обычно упрощает дальнейшую работу и экономит время.

      Почему это работает:

      Предложение не взято с потолка. Оно вырастает из уже сделанной задачи. Поэтому воспринимается спокойнее.

      Что можно доработать:

      Лучше всего работают допродажи, которые усиливают уже полученный результат. Не уходите в сторону от основной задачи.

      Как на этом заработать:

      Повторная продажа существующему клиенту всегда проще, чем новая. Даже одна такая привычка может заметно поднять доход.

      Рекомендации после промта:

      Не делайте допродажу в том же сообщении, где просите отзыв, извиняетесь и благодарите за все сразу. Лучше одна ясная мысль, чем комбайн из всего.

    
    Промт 37. Сообщение о сроках без лишней жесткости
      

      Сроки – частая зона напряжения. Если обозначить их расплывчато, потом начинается суета. Если слишком жестко, можно создать ненужное напряжение. Нужен нормальный рабочий тон.

      Когда использовать:

      при согласовании новой задачи

      когда клиент спрашивает, сколько времени займет работа

      когда важно сразу выставить реалистичный ориентир

      Готовый запрос:

      Напиши сообщение клиенту о сроках выполнения работы.

      Тон: деловой, спокойный, без резкости. Вот данные: что за задача: [описание] Какой реальный срок: [дни] Нужно ли оставить небольшой запас: [да, нет]

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      Стандартный

      Вариант с объяснением, почему срок именно такой

      Сообщение должно звучать уверенно и без ненужной жесткости.

      Пример результата:

      По такой задаче ориентируюсь на 3 рабочих дня. Этого хватает, чтобы спокойно собрать материал, подготовить черновик и внести одну волну правок без спешки.

      Почему это работает:

      Срок обозначен ясно. Есть короткая опора на процесс. Клиенту легче принять реалистичный ориентир, когда он понимает, из чего тот складывается.

      Что можно доработать:

      Если задача может сузиться или расшириться, полезно написать: «точнее скажу после короткого уточнения объема». Это честно.

      Как на этом заработать:

      Реалистичные сроки снижают число срывов и переработок. А это напрямую влияет на доход и репутацию.

      Рекомендации после промта:

      Не обещайте быстрее, чем реально можете. На старте это соблазнительно, но обычно дорого обходится.

    

    Промт 38. Ответ клиенту на просьбу «сделать подешевле»
      

      С просьбой снизить цену сталкиваются почти все. И тут люди часто уходят в две крайности. Либо сразу уступают, либо начинают жестко отстаивать сумму так, будто речь о личном оскорблении. Полезнее третий путь: спокойно обозначить границы и, если нужно, предложить более компактный формат.

      Когда использовать:

      когда клиент просит снизить цену

      когда хотите сохранить уважительный тон

      когда готовы обсудить сокращение объема, но не просто сбить цену

      Готовый запрос:

      Напиши спокойный ответ клиенту на просьбу сделать дешевле.

      Какой тон нужен: уважительный, деловой, без жесткости и без слабости. Вот данные: что за услуга: [описание] Какая цена сейчас: [сумма] Готов ли я менять объем: [да, нет]

      Сделай 3 варианта:

      Без снижения цены

      С предложением более компактного формата

      Очень короткий

      Ответ должен быть спокойным и взрослым. Без оправданий. Без агрессии.

      Пример результата:

      По текущему объему стоимость остается такой. Если вам удобнее двигаться в меньшем бюджете, можно сократить задачу и собрать более компактный формат без лишних частей.

      Почему это работает:

      Вы не начинаете торговаться собой. Но и не хлопаете дверью. Есть граница и есть вариант.

      Что можно доработать:

      Если у вас есть готовые компактные форматы, лучше сразу назвать их. Это упрощает разговор.

      Как на этом заработать:

      Умение не сливать цену в ноль – база для устойчивого дохода. А умение предлагать меньший объем вместо скидки помогает сохранить деньги и клиента.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите «обычно у меня дороже, но вам сделаю уступку». Такие фразы чаще ослабляют позицию, чем усиливают ее.

    
    Промт 39. Сообщение о том, что в работу не входит дополнительная задача
      

      Бывает, что клиент в процессе как бы между делом добавляет еще одну задачу. Потом еще одну. И если не обозначить рамки, работа расползается. Важно уметь говорить об этом спокойно, без конфликта и без ощущения, что вы считаете каждую мелочь со злостью.

      Когда использовать:

      когда в процессе появились новые задачи

      когда клиент считает, что это тоже входит в текущую работу

      когда нужно сохранить границы без ссоры

      Готовый запрос:

      Напиши спокойное сообщение клиенту о том, что новая задача не входит в текущий объем работы.

      . Вот данные:

      Что было согласовано: [описание]

      Что появилось дополнительно: [новая задача]

      Что хочу предложить: [согласовать отдельно, добавить за доплату, обсудить новый формат]

      Тон: деловой, спокойный, без напряжения

      Сделай 3 варианта:

      Очень мягкий

      Стандартный

      Более короткий и собранный

      Сообщение должно защищать границы работы, но без конфликта.

      Пример результата:

      Эта часть уже выходит за рамки того объема, который мы согласовали в начале. Если задача актуальна, можно добавить ее отдельно и спокойно обсудить формат.

      Почему это работает:

      Текст не звучит оборонительно. В нем нет раздражения. Но граница поставлена ясно. Клиенту предлагают не спор, а понятный следующий шаг.

      Что можно доработать:

      Если задача действительно небольшая и вы готовы включить ее как жест доброй воли, это можно сделать. Но важно не превращать такие исключения в систему. Иначе вы быстро начнете работать больше, чем продаете.

      Как на этом заработать:

      Прямого заработка в одном сообщении нет, но именно такие формулировки защищают ваш доход. Если не отделять согласованный объем от дополнительных задач, рано или поздно часть работы начинает делаться бесплатно.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите «это не входит», как будто вас атакуют. Лучше сначала назвать факт спокойно, а потом предложить решение. Такой порядок всегда звучит сильнее.

    
    Промт 40. Сообщение с предложением двух форматов на выбор
      

      Клиентам часто проще выбирать из двух понятных вариантов, чем думать с нуля. Один формат компактный, второй шире. Один дешевле, второй дает больше результата. Такой способ хорошо работает, когда задача понятна, но человек колеблется по объему или бюджету.

      Это не уловка. Это удобная структура выбора. И для вас, и для клиента.

      Когда использовать:

      когда клиент не определился с объемом

      когда у задачи есть базовый и расширенный варианты

      когда хотите упростить принятие решения

      Готовый запрос:

      Напиши сообщение клиенту с предложением двух форматов работы на выбор.

      . Вот данные:

      Что за задача: [описание]

      Базовый формат: [что входит]

      Расширенный формат: [что входит]

      Тон: спокойный, деловой, без давления

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      Более подробный

      Вариант для клиента, который сомневается

      Сообщение должно помогать выбрать удобный формат без лишней путаницы.

      Пример результата:

      По этой задаче можно пойти в двух вариантах. Первый – компактный: собираем описание услуги и короткое объявление. Второй – шире: добавляем еще самопрезентацию и набор сообщений для переписки. Смотрите, какой формат вам сейчас удобнее по задаче и объему.

      Почему это работает:

      Клиенту не нужно самому придумывать рамки. Ему показывают два понятных пути. Это снижает торможение и делает разговор проще.

      Что можно доработать:

      Если разница между форматами кажется слишком абстрактной, добавьте короткую фразу о результате. Например: первый вариант закрывает только оформление услуги, второй дает базу еще и для общения с клиентами.

      Как на этом заработать:

      Предлагать два формата выгоднее, чем один голый вариант. Часть клиентов выберет расширенную версию просто потому, что увидит в ней больший смысл. Так средний чек растет без жесткой продажи.

      Рекомендации после промта:

      Не делайте второй вариант явно «правильным», а первый «урезанным и жалким». Оба формата должны быть честными и рабочими.

    

    Промт 41. Объяснение, почему пакет выгоднее разовой услуги
      

      Клиент далеко не всегда сам видит логику пакета. Для него это может выглядеть как попытка продать больше. Поэтому иногда нужно коротко и спокойно объяснить, почему пакет действительно удобнее, чем одна отдельная услуга.

      Важно не спорить и не давить. Просто показать логику.

      Когда использовать:

      когда клиент просит только одну часть работы

      когда у вас уже есть собранный пакет

      когда нужно объяснить разницу между разовой задачей и связкой услуг

      Готовый запрос:

      Помоги коротко объяснить клиенту, почему пакет услуг выгоднее одной разовой задачи.

      . Вот данные:

      Что клиент хочет сейчас: [одна услуга]

      Какой пакет я предлагаю: [состав]

      Почему пакет полезнее: [какую задачу закрывает целиком]

      Тон: спокойный, деловой, без продавливания

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Вариант с акцентом на экономию времени клиента

      Текст должен объяснять пользу пакета без ощущения навязчивой продажи.

      Пример результата:

      Разовую задачу можно сделать отдельно. Но если собрать ее вместе с двумя связанными частями, у вас будет не один фрагмент, а готовая база для работы. Обычно это удобнее, чем потом возвращаться и добирать все по кускам.

      Почему это работает:

      Здесь нет попытки убедить любой ценой. Есть простая логика: пакет закрывает задачу шире и экономит лишние круги.

      Что можно доработать:

      Хорошо работает фраза о времени и целостности. Например: «так вы один раз согласуете структуру и получите сразу весь комплект». Это особенно понятно для занятых клиентов.

      Как на этом заработать:

      Чем лучше вы умеете объяснять ценность пакета, тем реже упираетесь в мелкие разовые заказы. А это прямо влияет на доход и нагрузку.

      Рекомендации после промта:

      Не сравнивайте пакет и разовую услугу так, будто клиент ошибается. Лучше показывать удобство, а не поучать.

    
    Промт 42. Сообщение с фиксацией договоренностей
      

      Половина проблем в работе появляется не из-за плохих людей, а из-за плохой фиксации. Все вроде бы обсудили, но потом выясняется, что каждый понял по-своему. Поэтому полезно после разговора отправлять короткое сообщение, где собраны договоренности.

      Такой текст не должен быть тяжеловесным. Достаточно спокойно и по пунктам назвать, о чем договорились.

      Когда использовать:

      после созвона

      после длинной переписки

      когда задача согласована и нужно зафиксировать базу

      когда не хотите потом вспоминать, кто что имел в виду

      Готовый запрос:

      Напиши короткое сообщение с фиксацией договоренностей по задаче.

      . Вот данные:

      Что согласовали: [список]

      Что делаю я: [объем работы]

      Что делает клиент: [что должен прислать, посмотреть, согласовать]

      Сроки: [если есть]

      Тон: деловой, понятный, без перегруза

      Сделай 3 варианта:

      Короткий

      По пунктам

      Более мягкий и живой

      Сообщение должно быть удобным для рабочей переписки и не выглядеть как формальный протокол.

      Пример результата:

      Коротко зафиксирую, о чем договорились. Я готовлю описание услуги, короткое объявление и самопрезентацию для переписки. От вас нужны примеры, которые вам нравятся по тону, и короткие вводные по аудитории. По сроку ориентируемся на два дня после получения материалов.

      Почему это работает:

      В тексте нет канцелярита. Но все важное названо. Если позже возникнет путаница, у вас есть нормальная рабочая опора.

      Что можно доработать:

      Если проект чуть сложнее, удобно разбить сообщение на три блока: что делаю я, что нужно от клиента, когда следующий шаг. Такой формат хорошо читается.

      Как на этом заработать:

      Фиксация договоренностей экономит часы работы и убирает часть лишних правок. А это всегда деньги, даже если они не лежат на поверхности.

      Рекомендации после промта:

      Не превращайте фиксацию в юридический трактат. Клиенту должно быть удобно читать и отвечать, а не продираться через сухой документ.

    
    Промт 43. Короткий текст для предложения разовой услуги через личные сообщения
      

      Есть ситуации, когда не нужно ни длинное письмо, ни официальное коммерческое предложение. Нужно просто написать человеку в личку и предложить конкретную услугу. Такой формат особенно полезен для точечных касаний: знакомый эксперт, небольшой бизнес, человек с сырым профилем, которому вы реально можете помочь.

      Здесь важно попасть в меру. Не давить, не заискивать, не звучать как рассылка.

      Когда использовать:

      для личных сообщений

      для точечного предложения одной услуги

      когда видите конкретную задачу у человека и можете помочь

      Готовый запрос:

      Напиши короткое личное сообщение с предложением одной услуги.

      . Вот данные:

      Кому пишу: [кто это]

      Что предлагаю: [услуга]

      Почему это может быть полезно: [польза]

      Чего хочу: [ответ, обсуждение, интерес]

      Тон: спокойный, человеческий, без спама

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Нейтральный деловой

      Более теплый

      Сообщение должно звучать нормально и не вызывать ощущения массовой рассылки.

      Пример результата:

      Здравствуйте. Коротко напишу по делу. Я занимаюсь текстами и оформлением услуг для специалистов. Если вам актуально привести в порядок описание услуг или собрать тексты для профиля, могу помочь в компактном формате без длинной подготовки.

      Почему это работает:

      Текст короткий, но не безликий. Понятно, зачем вы пишете и в чем польза. При этом нет давления на ответ.

      Что можно доработать:

      Лучше всего работает конкретный повод. Например: вы увидели слабое описание услуг, пустой Telegram, неоформленную карточку специалиста. Но указывать это нужно деликатно, без оценки сверху вниз.

      Как на этом заработать:

      Такие касания могут давать очень неплохой результат, особенно если вы пишете не всем подряд, а тем, кому ваша помощь реально уместна.

      Рекомендации после промта:

      Не используйте чужой слабый текст как повод его унизить. Формулировка «у вас все плохо, я помогу исправить» почти всегда отталкивает.

    

    Промт 44. Сообщение с предложением услуги после рекомендации
      

      Когда к вам пришли через рекомендацию, тон общения обычно чуть теплее. Но это не значит, что можно терять деловую ясность. Наоборот, здесь особенно важно быстро показать, что вы нормальный рабочий человек, а не просто знакомый знакомых.

      Когда использовать:

      когда вас кому-то порекомендовали

      когда нужно быстро вступить в контакт

      когда важно продолжить линию доверия, но без фамильярности

      Готовый запрос:

      Напиши сообщение клиенту, который пришел ко мне по рекомендации.

      . Вот данные:

      Кто порекомендовал: [имя или без имени]

      Чем я могу помочь: [услуга]

      Какой следующий шаг хочу предложить: [созвон, короткое обсуждение, примеры]

      Тон: теплый, деловой, без суеты

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Более теплый, но без лишней близости

      Сообщение должно быть живым и рабочим.

      Пример результата:

      Здравствуйте. Меня вам порекомендовали по теме текстов и упаковки услуг. Могу помочь с описанием услуг, сообщениями для клиентов и короткими рабочими материалами. Если задача актуальна, можно коротко обсудить формат и сразу понять, какой вариант вам подойдет.

      Почему это работает:

      В сообщении есть точка входа через рекомендацию, но все остальное собрано по делу. Нет ощущение, что вы пришли «по дружбе» и дальше все как-нибудь сложится.

      Что можно доработать:

      Если рекомендовал человек, которого обе стороны хорошо знают, можно добавить это одной простой фразой. Но не нужно строить на рекомендации весь текст. Главное – рабочая польза.

      Как на этом заработать:

      Клиенты по рекомендации часто принимают решение быстрее. А значит, у вас меньше времени уходит на прогрев и больше на саму работу.

      Рекомендации после промта:

      Не опирайтесь только на чужое имя. Даже если вас очень тепло представили, дальше все равно продает понятность вашей услуги.

    
    Промт 45. Объяснение, почему лучше начать с малого объема
      

      Некоторые клиенты хотят сразу много. Им кажется, что если уж начинать, то на полный масштаб. Но не всегда это разумно. Особенно если задача еще сырая, формат не отлажен или вы только начинаете работать друг с другом. В таких случаях полезно предложить старт с малого объема и объяснить, почему это удобно.

      Когда использовать:

      когда клиент хочет слишком много сразу

      когда задача еще не до конца ясна

      когда разумнее начать с компактного формата

      Готовый запрос:

      Помоги коротко объяснить клиенту, почему лучше начать с небольшого объема.

      . Вот данные:

      Что клиент хочет: [объем]

      Что я предлагаю: [меньший стартовый формат]

      Почему это разумно: [удобство, проверка подхода, меньше лишней работы]

      Тон: спокойный, деловой, без наставничества

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Более мягкий и объясняющий

      Текст должен выглядеть как забота о качестве работы, а не как попытка продать меньше.

      Пример результата:

      Чтобы не раздувать задачу на старте, я бы предложил начать с компактного объема. Так будет легче согласовать подачу, проверить формат и уже потом при необходимости расширить работу без лишних переделок.

      Почему это работает:

      Вы не спорите с желанием клиента. Вы предлагаете более разумный путь. Это часто снимает напряжение и делает старт легче.

      Что можно доработать:

      Если у малого объема есть четкий результат, обязательно назовите его. Например: «сначала соберем 5 постов и поймем рабочий тон». Это всегда убедительнее общих слов.

      Как на этом заработать:

      Старт с малого защищает вас от больших хаотичных задач и помогает заходить в долгую работу через нормальный первый этап.

      Рекомендации после промта:

      Не объясняйте это фразой «вам пока не нужен большой объем». Это звучит свысока. Лучше говорить о проверке формата и удобстве запуска.

    
    Промт 46. Сообщение с предложением регулярной работы вместо разовых задач
      

      Когда клиент уже сделал один-два заказа, иногда становится видно, что ему нужна не разовая помощь, а регулярная поддержка. Но сам он может об этом не думать. Здесь полезно показать, что отдельные задачи можно превратить в спокойный постоянный формат.

      Когда использовать:

      после нескольких разовых задач

      когда клиент возвращается с похожими запросами

      когда видите повторяемый процесс

      Готовый запрос:

      Напиши сообщение с предложением перейти от разовых задач к регулярной работе.

      . Вот данные:

      Что мы уже делали: [задачи]

      Какой повторяющийся запрос вижу: [описание]

      Что хочу предложить: [ежемесячный формат, пакет, сопровождение]

      Тон: спокойный, деловой, без давления

      Сделай 3 варианта:

      Мягкий

      Нейтральный

      Более конкретный

      Сообщение должно звучать как удобное рабочее решение, а не как попытка привязать клиента.

      Пример результата:

      Вижу, что задачи по текстам у вас появляются регулярно. Чтобы не собирать каждый раз все с нуля, можно перейти на спокойный пакетный формат. Так работа будет идти ровнее, а вам не придется каждый раз заново формулировать запрос.

      Почему это работает:

      Сообщение опирается на реальный опыт работы. Это не предложение из воздуха. Клиенту легче увидеть логику постоянного формата.

      Что можно доработать:

      Если есть конкретный ритм, лучше назвать его. Например: 4 текста в месяц, один контент-план раз в две недели, еженедельная подборка материалов.

      Как на этом заработать:

      Регулярные форматы дают предсказуемость и часто оказываются выгоднее разовых задач. Это один из ключевых шагов от случайных денег к более устойчивой работе.

      Рекомендации после промта:

      Не называйте это «сопровождением», если клиент не любит размытые слова. Иногда проще написать «ежемесячный пакет задач».

    

    Промт 47. Текст для простого пакета услуг с названием и составом
      

      Когда пакет услуг собран, ему нужно дать нормальную форму. Не только список задач, но и понятное название, состав и короткое объяснение. Иначе даже хороший пакет выглядит как случайный набор. Название тут не для красоты. Оно помогает быстрее понять смысл.

      Когда использовать:

      когда собрали пакет, но он пока без формы

      когда хотите красиво и ясно оформить мини-продукт или услугу

      когда клиенту нужен выбор из нескольких вариантов

      Готовый запрос:

      Собери текст для простого пакета услуг с названием и составом.

      . Вот данные:

      Что входит в пакет: [список]

      Для кого он: [аудитория]

      Какую задачу закрывает: [результат]

      Тон: понятный, деловой, без лишнего креатива

      Придумай:

      Название пакета

      Короткое описание

      Состав

      Кому подходит

      Какой результат получает клиент

      Сделай это простым языком без сложных формулировок.

      Пример результата:

      Пакет «База для старта»

      Что входит:

      описание услуги

      короткое объявление

      самопрезентация для переписки

      Кому подходит:

      Тем, кто выходит на рынок услуг и хочет быстро собрать нормальную основу для первых клиентов.

      Результат:

      У вас есть комплект текстов, с которыми уже можно оформлять профиль и вести первые рабочие диалоги.

      Почему это работает:

      Пакет обретает форму. Теперь это не три случайных пункта, а понятное предложение с логикой и названием.

      Что можно доработать:

      Название лучше делать спокойным. Без слов «максимум», «прорыв», «революция». Простая ясность здесь сильнее.

      Как на этом заработать:

      Хорошо оформленный пакет продается легче, чем просто список услуг через запятую. А вам проще объяснять цену и объем.

      Рекомендации после промта:

      Не придумывайте слишком креативные названия, если они не помогают понять смысл. Название должно работать, а не развлекать.

    
    Промт 48. Объяснение, почему цена выше, чем у более простого варианта
      

      Если у вас есть два уровня услуги, клиент почти всегда спросит, в чем разница. И если вы не умеете ее объяснить, более дорогой вариант начнет выглядеть как случайная надбавка. Поэтому полезно заранее собрать короткий текст о разнице.

      Когда использовать:

      когда есть базовый и расширенный формат

      когда клиент спрашивает, почему один вариант дороже

      когда нужно объяснить разницу без защиты и оправданий

      Готовый запрос:

      Помоги коротко объяснить, почему расширенный вариант услуги стоит дороже базового.

      . Вот данные:

      Базовый вариант: [что входит]

      Расширенный вариант: [что входит]

      В чем реальная разница: [объем, глубина, количество материалов, сопровождение]

      Тон: спокойный, деловой, без оправданий

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Более подробный

      Ответ должен быть понятным и взрослым. Без резкости. Без попытки обесценить базовый вариант.

      Пример результата:

      Разница не только в объеме, но и в результате. В базовом формате вы получаете один рабочий текст, а в расширенном – уже связанный комплект материалов, который можно использовать в нескольких точках сразу. Поэтому там выше и объем работы, и итоговая польза.

      Почему это работает:

      Разница названа по существу. Клиент видит, что цена выросла не из воздуха, а из реального наполнения.

      Что можно доработать:

      Если разница особенно заметна по времени или глубине проработки, это стоит назвать прямо. Людям легче принимать цену, когда логика прозрачна.

      Как на этом заработать:

      Чем яснее вы объясняете разницу между уровнями услуги, тем чаще клиент выбирает не самый дешевый вариант, а тот, где лучше понимает пользу.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите так, будто базовый вариант слабый и почти бесполезный. Тогда клиент подумает, что вы специально делаете плохой минимум. Оба уровня должны быть честными.

    
    Промт 49. Сообщение с предложением вернуться позже, если сейчас не время
      

      Не каждый диалог заканчивается заказом. Иногда клиенту не подходит момент, бюджет, приоритет или просто нет готовности решать задачу прямо сейчас. Важно не обижаться и не сжигать контакт. Полезнее оставить дверь открытой.

      Когда использовать:

      когда клиент сомневается и откладывает

      когда сейчас не сходятся условия

      когда хотите сохранить нормальное впечатление и шанс на будущее

      Готовый запрос:

      Напиши спокойное сообщение клиенту, если он пока не готов начать.

      . Вот данные:

      Что обсуждали: [услуга]

      Почему сейчас не стартуем: [не время, бюджет, приоритет]

      Что хочу оставить: [возможность вернуться позже]

      Тон: уважительный, деловой, без обиды и без давления

      Сделай 3 варианта:

      Очень короткий

      Стандартный

      Более теплый

      Сообщение должно завершать разговор спокойно и оставлять нормальный контакт.

      Пример результата:

      Понял вас. Если задача вернется позже или изменится формат, можно спокойно вернуться к разговору. Контакт на связи, при необходимости быстро сориентирую по вариантам.

      Почему это работает:

      Вы не цепляетесь за заказ, но и не уходите в холод. Это нормальное взрослое завершение разговора.

      Что можно доработать:

      Если уместно, можно добавить одну короткую полезную мысль или совет по задаче. Но только если это не превращается в бесплатную консультацию на пол экрана.

      Как на этом заработать:

      Спокойные незакрытые контакты иногда возвращаются через неделю, месяц или даже позже. И очень часто это возвращение случается именно потому, что в прошлый раз разговор закончился нормально.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите «обращайтесь, если что». Это слишком пусто. Лучше коротко обозначить, с чем именно можно будет вернуться.

    

    Промт 50. Схема первых денег из одной простой услуги
      

      Последний промт в главе нужен не для отдельного сообщения, а для сборки общей картины. Многие застревают потому, что видят только одну точку: вот услуга, вот клиент, вот цена. Но первые деньги обычно приходят не из одной точки, а из цепочки. Нужно понять, как из одной простой услуги вырастает нормальная рабочая схема.

      Когда использовать:

      когда хотите увидеть систему, а не только отдельные тексты

      когда нужно собрать путь от услуги к первым деньгам

      когда чувствуете, что делаете куски, но не видите связки

      Готовый запрос:

      Помоги собрать схему первых денег из одной простой услуги.

      . Вот данные:

      Моя услуга: [описание]

      Кому она нужна: [аудитория]

      Где я могу ее предлагать: [площадки, каналы, личные сообщения]

      Какие связанные услуги я могу добавить позже: [список]

      Тон: практический, простой, без мотивационной воды

      Собери пошаговую схему:

      Как оформить услугу

      Где ее предложить

      Какой первый формат продажи выбрать

      Что можно предложить после первого заказа

      Как превратить это в повторную работу

      Сделай это в виде понятного плана.

      Пример результата:

      Собрать понятное описание услуги

      Подготовить короткое объявление и список услуг для переписки

      Найти площадки и чаты, где есть запрос на такую работу

      Начать с одной простой задачи в компактном формате

      После первого заказа предложить связанный пакет или следующий шаг

      Собрать отзыв и использовать его для следующего касания

      При повторяющихся задачах предложить пакетный формат

      Почему это работает:

      Промт помогает увидеть не одну сделку, а систему. А когда появляется система, становится легче и продавать, и развивать услугу дальше.

      Что можно доработать:

      Полезно собрать такую схему под каждую свою основную услугу. Тогда вы увидите, какие из них реально тянут деньги, а какие только отнимают время.

      Как на этом заработать:

      Это уже не просто один текст. Это основа для нормального старта. Если вы выстраиваете цепочку, первые деньги перестают быть случайностью и становятся результатом понятных действий.

      Рекомендации после промта:

      Не пытайтесь сделать идеальную схему сразу. Сначала нужна рабочая. Простая, живая, понятная. Дальше вы сможете поправить ее по опыту.

      Итог главы

      Первая глава была про самый начальный слой: как оформить услугу, написать первые объявления, не теряться в переписке и взять первые простые задачи. Вторая половина этой же главы доводит старт до более собранного состояния. Здесь уже появляется структура: как фиксировать договоренности, как не расплываться в лишней работе, как аккуратно говорить о цене, как собирать пакеты, как превращать разовые заказы в более устойчивую схему.

      Все это по-прежнему относится к первым деньгам. Просто теперь это не только вопрос «как найти клиента», но и вопрос «как не разменивать свою работу на хаос». На старте люди часто думают только о том, как получить оплату. Но не менее важно сразу учиться держать рамку. Иначе заказ вроде бы есть, а пользы от него мало: много лишних правок, непонятный объем, скользкие формулировки, разговоры о скидке, задачи сверху, которые никто не согласовал.

      Если посмотреть на всю главу целиком, в ней собрана простая рабочая цепочка.

      Сначала вы оформляете услугу и учитесь коротко о ней говорить. Потом начинаете находить первые касания: объявления, сообщения, отклики, знакомые, бывшие клиенты, малый бизнес. Дальше появляется следующий слой: мини-брифы, фиксация договоренностей, понятная цена, аккуратная сдача работы, просьба об отзыве. После этого вы уже можете не только брать разовые задачи, но и собирать из них пакеты, повторные шаги, регулярные форматы и более взрослую подачу.

      Первые деньги почти никогда не приходят от одного волшебного текста. Они собираются из цепочки спокойных, понятных действий. Из умения назвать услугу. Из умения не мяться в разговоре о цене. Из способности отделить согласованный объем от лишнего. Из привычки доводить диалог до нормального следующего шага. Из коротких, но точных сообщений, которые делают работу понятной для обеих сторон.

      Если после этой главы у вас появились:

      описание услуги,

      объявление,

      список услуг,

      отклики,

      самопрезентация,

      мини-брифы,

      фиксация договоренностей,

      тексты про цену и состав,

      первые пакеты,

      формулировки для допродажи и возврата клиента,

      значит, фундамент для первых денег уже собран. И это не теория. Это набор вещей, которые можно использовать прямо сейчас.

    
    Глава 2. Тексты на заказ
      

      После первых денег обычно начинается следующая стадия. Клиенты уже не просто спрашивают, кто вы и чем занимаетесь. Они приносят конкретную работу. Нужен пост, описание услуги, статья, письмо, карточка товара, текст для канала, структура гайда, подборка тем, ответы на частые вопросы. И вот здесь у многих начинается новая путаница.

      Кажется, что тексты – это одна и та же работа, только на разные темы. На деле нет. Пост для Telegram устроен не так, как текст для страницы услуги. Описание товара не пишется по тем же правилам, что письмо клиенту. Короткий гайд не собирается так же, как серия постов. Формально все это текст. По сути – разные задачи, разная подача, разная логика и разный способ заработать.

      Вторая проблема еще проще. Человек умеет писать, но не умеет ставить задачу себе или инструменту достаточно точно. В итоге на выходе получается что-то общее. Не провал, но и не рабочий материал. Такие тексты потом приходится долго править. И вместо экономии времени появляется лишняя возня.

      Эта глава нужна для другой ступени. Уже не про оформление себя, а про выполнение работы. Про сами тексты, за которые клиент готов платить. Здесь мы не будем повторять базовые промты из первой главы про отклики, сообщения и упаковку. Здесь другой уровень. Мы берем конкретные текстовые задачи и учимся быстро собирать для них крепкий черновик, который можно довести до нормального результата.

      У этой главы простая цель: чтобы у вас появились заготовки под самые ходовые форматы заказов. Не абстрактно «умение писать», а набор рабочих сценариев. Клиенту нужен пост – вы знаете, как быстро собрать основу. Нужна статья – у вас есть понятная схема. Нужен текст для страницы услуги – не надо смотреть в потолок. Нужны письма, описания, блоки для сайта, ответы на вопросы, подборки, мини-гайды – все это должно собираться без тяжелого разгона.

      Есть еще один важный момент. Тексты на заказ – это не литература. Здесь редко побеждает самая красивая фраза. Гораздо чаще побеждает понятность. Человек открывает ваш текст и быстро понимает, о чем речь, кому это нужно, что делать дальше и зачем вообще это читать. То есть платят не за украшения, а за ясность, порядок и пользу.

      В этой главе будет пятьдесят промтов. Они собраны по принципу реального спроса. То, что часто нужно экспертам, специалистам, каналам, сайтам, малому бизнесу, продавцам, авторам продуктов и тем, кто работает с клиентами в переписке. У каждого промта будет свой формат: задача, готовый запрос, пример, доработка, способ монетизации и рекомендации. Ритм остается тем же, что в первой главе, чтобы книгу можно было читать и использовать без лишней раскачки.

      Эта глава не обещает, что любой текст получится идеальным с первого раза. Так не работает. Но она поможет сократить хаос. У вас появится крепкая база для черновиков. А когда черновик уже на столе, довести его до рабочего состояния намного проще.

    

    Промт 51. Заголовки для статьи на коммерческую тему
      

      Хороший заголовок экономит силы еще до того, как начинается работа над текстом. Когда заголовок собран правильно, он помогает держать тему и не расползаться. Когда заголовок слабый, статья почти всегда начинает шататься. Человек пишет обо всем сразу, потому что сам до конца не понял, что именно он пишет.

      Коммерческая тема особенно требует точности. Здесь не нужен крик, не нужны театральные обещания и ярмарочные формулировки. Нужен заголовок, который цепляет за счет ясности и пользы.

      Когда использовать:

      когда пишете статью для сайта, блога, канала или площадки

      когда тема связана с услугой, продуктом, полезным материалом или спросом

      когда нужен не художественный, а рабочий заголовок

      Готовый запрос:

      Придумай 15 заголовков для статьи на коммерческую тему.

      . Вот данные:

      Тема статьи: [описание]

      Для кого статья: [аудитория]

      Что читатель должен понять или сделать после чтения: [цель]

      Тон: спокойный, деловой, без крика и без пустых обещаний

      Сделай:

      5 прямых заголовков

      5 заголовков через проблему

      5 заголовков через практическую пользу

      Не используй кликбейт. Не пиши слишком громко. Заголовки должны быть понятными и рабочими.

      Пример результата:

      Как собрать Telegram-канал для специалиста без лишнего шума

      Что должно быть в описании услуги, чтобы клиент понял ее с первого взгляда

      Почему слабый текст на сайте мешает продавать даже хорошую услугу

      Почему это работает:

      Заголовки сразу задают рамку. В них уже видно, что за тема, для кого и с какой пользой. Это уменьшает риск уйти в расплывчатую статью.

      Что можно доработать:

      Обычно полезно выбрать 2-3 сильных варианта и попросить сделать их плотнее. Например: «сократи», «сделай спокойнее», «убери слишком очевидные слова», «добавь больше деловой ясности».

      Как на этом заработать:

      Подбор заголовков – это отдельная рабочая задача. Она нужна для статей, постов, каналов, страниц, рассылок, небольших медиа и экспертных блогов. Часто клиенты не могут сами назвать тему так, чтобы ее хотелось открыть. Вы можете продавать подбор заголовков как отдельную услугу или как часть работы над материалом.

      Рекомендации после промта:

      Не берите самый умный заголовок, если он звучит сложнее, чем сам текст. Заголовок должен не красоваться, а вести читателя в понятную тему.

    
    Промт 52. Вступление к статье без затянутого начала
      

      Слабые статьи часто сыплются уже на первом абзаце. Начало либо слишком общее, либо слишком важное по интонации, либо просто ничего не делает. Читатель открывает текст и вынужден продираться через разогрев, вместо того чтобы сразу войти в тему.

      Нормальное вступление должно делать три вещи: обозначать тему, показывать, зачем ее читать, и мягко вести к основному тексту. Не нужно писать предисловие к предисловию. Начало статьи – это не парадная речь, а рабочая точка входа.

      Когда использовать:

      когда статья есть в голове, но начало не складывается

      когда текст идет тяжело из-за первого абзаца

      когда нужно быстро войти в тему без длинного разгона

      Готовый запрос:

      Напиши 5 вариантов вступления к статье.

      . Вот данные:

      Тема статьи: [описание]

      Для кого она: [аудитория]

      Что дальше будет в тексте: [кратко]

      Тон: спокойный, ясный, без театральности и без общих рассуждений

      Сделай варианты разного типа:

      Прямой вход в тему

      Через частую ошибку

      Через наблюдение из практики

      Через вопрос к читателю без давления

      Через короткую пользу от статьи

      Вступление должно быть коротким, живым и полезным. Без лишнего разгона.

      Пример результата:

      Когда у специалиста слабое описание услуги, проблема не только в тексте. Проблема в том, что клиент не понимает, за что именно он платит. В этой статье разберем, как собрать описание так, чтобы оно работало на доверие и не расползалось в общие слова.

      Почему это работает:

      Читатель сразу понимает, о чем статья и зачем она ему. Нет длинного входа. Нет риторического тумана. Текст начинает работать с первой строки.

      Что можно доработать:

      Если вступление получилось слишком ровным, можно попросить добавить одну живую деталь или сделать первую фразу короче. Но не нужно превращать начало в маленький спектакль.

      Как на этом заработать:

      Вступления нужны в статьях, постах, гайдах, материалах для сайтов и каналов. Клиенты часто приносят сырой текст, который разваливается именно на входе. Доработка начала – отдельная ценность.

      Рекомендации после промта:

      Если вступление можно безболезненно удалить и статья от этого ничего не потеряет, значит оно слабое. Начало должно не висеть сверху, а действительно открывать тему.

    
    Промт 53. Структура статьи по заданной теме
      

      Одна из самых частых причин слабого текста – отсутствие нормальной структуры. Когда человек начинает писать без каркаса, он быстро начинает повторяться, уходить в сторону или пропускать важные куски. Поэтому перед статьей полезно сначала собрать план.

      Хорошая структура не делает текст скучным. Она делает его управляемым.

      Когда использовать:

      перед написанием статьи

      когда тема понятна, а порядок изложения нет

      когда нужен скелет, на который потом ляжет текст

      Готовый запрос:

      Составь структуру статьи по теме.

      . Вот данные:

      Тема: [описание]

      Для кого: [аудитория]

      Цель статьи: [объяснить, продать идею, дать инструкцию, снять возражения]

      Какой объем нужен: [короткий, средний, длинный]

      Тон: понятный, деловой, без воды

      Сделай план статьи:

      Заголовок

      Короткое вступление

      Основные блоки по порядку

      Что важно раскрыть в каждом блоке

      Чем закончить

      Структура должна быть рабочей и логичной. Без лишних повторов.

      Пример результата:

      Почему слабое описание услуги мешает продавать

      Какие ошибки чаще всего встречаются

      Что клиент должен понять из текста за первые секунды

      Как собрать описание по трем опорным точкам

      Что проверить перед публикацией

      Итог и короткий следующий шаг

      Почему это работает:

      У статьи появляется скелет. Уже видно, как она будет разворачиваться и где есть смысл, а где пока только общая мысль.

      Что можно доработать:

      Попросите сделать план короче или плотнее. Например: «собери структуру на 5 блоков» или «убери дублирующиеся части». Иногда первый вариант плана бывает избыточным.

      Как на этом заработать:

      Структура – это отдельная работа. Ее заказывают для статей, гайдов, лекций, рассылок, экспертных материалов, книг и даже презентаций. У многих есть тема, но нет порядка. И это можно продавать.

      Рекомендации после промта:

      Не влюбляйтесь в план только потому, что он длинный. Хорошая структура не та, где больше пунктов, а та, где текст потом идет без лишней борьбы.

    

    Промт 54. Полный черновик статьи для блога
      

      Когда есть тема и структура, следующий шаг – собрать черновик целиком. Здесь важно помнить: черновик не обязан быть готовой публикацией. Его задача другая. Дать материал, с которым уже можно работать. То есть не пустой экран, а основа, которую потом можно усилить, сократить, подчистить и сделать живой.

      Когда использовать:

      когда уже понятна тема статьи

      когда нужна полноценная первая версия

      когда хотите сократить путь от идеи до рабочего текста

      Готовый запрос:

      Напиши черновик статьи для блога.

      . Вот данные:

      Тема: [описание]

      Для кого: [аудитория]

      Задача статьи: [что читатель должен понять]

      Объем: [ориентир]

      Тон: спокойный, ясный, живой, без канцелярита и без натянутой экспертности

      Структура:

      [вставить план или перечислить блоки]

      Напиши полный черновик статьи. Текст должен быть понятным, без пустых абзацев, без повторов и без слишком общих слов. Делай акцент на практическую пользу.

      Пример результата:

      Полноценный черновик по выбранной структуре с уже собранными блоками, которые можно довести до публикации.

      Почему это работает:

      Черновик снимает главный тормоз – пустоту. Когда основа уже перед глазами, править и усиливать текст намного проще, чем начинать с нуля.

      Что можно доработать:

      Полезно работать блоками. Сначала попросить черновик, потом отдельно уплотнить вступление, отдельно усилить примеры, отдельно сократить длинные куски. Такой подход дает лучший результат, чем попытка выжать идеальный текст сразу.

      Как на этом заработать:

      Черновики статей нужны экспертам, блогам, сайтам, каналам, авторам рассылок и небольшим редакциям. Это один из самых понятных и стабильных форматов текстовой работы.

      Рекомендации после промта:

      Не публикуйте черновик без ручной проверки. Даже хороший первый вариант обычно требует плотности, деталей и зачистки слабых мест.

    
    Промт 55. Полезная статья для сайта услуг
      

      Статья для сайта услуг решает немного другую задачу. Она не должна быть слишком общей и не должна превращаться в сухую витрину. Ее смысл в том, чтобы показать понимание темы, помочь клиенту разобраться и одновременно подвести его к услуге.

      Это тонкая работа. Если текст слишком рекламный, ему не верят. Если слишком теоретический, он не помогает продавать.

      Когда использовать:

      для сайта специалиста или компании

      для раздела блога на сайте услуг

      когда нужен полезный материал, который работает на доверие

      Готовый запрос:

      Напиши полезную статью для сайта услуг.

      . Вот данные:

      Тема: [описание]

      Какая услуга связана с темой: [название]

      Для кого статья: [аудитория]

      Что важно дать читателю: [польза]

      Что не нужно делать: [слишком агрессивно продавать, перегружать теорией]

      Тон: спокойный, экспертный, понятный, без канцелярита

      Сделай статью, которая:

      Помогает разобраться в теме

      Показывает практическую пользу

      Мягко подводит к услуге

      Не выглядит как прямая реклама

      Пример результата:

      Статья, которая помогает клиенту понять, почему хорошее описание услуги влияет на продажи и что в нем должно быть, а в финале аккуратно ведет к работе с автором.

      Почему это работает:

      Текст не давит, но создает доверие. Читатель получает пользу и одновременно понимает, почему услуга может быть ему нужна.

      Что можно доработать:

      После первого варианта полезно отдельно попросить: «усиль прикладную часть», «сделай финал мягче», «убери рекламные фразы», «добавь пример из практики».

      Как на этом заработать:

      Такие статьи нужны на сайтах частных специалистов, агентств, мастерских, студий, школ, сервисов и небольших компаний. Это хороший формат работы с понятной ценностью.

      Рекомендации после промта:

      Следите, чтобы статья не превращалась в обходной путь к продаже. Если пользы мало, а намеки на услугу слишком заметны, текст быстро теряет доверие.

    
    Промт 56. Статья с ответами на частые вопросы клиента
      

      Есть темы, где человек не готов читать длинный разбор, но хочет быстро снять сомнения. В таких случаях отлично работают статьи в формате вопросов и ответов. Этот формат особенно полезен для услуг, сложных решений, непонятных процессов и всего, где клиенту важно быстро разобраться без лишнего напряжения.

      Когда использовать:

      когда у клиентов часто повторяются одни и те же вопросы

      когда тема не требует длинного повествования

      когда нужен практичный и легко читаемый текст

      Готовый запрос:

      Напиши статью в формате частых вопросов и ответов.

      . Вот данные:

      Тема: [описание]

      Для кого: [аудитория]

      Какие вопросы чаще всего возникают: [список или направление]

      Тон: понятный, спокойный, без высокомерия и без сухой канцелярщины

      Сделай:

      Короткое вступление

      7–10 частых вопросов

      Краткие, но содержательные ответы

      Нормальный финал без лишней продажи

      Ответы должны быть прикладными и живыми. Не слишком короткими, но и не растянутыми.

      Пример результата:

      Статья, где разобраны вопросы вроде «что входит в работу», «сколько правок бывает», «как понять, что текст хороший», «какие материалы нужны на старте».

      Почему это работает:

      Читателю легко ориентироваться. Такой текст удобно читать кусками. И он хорошо снимает первичную тревогу перед услугой или процессом.

      Что можно доработать:

      После первого варианта стоит проверить, нет ли повторяющихся ответов. Часто вопросы кажутся разными, а ответы выходят почти одинаковыми. Это нужно чистить.

      Как на этом заработать:

      Формат вопросов и ответов очень востребован для сайтов, Telegram, страниц услуг, мини-гайдов, лендингов и инструкций для клиентов.

      Рекомендации после промта:

      Не придумывайте слишком умные вопросы, которые в жизни никто не задает. Сильнее работают простые и живые формулировки.

    

    Промт 57. Статья в формате «ошибки новичков»
      

      Тексты про ошибки хорошо работают не потому, что люди любят критику. А потому, что такой формат помогает быстро увидеть слабые места и сравнить их со своей ситуацией. Особенно это полезно в темах, где человек только начинает: запуск канала, оформление услуги, тексты, карточки товаров, поиск клиентов, создание простого продукта.

      Когда использовать:

      когда тема хорошо раскладывается через промахи

      когда хочется сделать материал полезным и читаемым

      когда читателю нужно быстро увидеть, где он может ошибиться

      Готовый запрос:

      Напиши статью в формате «частые ошибки новичков».

      . Вот данные:

      Тема: [описание]

      Для кого статья: [новички, клиенты, начинающие специалисты]

      Сколько ошибок раскрыть: [5-7]

      Тон: спокойный, уважительный, без насмешки и без назидания

      Сделай статью:

      Короткое вступление

      Перечень ошибок с пояснением

      Что делать вместо этого

      Спокойный вывод

      Текст должен быть полезным и понятным. Без злорадства. Без пустой строгости.

      Пример результата:

      Статья про ошибки в описании услуги: слишком общие слова, отсутствие конкретной пользы, попытка охватить всех, слабая первая строка, непонятный результат для клиента.

      Почему это работает:

      Формат сразу делает тему живой. Читатель узнает свои ошибки или замечает то, что раньше не видел.

      Что можно доработать:

      Важно, чтобы каждая ошибка сопровождалась практическим решением. Если текст только показывает промахи, но не дает выхода, он будет раздражать.

      Как на этом заработать:

      Такой формат отлично работает для экспертных блогов, Telegram, сайтов услуг, рассылок и обучающих материалов. Он легко читается и часто вызывает отклик.

      Рекомендации после промта:

      Не превращайте каждую ошибку в нравоучение. Ваша задача не отчитывать читателя, а помочь ему быстрее сориентироваться.

    
    Промт 58. Статья в формате «что проверить перед покупкой»
      

      Перед покупкой услуги, продукта или решения человеку часто не хватает простой проверки. Не длинной теории, а нормального списка ориентиров. Что смотреть, что уточнить, на что обратить внимание, где чаще всего прячутся слабые места. Такие статьи особенно полезны там, где клиент боится ошибиться или потратить деньги впустую.

      Когда использовать:

      когда тема связана с выбором услуги, подрядчика, товара или решения

      когда нужно дать читателю практический фильтр

      когда хотите показать компетентность без прямой продажи

      Готовый запрос:

      Напиши статью в формате «что проверить перед покупкой».

      . Вот данные:

      Что человек выбирает: [услуга, товар, формат работы]

      Для кого статья: [аудитория]

      Какие ошибки обычно допускают: [если есть]

      Тон: спокойный, деловой, без запугивания

      Сделай:

      Короткое вступление

      5-7 пунктов проверки

      Краткое пояснение к каждому

      Вывод

      Текст должен давать ощущение ясности, а не тревоги.

      Пример результата:

      Статья «Что проверить перед заказом текстов для Telegram-канала»: кто будет писать, как собираются вводные, как согласуются темы, сколько правок, какой тон нужен, что вы получите на выходе.

      Почему это работает:

      Читатель получает практический фильтр. А вы встраиваетесь в его картину как человек, который помогает разобраться, а не просто продает.

      Что можно доработать:

      Если тема сложная, полезно добавить один короткий пример: как выглядит хороший признак и как выглядит слабый.

      Как на этом заработать:

      Такие материалы нужны для сайтов, блогов, каналов, мини-гайдов и цепочек писем. Они работают на доверие и помогают продавать более зрелой аудитории.

      Рекомендации после промта:

      Не стройте статью на страхе. Формат проверки полезен сам по себе. Не нужно нагнетать, что вокруг сплошные ловушки.

    
    Промт 59. Статья-сравнение двух вариантов услуги или подхода
      

      Сравнительные статьи хорошо работают там, где клиент колеблется между двумя форматами. Например: разовые тексты или пакет, самостоятельное ведение канала или работа с автором, короткий гайд или большая книга, карточка товара на скорую руку или нормальная упаковка. Смысл не в том, чтобы любой ценой продавить один вариант, а в том, чтобы честно показать разницу.

      Когда использовать:

      когда тема естественно делится на два подхода

      когда клиенту нужно принять решение

      когда важно не продавить, а объяснить

      Готовый запрос:

      Напиши статью-сравнение двух вариантов.

      . Вот данные:

      Что сравниваем: [вариант 1 и вариант 2]

      Для кого статья: [аудитория]

      По каким критериям сравнить: [цена, время, удобство, результат, риски]

      Тон: спокойный, честный, без агрессии и без манипуляций

      Сделай:

      Короткое вступление

      Сравнение по 4-6 критериям

      Кому подходит первый вариант

      Кому подходит второй вариант

      Вывод без навязывания

      Пример результата:

      Сравнение разовой услуги по текстам и ежемесячного пакета: цена, удобство, глубина проработки, регулярность, нагрузка на клиента, итоговый результат.

      Почему это работает:

      Статья помогает человеку увидеть различия без давления. А честное сравнение часто продает лучше, чем скрытая агитация.

      Что можно доработать:

      Полезно отдельно попросить: «добавь больше реальных деталей», «убери слишком учебный тон», «сделай вывод спокойнее».

      Как на этом заработать:

      Сравнительные статьи нужны сайтам, блогам, рассылкам, продуктовым страницам и материалам для клиентов. Они особенно хорошо работают там, где есть выбор между несколькими форматами работы.

      Рекомендации после промта:

      Не превращайте сравнение в подставу, где один вариант очевидно плохой. Тогда доверие к тексту падает сразу.

    

    Промт 60. Статья для прогрева к продукту или услуге
      

      Есть тексты, которые не продают напрямую, но подготавливают человека к продаже. Это не обходная реклама и не хитрый трюк. Это нормальный материал, который помогает читателю лучше понять проблему, увидеть решение и подойти к предложению без внутреннего сопротивления.

      Когда использовать:

      перед запуском услуги, продукта, гайда, консультации

      когда аудитория еще не готова к прямому предложению

      когда нужен полезный материал, ведущий к следующему шагу

      Готовый запрос:

      Напиши статью для прогрева к услуге или продукту.

      . Вот данные:

      Что хочу потом предложить: [услуга, продукт]

      Какая тема подводит к этому: [описание]

      Для кого материал: [аудитория]

      Какую мысль нужно донести: [ключевая идея]

      Тон: спокойный, полезный, без давления и без явной продажи

      Сделай статью, которая:

      Раскрывает проблему или задачу

      Показывает, почему это важно

      Дает полезные ориентиры

      Мягко подводит к следующему шагу

      Пример результата:

      Статья о том, почему хаотичный контент выматывает эксперта, что в нем обычно идет не так и почему на практике легче работать по понятному плану. В финале – спокойный переход к услуге по сборке контент-плана.

      Почему это работает:

      Текст создает внутреннюю готовность. Читатель не чувствует, что его толкают. Но к финалу уже понимает, почему предложение может быть ему полезно.

      Что можно доработать:

      Особенно важно чистить финал. Часто именно там текст начинает кричать. Лучше сделать переход мягче, чем чуть сильнее.

      Как на этом заработать:

      Это один из самых полезных форматов для контент-воронок, Telegram, блогов, страниц продуктов и запуска платных материалов.

      Рекомендации после промта:

      Если статья на 80 процентов состоит из подготовки к продаже, а пользы почти нет, это уже не прогрев, а затянутая реклама. Такой текст быстро считывается.

    
    Промт 61. Пост для Telegram по теме эксперта
      

      Telegram любит тексты, которые можно читать без внутреннего сопротивления. Читатель должен быстро понять, о чем речь, зачем ему это и почему стоит дочитать до конца. Пост эксперта не должен звучать как учебник и не должен превращаться в агрессивную рекламу. Лучший формат – спокойная полезность и живая конкретика.

      Когда использовать:

      для экспертного Telegram-канала

      когда нужен пост с пользой, а не просто заметка

      когда важно держать нормальный тон без официоза

      Готовый запрос:

      Напиши пост для Telegram-канала эксперта.

      . Вот данные:

      Тема: [описание]

      Кто автор: [специалист]

      Для кого пост: [аудитория]

      Какую пользу нужно дать: [суть]

      Тон: спокойный, ясный, живой, без канцелярита и без лишнего пафоса

      Сделай пост:

      С коротким заходом в тему

      С 2-4 основными мыслями

      С практической пользой

      С нормальным завершением без крика

      Пример результата:

      Пост о том, почему слабое описание услуги сливает доверие еще до первого разговора и что в нем нужно поменять, чтобы клиент быстрее понял, за что он платит.

      Почему это работает:

      Пост не тянется бесконечно и не прячется за общими словами. Читатель получает конкретную мысль и видит в ней пользу.

      Что можно доработать:

      После черновика полезно отдельно проверить первую фразу. В Telegram она особенно важна. Если начало слабое, пост просто пролистнут.

      Как на этом заработать:

      Посты для Telegram – один из самых ходовых форматов на рынке. Их заказывают эксперты, консультанты, предприниматели, небольшие команды, авторы продуктов и те, кто строит личный бренд.

      Рекомендации после промта:

      Не перегружайте пост большим количеством одинаковых мыслей. Один сильный вывод почти всегда лучше четырех средних.

    
    Промт 62. Серия из пяти постов на одну тему
      

      Одна тема редко исчерпывается одним постом. Часто полезнее разбить ее на серию. Так читателю легче усвоить материал, а у канала появляется последовательность и ритм. Но серия должна быть собрана не как пять повторов одного и того же, а как цепочка с развитием темы.

      Когда использовать:

      когда тема широкая

      когда нужно удержать внимание на одном направлении

      когда хочется не просто написать пост, а выстроить мини-цикл

      Готовый запрос:

      Собери серию из 5 постов на одну тему для Telegram.

      . Вот данные:

      Общая тема: [описание]

      Для кого серия: [аудитория]

      Что читатель должен понять к концу: [цель]

      Тон: спокойный, деловой, полезный

      Для каждого поста дай:

      Отдельную тему

      Короткую суть

      Как связать его с предыдущим и следующим

      Сделай серию логичной и без повторов.

      Пример результата:

      Серия о текстах для услуг:

      Почему клиент не понимает услугу с первого взгляда

      Какие ошибки чаще всего портят описание

      Что должно быть в сильной первой строке

      Как показать результат без общих слов

      Что проверить перед публикацией

      Почему это работает:

      У серии есть движение. Каждый пост раскрывает свой кусок темы, а не повторяет прежний другими словами.

      Что можно доработать:

      Полезно отдельно попросить: «сделай серию плотнее», «усиль разницу между постами», «добавь в третий пост больше практики».

      Как на этом заработать:

      Серии постов часто заказывают для Telegram, мини-прогревов, запуска продуктов, тематических недель и регулярных рубрик.

      Рекомендации после промта:

      Если любой пост из серии можно переставить местами и ничего не изменится, значит цепочка пока слабая. В хорошей серии есть порядок.

    

    Промт 63. Пост с личной историей без лишнего пафоса
      

      Личные истории в каналах и блогах нужны не для драмы. Они нужны для доверия, узнаваемости и живого контакта. Но именно здесь люди чаще всего уходят в две крайности. Или все становится слишком гладким и показным, или, наоборот, текст расползается в длинное оправдание себя.

      Нормальный пост с историей должен быть сдержанным, ясным и привязанным к мысли, полезной читателю.

      Когда использовать:

      когда хотите рассказать случай из практики или своего пути

      когда нужен человеческий, но не слезливый пост

      когда история должна работать на доверие, а не на жалость

      Готовый запрос:

      Напиши пост с личной историей для экспертного канала.

      . Вот данные:

      Какая история: [описание]

      Какую мысль она должна донести: [вывод]

      Для кого пост: [аудитория]

      Тон: живой, честный, спокойный, без лишнего пафоса и без театральности

      Сделай пост:

      С коротким заходом в историю

      С 1-2 важными деталями

      С практическим выводом

      С завершением, которое не превращается в мораль

      Пример результата:

      Пост о том, как первые тексты для клиентов выглядели слишком общо и почему только после нескольких провалов стало понятно: клиенту нужны не красивые слова, а ясный результат.

      Почему это работает:

      История не живет сама по себе. Она подводит к мысли. А это и делает пост полезным.

      Что можно доработать:

      Хорошо работает сокращение деталей. Личный пост сильнее, когда в нем только то, что действительно двигает смысл.

      Как на этом заработать:

      Посты с личной историей нужны для Telegram, блогов, прогревов, страниц экспертов и контента на доверие. Клиенты часто хотят «человеческий текст», но не умеют держать меру. Это можно делать за них.

      Рекомендации после промта:

      Не делайте вывод в лоб слишком правильным. Иногда лучше оставить читателю пространство самому соединить историю и мысль.

    
    Промт 64. Пост с полезной инструкцией
      

      Инструкции в постах любят за одну простую вещь: их можно сразу применить. Человек не просто соглашается с мыслью, а получает порядок действий. Это один из самых удобных форматов для экспертного контента, потому что он легко читается и дает ощутимую пользу.

      Когда использовать:

      когда тема легко разбивается на шаги

      когда читателю важен не общий разговор, а понятный порядок действий

      когда нужен прикладной пост без сухого учебного тона

      Готовый запрос:

      Напиши пост-инструкцию для Telegram или блога.

      . Вот данные:

      Тема: [описание]

      Что человек должен уметь сделать после чтения: [результат]

      Сколько шагов: [3-7]

      Тон: спокойный, ясный, без канцелярита и без поучений

      Сделай пост:

      С коротким объяснением, зачем это нужно

      Со списком шагов

      С короткими пояснениями к каждому

      С нормальным завершением

      Пример результата:

      Пост «Как собрать описание услуги за 20 минут»: назвать услугу, указать клиента, описать состав работы, сформулировать результат, убрать общие слова, проверить первую строку.

      Почему это работает:

      Инструкция дает читателю не просто мысль, а опору. Он понимает, что можно сделать прямо сейчас, без долгих раздумий.

      Что можно доработать:

      После первого варианта полезно проверить, не слишком ли шаги похожи друг на друга. Иногда список выглядит аккуратно, но на деле половина пунктов повторяет одну и ту же мысль разными словами.

      Как на этом заработать:

      Такие посты нужны экспертам, каналам, блогам, рассылкам и страницам услуг. Формат прикладной инструкции всегда востребован, потому что читатель ценит тексты, которые можно быстро превратить в действие.

      Рекомендации после промта:

      Не делайте шаги слишком абстрактными. Формулировки вроде «определите ключевые ориентиры» почти ничего не дают. Чем проще и предметнее шаг, тем сильнее пост.

    
    Промт 65. Пост с разбором ошибки клиента или рынка
      

      Разбор ошибки работает хорошо, когда вы не хотите читать лекцию, а хотите показать слабое место на живом примере. Такой пост помогает читателю узнать свою ситуацию, увидеть, где он теряет качество, деньги или доверие, и понять, что с этим делать.

      Важно держать тон ровным. Это не текст ради разоблачения и не попытка выставить кого-то глупым. Смысл в разборе, а не в самодовольстве.

      Когда использовать:

      когда хотите показать типичную ошибку в работе, подаче или выборе

      когда нужен пост с живым конфликтом, но без агрессии

      когда хотите объяснить, почему слабое решение не работает

      Готовый запрос:

      Напиши пост с разбором типичной ошибки.

      . Вот данные:

      Какая ошибка: [описание]

      Где она встречается: [сфера]

      Почему она вредна: [последствия]

      Что делать вместо этого: [решение]

      Тон: спокойный, уважительный, без насмешки и без высокомерия

      Сделай пост:

      С коротким заходом

      С описанием ошибки

      С пояснением, к чему она приводит

      С нормальной альтернативой

      С коротким выводом

      Пример результата:

      Пост о том, почему описание услуги в духе «качественно, индивидуально, профессионально» не помогает продавать. Потому что клиент не видит в нем ни задачи, ни результата, ни повода выбрать именно вас.

      Почему это работает:

      Ошибка становится видимой. Читатель не просто слышит совет, а понимает, что именно в реальности идет не так.

      Что можно доработать:

      Полезно добавить один короткий пример до и после. Например: как выглядит слабая формулировка и как выглядит внятная. Это делает пост сильнее без лишних украшений.

      Как на этом заработать:

      Разборы ошибок заказывают для Telegram, блогов, рассылок, экспертных страниц и прогревов. Это хороший формат для тех, кто хочет показывать компетентность без прямой рекламы.

      Рекомендации после промта:

      Не стройте весь пост на презрении к чужим ошибкам. Такой тон быстро отталкивает, даже если мысль по сути верная.

    

    Промт 66. Пост с разбором кейса
      

      Кейс дает читателю то, чего часто не хватает в экспертных текстах: фактуру. Не общую мысль, а живую ситуацию с задачей, действиями и результатом. Такой пост хорошо работает на доверие, потому что показывает не обещание, а нормальный рабочий пример.

      При этом кейс не обязательно должен быть грандиозным. Для хорошего текста достаточно и небольшого понятного результата.

      Когда использовать:

      когда у вас есть пример работы

      когда хотите показать подход через конкретную задачу

      когда нужен пост, который работает и на пользу, и на доверие

      Готовый запрос:

      Напиши пост с разбором кейса.

      . Вот данные:

      Какая была задача: [описание]

      С чем пришел клиент: [исходная ситуация]

      Что было сделано: [действия]

      Что получилось в итоге: [результат]

      Тон: спокойный, деловой, без самовосхваления и без рекламы в лоб

      Сделай пост:

      С коротким описанием задачи

      С пояснением, что было не так в начале

      С описанием работы

      С результатом

      С коротким выводом для читателя

      Пример результата:

      Пост о том, как для эксперта собрали описание услуг, короткое объявление и первые сообщения для клиентов. До этого страница была разрозненной и непонятной. После – появилась ясная подача и стало легче вести первые диалоги.

      Почему это работает:

      Кейс показывает движение. Читатель видит не просто слова про пользу, а путь от проблемы к результату.

      Что можно доработать:

      Если цифр нет, это не страшно. Но тогда особенно важно усилить конкретику в самой задаче и результате. Не «стало лучше», а «появился комплект текстов для профиля и переписки».

      Как на этом заработать:

      Кейсы нужны Telegram-каналам, сайтам, презентациям, письмам, карточкам услуг и страницам экспертов. Это один из самых сильных форматов для контента на доверие.

      Рекомендации после промта:

      Не превращайте кейс в сказку с идеальным финалом. Нормальный живой результат всегда выглядит убедительнее, чем слишком гладкая история.

    
    Промт 67. Пост, который подводит к услуге
      

      Есть посты, после которых читатель не только согласен с мыслью, но и сам подходит к идее услуги. Такой текст не должен давить. Его задача – показать проблему, раскрыть полезную мысль и логично вывести к решению.

      Это полезный формат, когда не хочется писать прямую рекламу, но нужно поддерживать движение к продажам.

      Когда использовать:

      когда хотите мягко подвести аудиторию к услуге

      когда нужен экспертный текст с понятной точкой продолжения

      когда прямой продающий пост пока неуместен

      Готовый запрос:

      Напиши пост, который мягко подводит читателя к услуге.

      . Вот данные:

      Какая услуга: [описание]

      Какая тема может к ней привести: [описание]

      Для кого пост: [аудитория]

      Какую мысль нужно донести: [суть]

      Тон: спокойный, полезный, без нажима и без скрытой истерики продаж

      Сделай пост:

      С полезной мыслью

      С разбором проблемы или ситуации

      С практическим ориентиром

      С мягким переходом к услуге в конце

      Пример результата:

      Пост о том, почему даже сильный специалист может выглядеть слабо из-за непонятного профиля. В конце – спокойная мысль о том, что иногда вопрос не в навыке, а в нормальной упаковке услуги.

      Почему это работает:

      Услуга появляется как логичное продолжение мысли, а не как внезапный рекламный блок.

      Что можно доработать:

      Финал часто хочется сделать сильнее, чем нужно. Лучше добавить одну ясную фразу о пользе услуги, чем превращать последние строки в торговый натиск.

      Как на этом заработать:

      Такие посты хорошо работают в Telegram, Instagram, VK, блогах, email-цепочках и запуске продуктов. Это мягкий и зрелый способ вести контент к продаже.

      Рекомендации после промта:

      Если убрать из поста последнюю фразу, а весь текст от этого станет просто полезной заметкой, это хороший знак. Значит переход к услуге встроен аккуратно.

    
    Промт 68. Пост для возвращения подписчиков в канал
      

      Бывает, что канал выдыхается. Публикации становятся редкими, ритм сбивается, люди перестают замечать автора. В такой момент не всегда помогает просто выложить очередной обычный пост. Иногда нужен текст, который возвращает внимание и объясняет, зачем снова читать этот канал.

      Такой пост не должен выглядеть как оправдание за исчезновение. И не должен быть чересчур бодрым. Лучше всего работает спокойное возвращение к сути.

      Когда использовать:

      после паузы в канале

      когда контент шел неровно

      когда нужно снова собрать внимание аудитории

      Готовый запрос:

      Напиши пост для возвращения внимания подписчиков в канал.

      . Вот данные:

      О чем канал: [тема]

      Почему был сбой или пауза: [если нужно]

      Что будет дальше: [новый ритм, темы, формат]

      Тон: спокойный, взрослый, без театральных извинений и без лишнего драматизма

      Сделай пост:

      С коротким возвращением в диалог

      С объяснением, что будет в канале дальше

      С понятной пользой для читателя

      С нормальным завершением

      Пример результата:

      Пост о том, что канал возвращается к регулярным публикациям, и дальше в нем будет больше прикладных разборов, коротких инструкций и живых кейсов по текстам и упаковке услуг.

      Почему это работает:

      Подписчику не навязывают эмоции. Ему просто дают ясный ориентир, зачем снова обращать внимание на канал.

      Что можно доработать:

      Если в канале меняется формат или фокус, это лучше назвать прямо. Например: меньше рассуждений, больше практики. Такие вещи помогают вернуть интерес.

      Как на этом заработать:

      Возвращающие посты нужны и для собственных каналов, и для клиентских. Особенно если вы работаете с экспертами или бизнесами, у которых контент часто идет рывками.

      Рекомендации после промта:

      Не превращайте пост в длинное покаяние за молчание. Читателю важнее понять, что полезного он увидит дальше.

    

    Промт 69. Пост с мягким приглашением на консультацию
      

      Пост-приглашение на консультацию легко испортить. Если давить, он становится липким. Если говорить слишком обтекаемо, непонятно, зачем вообще записываться. Нужна середина: ясный смысл, спокойный тон и понятная польза.

      Когда использовать:

      когда вы предлагаете консультации

      когда нужно пригласить аудиторию без лишнего нажима

      когда хотите показать, кому это реально подойдет

      Готовый запрос:

      Напиши пост с мягким приглашением на консультацию.

      . Вот данные:

      Какая консультация: [тема]

      Для кого она: [аудитория]

      С какими задачами можно прийти: [список]

      Какой формат: [коротко]

      Тон: спокойный, деловой, без агрессивной продажи

      Сделай пост:

      С понятной подводкой

      С перечислением ситуаций, в которых консультация полезна

      С коротким объяснением формата

      С мягким призывом написать

      Пример результата:

      Пост о консультации по текстам и упаковке услуг: для тех, кто не понимает, как сформулировать пользу, собрать описание услуги, привести в порядок подачу и перестать расплываться в общих словах.

      Почему это работает:

      Читатель узнает себя в конкретных ситуациях. И приглашение выглядит не как «купите что-нибудь», а как нормальное решение задачи.

      Что можно доработать:

      Хорошо работает короткий блок «подойдет, если.». Он быстро помогает человеку понять, его это или нет.

      Как на этом заработать:

      Такие посты нужны для Telegram, блогов, страниц экспертов и прогревов. Это один из базовых форматов для продажи консультаций без тяжеловесной рекламы.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите «мест мало», если это не так. Спокойная ясность всегда сильнее придуманной срочности.

    
    Промт 70. Пост-анонс новой услуги
      

      Когда появляется новая услуга, о ней нужно не просто сообщить, а нормально объяснить, что это за формат, кому он нужен и какую задачу закрывает. Многие анонсы услуг звучат либо слишком сухо, либо слишком громко. И в обоих случаях читатель не понимает главного: зачем ему это.

      Когда использовать:

      когда запускаете новую услугу

      когда хотите сообщить о новом формате работы

      когда нужен ясный анонс без рекламного крика

      Готовый запрос:

      Напиши пост-анонс новой услуги.

      . Вот данные:

      Что за услуга: [описание]

      Для кого она: [аудитория]

      Какую задачу решает: [польза]

      Почему появилась именно сейчас: [если важно]

      Тон: спокойный, понятный, без громких обещаний

      Сделай пост:

      С коротким анонсом

      С описанием услуги

      С пояснением, кому она подойдет

      С мягким приглашением задать вопрос или написать

      Пример результата:

      Пост о запуске услуги по сборке коротких рабочих гайдов и PDF-материалов для специалистов и небольших проектов. Задача – помочь быстро упаковать полезный материал в удобный формат.

      Почему это работает:

      В анонсе есть не только новость, но и смысл. Читатель понимает, что это за услуга и как она может пригодиться.

      Что можно доработать:

      Если услуга выросла из частых запросов клиентов, это хорошо показать. Такая деталь делает запуск живее и убедительнее.

      Как на этом заработать:

      Анонсы новых услуг нужны и для своих площадок, и для клиентских. Это рабочий контент, который помогает вводить новые форматы продаж без резких движений.

      Рекомендации после промта:

      Не описывайте новую услугу как «уникальную возможность». Лучше коротко и честно объяснить, что она делает.

    
    Промт 71. Описание товара для маркетплейса
      

      Описание товара на маркетплейсе не должно быть красивым ради красоты. Его задача – быстро и ясно объяснить, что это за вещь, кому она подходит, чем удобна и на что обратить внимание. Многие карточки страдают от двух вещей: пустых хвалебных слов и отсутствия реальной пользы для покупателя.

      Когда использовать:

      для карточек на маркетплейсах

      для интернет-магазинов

      для товаров, где важно понятное описание без лишнего шума

      Готовый запрос:

      Напиши описание товара для маркетплейса.

      . Вот данные:

      Что за товар: [название]

      Для кого он: [покупатель]

      Основные характеристики: [список]

      Какие у него преимущества: [список]

      На что важно обратить внимание: [если есть]

      Тон: понятный, уверенный, без воды и без пустых восторгов

      Сделай описание:

      С коротким названием или первой строкой

      С основной сутью товара

      С понятной пользой для покупателя

      Без канцелярита и шаблонных восхищений

      Пример результата:

      Удобная сумка для повседневного использования. Подходит тем, кому нужен вместительный и аккуратный вариант на каждый день. Внутри достаточно места для документов, небольшого ноутбука и личных вещей, а плотный материал помогает сумке держать форму.

      Почему это работает:

      Покупателю сразу понятен смысл вещи. Нет бессмысленных слов вроде «идеальный», «превосходный», «стильный выбор для современного человека».

      Что можно доработать:

      Если у товара есть важная практическая особенность, ее лучше назвать рано, а не прятать в конце. Например: подходит для поездок, не мнется, легко стирается, не занимает много места.

      Как на этом заработать:

      Описания для карточек товаров – один из стабильных видов текстовой работы. Их заказывают продавцы, магазины, бренды, менеджеры маркетплейсов и небольшие компании.

      Рекомендации после промта:

      Не дублируйте в описании сухие характеристики из таблицы. Текст должен переводить свойства товара в понятную пользу.

    

    Промт 72. Короткое описание карточки товара
      

      Не всегда нужно длинное описание. Иногда нужен компактный текст, который быстро дает суть. Это особенно полезно для карточек, где основной объем информации уже закрывают фото, характеристики и блоки с параметрами.

      Когда использовать:

      когда нужен короткий текст для карточки

      когда важно быстро дать основную пользу

      когда длинное описание только утяжеляет подачу

      Готовый запрос:

      Напиши короткое описание товара для карточки.

      . Вот данные:

      Что за товар: [название]

      Для кого: [аудитория]

      Главные преимущества: [2-4 пункта]

      Тон: коротко, ясно, без рекламных лозунгов

      Сделай текст на 3-5 предложений. Не растягивай. Описание должно быть плотным и полезным.

      Пример результата:

      Компактный термос для тех, кто часто в дороге или на работе. Держит температуру несколько часов, не занимает много места в сумке и удобно закрывается одной рукой. Подходит для кофе, чая и холодных напитков.

      Почему это работает:

      Текст короткий, но в нем есть польза, сценарий использования и понятный образ товара.

      Что можно доработать:

      Если товар зависит от сезона, образа жизни или задачи, это лучше обозначить сразу. Например: для офиса, поездок, прогулок, тренировок.

      Как на этом заработать:

      Короткие описания нужны часто и в большом объеме. Это хороший формат для работы с продавцами и магазинами, где важно быстро обновлять или дополнять карточки.

      Рекомендации после промта:

      Не пытайтесь в короткое описание засунуть все. Лучше назвать 2-3 сильные вещи, чем семь средних подряд.

    
    Промт 73. Расширенное описание товара с выгодами
      

      Иногда товар требует более подробной подачи. Особенно если он не совсем очевидный, имеет несколько сценариев использования или стоит дороже среднего. В таких случаях покупателю нужен не просто список свойств, а нормальное объяснение, чем товар удобен и почему на него стоит обратить внимание.

      Когда использовать:

      для более дорогих или неочевидных товаров

      когда короткого описания мало

      когда важно раскрыть преимущества подробнее

      Готовый запрос:

      Напиши расширенное описание товара с выгодами для покупателя.

      . Вот данные:

      Что за товар: [название]

      Для кого он: [аудитория]

      Какие у него характеристики: [список]

      Какие выгоды получает покупатель: [список]

      Какие вопросы могут возникнуть: [если есть]

      Тон: понятный, спокойный, без лишней рекламной пены

      Сделай текст:

      С короткой подводкой

      С пояснением, чем товар удобен

      С раскрытием выгод

      С нормальным завершением без кричащих призывов

      Пример результата:

      Текст, где не просто перечислены материалы и размеры, а объяснено, почему вещь удобна в повседневном использовании, кому она подойдет и на что стоит обратить внимание перед покупкой.

      Почему это работает:

      Покупатель видит не только что это за товар, но и как он вписывается в его задачу. Это всегда сильнее сухого списка параметров.

      Что можно доработать:

      Полезно отдельно проверить, не слишком ли много общих слов вроде «удобный», «качественный», «практичный». Их лучше раскрывать через реальные детали.

      Как на этом заработать:

      Расширенные описания нужны для интернет-магазинов, брендов, карточек на маркетплейсах и каталогов товаров. Это востребованный вид работы с понятной прикладной ценностью.

      Рекомендации после промта:

      Не превращайте расширенное описание в рекламную листовку. Спокойная понятность продает лучше восторженных формул.

    
    Промт 74. Описание товара для дорогого сегмента
      

      У дорогих товаров своя логика текста. Здесь плохо работают кричащие формулировки и прямолинейный напор. Человек, который рассматривает более высокий сегмент, ждет спокойной уверенности, точности и уважения к своему выбору.

      Когда использовать:

      для премиальных или более дорогих товаров

      когда нужно сделать подачу сдержанной и убедительной

      когда крик и скидочный тон явно не подходят

      Готовый запрос:

      Напиши описание товара для более дорогого сегмента.

      . Вот данные:

      Что за товар: [название]

      Для кого он: [аудитория]

      В чем его сильные стороны: [список]

      Какая подача нужна: [сдержанная, уверенная, без шума]

      Тон: спокойный, точный, без пафоса и без дешевой рекламности

      Сделай описание:

      Без лишнего восторга

      С акцентом на свойства и удобство

      С уважением к выбору покупателя

      Без крикливых призывов

      Пример результата:

      Текст о кожаной сумке, где акцент не на «роскоши», а на качестве материала, аккуратной конструкции, удобстве в повседневной носке и продуманной сборке.

      Почему это работает:

      Дорогой сегмент требует не больше крика, а больше ясности и достоинства. Такой текст не суетится и поэтому выглядит убедительнее.

      Что можно доработать:

      Важно следить, чтобы сдержанность не превращалась в холодную скуку. Иногда достаточно одной теплой детали, чтобы текст не был слишком сухим.

      Как на этом заработать:

      Описания для дорогого сегмента особенно ценятся там, где бренду важно сохранить тон. Это работа для бутиков, локальных брендов, нишевых магазинов и премиальных товаров на маркетплейсах.

      Рекомендации после промта:

      Не пытайтесь изображать дорогой стиль через напыщенные слова. Это почти всегда выглядит слабее, чем спокойная точность.

    

    Промт 75. Описание товара для массового сегмента
      

      Массовый сегмент любит простые и понятные тексты. Покупатель не хочет разгадывать подачу и не будет долго терпеть витиеватые описания. Ему важно быстро понять: что это, зачем нужно, чем удобно и стоит ли брать.

      Когда использовать:

      для товаров широкого спроса

      когда нужна ясная, быстрая подача

      когда аудитория не готова читать длинные объяснения

      Готовый запрос:

      Напиши описание товара для массового сегмента.

      . Вот данные:

      Что за товар: [название]

      Для кого: [покупатель]

      Что важно в покупке: [удобство, цена, простота, повседневность]

      Главные преимущества: [список]

      Тон: простой, понятный, без сложных слов и без лишней рекламы

      Сделай описание:

      Короткое и ясное

      С акцентом на практическую пользу

      Без громких обещаний

      Без лишних украшений

      Пример результата:

      Легкая футболка на каждый день. Подходит для прогулок, дома и поездок. Мягкий материал, простой крой и комфортная посадка делают ее удобной вещью на каждый день.

      Почему это работает:

      Текст сразу говорит о пользе и сценарии использования. Для массового сегмента этого часто достаточно.

      Что можно доработать:

      Если товар выигрывает в одном понятном параметре, лучше вынести его ближе к началу. Например: не мнется, легко стирается, быстро сохнет, подходит на каждый день.

      Как на этом заработать:

      Массовый сегмент – это большой объем карточек и постоянный поток однотипных задач. Для автора текстов это может стать стабильным направлением работы.

      Рекомендации после промта:

      Не пытайтесь сделать из простого товара событие века. Чем честнее и понятнее подача, тем лучше она работает.

    
    Промт 76. Текст для подборки товаров
      

      Подборки товаров читают иначе, чем отдельные карточки. Человек не выбирает одну вещь в вакууме. Он смотрит сразу на несколько вариантов и хочет быстро понять, чем они отличаются, кому подходят и по какому принципу вообще собраны в одном материале. Поэтому текст для подборки должен давать не просто перечень товаров, а понятную логику выбора.

      Когда использовать:

      для подборок в канале, блоге, каталоге, email-рассылке или карточке магазина

      когда нужно показать несколько товаров в одном материале

      когда важно не только перечислить позиции, но и помочь с выбором

      Готовый запрос:

      Напиши текст для подборки товаров.

      . Вот данные:

      Какие товары входят в подборку: [список]

      По какому принципу они собраны: [сезон, задача, стиль, цена, ситуация]

      Для кого подборка: [аудитория]

      Что важно показать: [различия, удобство, сценарии использования]

      Тон: спокойный, понятный, без рекламного шума

      Сделай текст:

      С коротким вступлением

      С понятным принципом подборки

      С короткими пояснениями к каждому товару

      С нормальным завершением

      Пример результата:

      Подборка повседневных сумок для тех, кому нужна удобная вещь на каждый день. Внутри варианты для офиса, поездок по городу и спокойного универсального использования. У каждой модели свой акцент: где-то важнее вместительность, где-то форма, где-то легкость и простой уход.

      Почему это работает:

      Читатель понимает, зачем вообще смотреть эту подборку. У него появляется ориентир, а не просто список товаров один под другим.

      Что можно доработать:

      Если товаров много, полезно разбить подборку на мини-группы. Например: до определенной цены, для работы, для поездок, для подарка. Такой формат читается легче.

      Как на этом заработать:

      Подборки нужны магазинам, брендам, Telegram-каналам, блогам, email-рассылкам, маркетплейсам и нишевым каталогам. Это стабильный тип задачи, особенно если клиент регулярно обновляет ассортимент.

      Рекомендации после промта:

      Не делайте пояснения к товарам одинаковыми по конструкции. Если каждый пункт начинается и заканчивается одинаково, подборка быстро становится плоской.

    
    Промт 77. Текст для каталога услуг
      

      Каталог услуг отличается от одиночного описания. Здесь важно не только хорошо рассказать об одной услуге, но и показать всю линейку так, чтобы человек быстро понял, что вообще можно заказать. Если каталог расползается, клиент теряется. Если собран слишком сухо, все выглядит безжизненно.

      Хороший текст для каталога держится на трех вещах: ясные названия, короткие пояснения и понятная логика размещения.

      Когда использовать:

      для сайта, PDF, страницы специалиста, Telegram-закрепа, презентации услуг

      когда у вас или у клиента несколько услуг

      когда нужно показать линейку без длинных объяснений

      Готовый запрос:

      Напиши текст для каталога услуг.

      . Вот данные:

      Какие услуги входят: [список]

      Для кого они: [аудитория]

      Какой формат подачи нужен: [сайт, PDF, Telegram, страница]

      Тон: спокойный, понятный, без тумана и без перегруза

      Сделай:

      Короткое вступление к каталогу

      Название и краткое описание каждой услуги

      Логику порядка услуг

      Спокойный финал

      Описание каждой услуги должно быть коротким, ясным и непохожим на другие.

      Пример результата:

      Каталог услуг по текстам и упаковке:

      Описание услуги для профиля

      Контент-план для Telegram

      Посты для канала

      Короткие гайды и PDF

      Сообщения для клиентов

      У каждой позиции коротко объяснено, что это и кому подойдет.

      Почему это работает:

      Каталог не превращается в свалку одинаковых формулировок. Услуги читаются как отдельные понятные предложения, а не как список слов через запятую.

      Что можно доработать:

      Иногда полезно сгруппировать услуги. Например: тексты для профиля, тексты для канала, тексты для клиентов, упаковка материалов. Так каталог выглядит взрослее.

      Как на этом заработать:

      Каталоги услуг нужны экспертам, агентствам, студиям, консультантам, мастерам, преподавателям, бизнесам и всем, кто продает больше одной услуги. Это прикладная и полезная работа.

      Рекомендации после промта:

      Не делайте каждое описание одинаково длинным. Каталог должен дышать. Где-то хватит одной строки, где-то нужен абзац.

    

    Промт 78. Текст для раздела «О компании»
      

      Раздел «О компании» часто пишут так, будто за него отвечает сразу комитет из пяти человек. Много слов, мало смысла, никакого живого образа. В итоге текст есть, а прочитать его без усталости трудно. Между тем этот блок нужен не для формальности. Он помогает человеку быстро понять, кто перед ним, как компания работает и чего от нее ждать.

      Когда использовать:

      для сайта компании, студии, сервиса, магазина, проекта

      когда нужен человеческий текст вместо канцелярского блока

      когда важно звучать уверенно, но не напыщенно

      Готовый запрос:

      Напиши текст для раздела «О компании».

      . Вот данные:

      Чем занимается компания: [описание]

      Для кого работает: [аудитория]

      Что важно в подаче: [спокойствие, надежность, ясность, современный тон]

      Что отличает компанию: [если есть]

      Тон: деловой, живой, без канцелярита и без штампов

      Сделай текст:

      С коротким описанием, кто мы

      С понятным объяснением, что делаем

      С акцентом на подход или принцип работы

      Без пафоса и пустых слов

      Пример результата:

      Мы занимаемся текстами и рабочими материалами для небольших проектов, экспертов и компаний. Помогаем собирать понятную подачу услуг, контент для каналов, полезные гайды и тексты для общения с клиентами. Нам важны ясность, нормальный тон и работа без лишнего шума.

      Почему это работает:

      Текст не пытается казаться больше, чем компания есть. Он создает нормальное впечатление и помогает понять, с кем человек имеет дело.

      Что можно доработать:

      Если у компании есть одна сильная особенность, стоит назвать ее конкретно. Не «индивидуальный подход», а, например, «не берем слишком большой поток задач и поэтому держим внимание к деталям».

      Как на этом заработать:

      Такие тексты нужны сайтам, страницам брендов, локальным бизнесам, студиям и сервисам. Это частая задача, потому что старые блоки «О компании» обычно быстро устаревают и начинают раздражать.

      Рекомендации после промта:

      Если текст можно безболезненно вставить на сайт любой другой компании, значит он слишком общий. В таком блоке должна быть хотя бы одна живая деталь.

    
    Промт 79. Текст для раздела «Как мы работаем»
      

      Этот раздел нужен не для красоты. Он снимает у клиента лишние вопросы и помогает увидеть процесс до начала работы. Хороший блок «Как мы работаем» уменьшает тревогу, упрощает продажу и помогает избежать недопонимания.

      Плохой блок выглядит так: «оставьте заявку, мы с вами свяжемся, обсудим детали, предложим лучшее решение». Формально все верно. По сути – пусто.

      Когда использовать:

      для сайта услуг, студии, агентства, эксперта, сервиса

      когда клиенту важно понимать процесс

      когда нужно сделать работу понятнее еще до первого касания

      Готовый запрос:

      Напиши текст для раздела «Как мы работаем».

      . Вот данные:

      Как устроен процесс: [этапы]

      Сколько этапов нужно показать: [число]

      Для кого этот текст: [аудитория]

      Тон: спокойный, понятный, без канцелярита и без ложной торжественности

      Сделай:

      Короткое вступление

      Пошаговое описание процесса

      Короткие пояснения к каждому этапу

      Спокойный итог

      Текст должен помогать человеку понять, как строится работа на практике.

      Пример результата:

      Обсуждаем задачу и собираем вводные

      Предлагаем подходящий формат работы

      Готовим первый вариант

      Вносим согласованные правки

      Передаем итоговый материал в удобном виде

      Почему это работает:

      Клиент видит живой процесс, а не абстрактный набор красивых слов. Это снижает неопределенность и делает услугу понятнее.

      Что можно доработать:

      Полезно назвать не только этапы, но и смысл каждого. Например, зачем нужен сбор вводных и что именно получает клиент после первого этапа. Но без лишней детализации.

      Как на этом заработать:

      Блоки «Как мы работаем» нужны почти всем услугам: от текстов и дизайна до стоматологий, студий красоты, ремонта, обучения и консалтинга.

      Рекомендации после промта:

      Не делайте этапы слишком общими. Если каждый бизнес может написать то же самое, значит тексту не хватает конкретики.

    
    Промт 80. Текст для раздела «Почему выбирают нас»
      

      Это опасный блок. Если делать его шаблонно, он быстро превращается в кладбище штампов. Профессионализм, качество, индивидуальный подход, ответственность, команда экспертов, лучшие решения. Читатель все это видел тысячу раз. Поэтому задача здесь не в том, чтобы хвалить себя сильнее, а в том, чтобы назвать реальные причины выбора.

      Когда использовать:

      для сайта, страницы услуг, презентации, каталога

      когда нужен блок доверия без стандартных клише

      когда важно показать реальные преимущества

      Готовый запрос:

      Напиши текст для раздела «Почему выбирают нас».

      . Вот данные:

      Чем мы занимаемся: [описание]

      Какие реальные сильные стороны у нас есть: [список]

      Для кого работаем: [аудитория]

      Тон: спокойный, уверенный, без штампов и без громких обещаний

      Сделай:

      Короткое вступление

      4-6 причин выбора

      Короткое пояснение к каждой

      Без пустых хвалебных фраз

      Пример результата:

      Почему выбирают нас:

      Понятный процесс работы без лишней путаницы

      Тексты и материалы, которые можно сразу использовать

      Спокойная деловая подача без рекламного шума

      Уважение к срокам и согласованному объему

      Почему это работает:

      Причины выбора звучат как реальные рабочие свойства, а не как витринные лозунги. Это внушает больше доверия.

      Что можно доработать:

      Хорошо работает проверка на честность. Если причина звучит красиво, но вы не можете показать ее в работе, лучше убрать. Этот блок должен выдерживать внутреннюю проверку.

      Как на этом заработать:

      Тексты для блоков доверия нужны сайтам, лендингам, презентациям, страницам услуг и коммерческим предложениям. Это частая задача, потому что большинство таких блоков давно замусорены штампами.

      Рекомендации после промта:

      Не путайте причину выбора и общую норму. Например, вежливость и базовая аккуратность – это хорошо, но не всегда повод выносить их как ключевое отличие.

    

    Промт 81. Письмо новому клиенту после заявки
      

      После заявки у клиента есть короткий момент, когда он особенно чувствителен к тону. Если письмо сухое и механическое, это охлаждает. Если слишком сладкое и рекламное, это раздражает. Нужно письмо, которое одновременно подтверждает контакт, показывает нормальную организацию и не перегибает ни в одну сторону.

      Когда использовать:

      после получения заявки на сайте, в форме, в переписке или через бот

      когда нужно подтвердить, что человек не пропал в пустоту

      когда важно сделать первое касание после интереса

      Готовый запрос:

      Напиши письмо новому клиенту после получения заявки.

      . Вот данные:

      На что была заявка: [услуга]

      Что происходит дальше: [следующий шаг]

      Как быстро будет ответ: [если важно]

      Тон: спокойный, вежливый, без рекламного восторга и без сухости

      Сделай письмо:

      С подтверждением, что заявка получена

      С коротким пояснением следующего шага

      С нормальным тоном без канцелярита

      Пример результата:

      Здравствуйте. Спасибо за заявку. Мы получили ваш запрос и уже передали его в работу. Следующим сообщением уточним детали и предложим подходящий формат. Если у вас есть материалы, которые важно учесть сразу, можно прислать их в ответ на это письмо.

      Почему это работает:

      Человек чувствует, что его не забыли, и понимает, что будет дальше. Это простая, но важная вещь.

      Что можно доработать:

      Если срок ответа действительно короткий, его полезно назвать. Это снижает напряжение. Но только если вы реально этот срок держите.

      Как на этом заработать:

      Письма после заявки нужны бизнесу, экспертам, сервисам, образовательным проектам, частной практике и любым услугам, где важен нормальный клиентский путь.

      Рекомендации после промта:

      Не пишите «ваша заявка очень важна для нас». Это давно не работает. Лучше одна конкретная следующая точка, чем вежливость ради вежливости.

    
    Промт 82. Письмо с подтверждением заказа
      

      После того как заказ согласован, полезно отправить письмо, которое фиксирует суть без тяжеловесности. Это не договор на десять страниц, а нормальное подтверждение: что заказано, что будет дальше, какой ориентир по сроку и что нужно от клиента.

      Когда использовать:

      после согласования заказа

      когда нужно зафиксировать рабочую базу

      когда важно показать собранность и порядок

      Готовый запрос:

      Напиши письмо с подтверждением заказа.

      . Вот данные:

      Что заказано: [описание]

      Что входит: [кратко]

      Что будет дальше: [этап]

      Какие сроки: [если есть]

      Что нужно от клиента: [если нужно]

      Тон: деловой, спокойный, без лишней формальности

      Сделай письмо:

      С подтверждением заказа

      С кратким описанием объема

      Со следующим шагом

      Без перегруза и канцелярита

      Пример результата:

      Здравствуйте. Подтверждаю заказ на подготовку описания услуг, короткого объявления и текста для первого сообщения клиенту. Следующий шаг – получить от вас короткие вводные и примеры по тону. После этого начну работу. По сроку ориентируемся на два рабочих дня.

      Почему это работает:

      Письмо дает порядок и снижает риск разночтений. При этом оно не выглядит как бюрократия.

      Что можно доработать:

      Если заказ чуть сложнее, можно оформить блоками: что делаем, что нужно от вас, когда следующий шаг. Такой формат читается быстро и спокойно.

      Как на этом заработать:

      Такие письма не только помогают вашим проектам. Их часто заказывают бизнесы, специалисты и проекты, которым нужно привести в порядок клиентскую коммуникацию.

      Рекомендации после промта:

      Не сваливайте в одно письмо все на свете: благодарность, инструкцию, правила, политику правок, просьбу об оплате и еще пять смыслов. Подтверждение должно быть чистым.

    
    Промт 83. Письмо с напоминанием о встрече
      

      Напоминание о встрече должно быть простым и ненавязчивым. Его задача – не оживить дружбу, а помочь человеку не потерять в голове время, формат и цель. Особенно важно не звучать как автомат без лица и не уводить письмо в канцелярскую сухость.

      Когда использовать:

      перед консультацией, созвоном, встречей, диагностикой, онлайн-разбором

      когда нужно напомнить о времени и формате

      когда важно сохранить нормальный человеческий тон

      Готовый запрос:

      Напиши письмо с напоминанием о встрече.

      . Вот данные:

      Что за встреча: [созвон, консультация, разбор]

      Когда она: [дата и время]

      В каком формате: [ссылка, платформа, телефон]

      Что важно знать заранее: [если есть]

      Тон: спокойный, вежливый, без избыточной официальности

      Сделай письмо:

      С коротким напоминанием

      С точным временем и форматом

      С одной полезной деталью при необходимости

      Без перегруза

      Пример результата:

      Здравствуйте. Напоминаю о нашей консультации завтра в 14: 00. Встреча пройдет онлайн, ссылка ниже. Если у вас есть материалы, которые хотите разобрать, можно заранее отправить их в ответ на это письмо.

      Почему это работает:

      Письмо короткое и ясное. В нем все на месте: время, формат, полезная деталь. Ничего лишнего.

      Что можно доработать:

      Если встреча короткая и человек может не понять, как подготовиться, полезно дать одну простую подсказку. Не список из десяти пунктов, а один практический ориентир.

      Как на этом заработать:

      Такие письма нужны в консультациях, обучении, медицине, услугах, коучинге, частной практике, студиях и сервисах. Это часть клиентского пути, которую часто недооценивают.

      Рекомендации после промта:

      Не перегружайте письмо множеством деталей, которые никак не влияют на встречу. Напоминание должно облегчать, а не утомлять.

    

    Промт 84. Письмо с предложением повторного заказа
      

      Повторный заказ легче первого, если подойти к нему спокойно и вовремя. Но очень многие или не пишут вообще, или делают это так, будто человек обязан снова купить. Нужен промежуточный вариант: уважительный, понятный и привязанный к уже сделанной работе.

      Когда использовать:

      после завершения заказа

      когда прошло немного времени и логично предложить продолжение

      когда есть понятный следующий шаг для клиента

      Готовый запрос:

      Напиши письмо с предложением повторного заказа.

      . Вот данные:

      Что уже было сделано: [услуга]

      Что можно предложить дальше: [следующий шаг]

      Почему это может быть полезно: [польза]

      Тон: спокойный, деловой, без навязчивости

      Сделай письмо:

      С коротким напоминанием о прошлой работе

      С логичным следующим шагом

      С понятной пользой

      Без давления

      Пример результата:

      Здравствуйте. Ранее мы работали над описанием услуг и первыми текстами для профиля. Если сейчас актуально продолжить, следующим шагом можно собрать короткий контент-план и серию постов, чтобы подача уже не висела отдельно, а работала в канале и переписке с клиентами.

      Почему это работает:

      Предложение вытекает из уже сделанного. Это не попытка просто «продать еще что-нибудь», а нормальное продолжение задачи.

      Что можно доработать:

      Хорошо работает конкретика. Не просто «можем продолжить работу», а «можем собрать три следующих блока» или «можем перейти к следующему этапу».

      Как на этом заработать:

      Повторные продажи – один из самых устойчивых способов роста. Они дешевле в привлечении и спокойнее в коммуникации, чем новые клиенты с нуля.

      Рекомендации после промта:

      Не предлагайте следующий шаг слишком рано. Сначала клиент должен увидеть и переварить результат предыдущей работы.

    
    Промт 85. Письмо после покупки с полезными советами
      

      Хорошее письмо после покупки не только подтверждает, что клиент сделал правильный шаг. Оно помогает ему лучше использовать то, что он купил. Такие письма работают на доверие и ощущение заботы, но без сладости и лишней суеты.

      Когда использовать:

      после покупки продукта, услуги, консультации, гайда, материала, набора шаблонов

      когда хотите дать клиенту полезный следующий шаг

      когда важно поддержать качество опыта после продажи

      Готовый запрос:

      Напиши письмо после покупки с полезными советами.

      . Вот данные:

      Что купил клиент: [описание]

      Что важно сделать дальше: [шаги]

      Какие советы можно дать: [список]

      Тон: спокойный, полезный, без навязчивой заботливости

      Сделай письмо:

      С короткой благодарностью

      С 3-5 полезными советами

      С нормальным тоном

      Без лишнего продавливания следующих покупок

      Пример результата:

      Спасибо за покупку гайда. Чтобы получить от него больше пользы, советую не читать его залпом, а сразу отмечать, какие разделы можно применить в ближайшие дни. Если будете использовать шаблоны изнутри, лучше адаптировать их под свою задачу, а не копировать без правок. И еще: полезно заранее выписать, какой именно результат хотите получить после чтения, чтобы не распыляться.

      Почему это работает:

      Письмо делает покупку более ценной. Клиент чувствует, что ему не просто продали файл или услугу, а помогли войти в использование.

      Что можно доработать:

      Советы должны быть действительно полезными, а не выглядеть как очевидности. Лучше три сильных ориентира, чем семь дежурных строк.

      Как на этом заработать:

      Такие письма нужны в курсах, продуктах, услугах, консультациях, подписках, шаблонах, книгах и цифровых материалах. Это часть клиентского опыта, которую многие готовы улучшать.

      Рекомендации после промта:

      Не превращайте письмо после покупки в замаскированную допродажу. Сначала дайте пользу. Продавать дальше можно позже и аккуратнее.

      Что уже собрано в этой главе

      На этом этапе вторая глава уже закрывает несколько крупных блоков текстовой работы:

      статьи для блога и сайта

      разборы ошибок и кейсов

      прогревочные материалы

      Telegram-посты и серии постов

      товарные описания

      письма после заявки, заказа, покупки и перед встречей

      Это уже серьезный пласт заказов, который можно продавать как отдельные услуги или собирать в пакеты.

    
    Промт 86. Письмо с просьбой оставить отзыв
      

      После завершения работы или покупки отзыв часто не приходит сам по себе. Не потому что человеку нечего сказать, а потому что он просто не доходит до этого шага. Поэтому просьба об отзыве – нормальная часть работы. Главное, чтобы она звучала спокойно и не вызывала неловкости.

      Такое письмо не должно выпрашивать похвалу. Оно должно помогать человеку легко откликнуться.

      Когда использовать:

      после услуги, консультации, проекта, покупки цифрового продукта, серии текстов, сопровождения

      когда результат уже получен и клиент успел его увидеть

      когда нужен отзыв для сайта, профиля, карточки или канала

      Готовый запрос:

      Напиши письмо с просьбой оставить отзыв.

      . Вот данные:

      Что было сделано: [услуга или продукт]

      Где нужен отзыв: [сайт, профиль, площадка, переписка]

      Насколько формально должно звучать письмо: [нейтрально, тепло, делово]

      Тон: спокойный, вежливый, без давления и без неловкости

      Сделай письмо:

      С короткой благодарностью за работу или покупку

      С просьбой оставить отзыв

      С пояснением, почему это полезно

      Без выпрашивания и без лишней эмоциональности

      Пример результата:

      Спасибо за работу. Если у вас будет возможность, буду благодарен за короткий отзыв. Даже несколько строк о том, что было полезно в процессе и результате, очень помогают дальше в работе.

      Почему это работает:

      Письмо не заставляет человека чувствовать вину и не требует сочинять длинный текст. Просьба короткая, понятная и не давит.

      Что можно доработать:

      Иногда полезно добавить ориентир. Например: «можно буквально в двух-трех предложениях». Это снимает внутренний барьер у клиента.

      Как на этом заработать:

      Отзывы влияют на следующие продажи почти во всех текстовых и сервисных задачах. Чем быстрее вы собираете живые отклики, тем легче продаете дальше. А для клиентов это тоже отдельная ценность: многие не умеют просить отзывы нормально.

      Рекомендации после промта:

      Не отправляйте такую просьбу в тот же момент, когда клиент еще не успел ничего посмотреть. Лучше сначала дождаться короткого подтверждения, что результат его устроил.

    

    Промт 87. Письмо с подборкой услуг
      

      Иногда клиент знает, что ему «что-то нужно», но не может быстро понять, какой именно формат выбрать. В таких случаях удобно не присылать длинный каталог, а собрать короткую подборку подходящих услуг под его задачу. Это помогает и продавать, и вести разговор спокойнее.
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