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Мессенджер — это не переписка, а касса, которая работает, пока вы спите.
Но большинство продавцов путают близость с назойливостью и превращают
личный диалог в спам, от которого хочется заблокировать номер.Эта книга
собирает продающую систему шаг за шагом: от профессионального профиля
и первого приветствия до добровольной базы контактов, контента, который
читают, и партнёрских связей. Никакой агрессии, никаких «купи прямо
сейчас» — только доверие, скорость и ясность, которые превращают вопрос
клиента в сделку в том же самом окне.Для консультантов, преподавателей,
мастеров и небольших студий — всех, кто продаёт через разговор, а не через
витрину. Готовый тридцатидневный план, чтобы перейти от чтения к первым
продажам уже на этой неделе.
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Роза Роуль
Чат, который приносит деньги.

Продажи и сервис без спама
 

Введение
 

Мессенджер давно перестал быть только местом для дружеских разговоров. Для пред-
принимателя, специалиста или автора он может стать компактной системой продаж, поддержки
и повторных обращений. Здесь не требуется шумная рекламная кампания, сложная витрина
или большой штат: достаточно ясного предложения, уважительного отношения к человеку и
последовательной работы с диалогами. Эта книга создана для читателя, который хочет пре-
вратить привычную переписку в понятный бизнес-процесс, но не готов жертвовать доверием
ради быстрых сделок.

Главное преимущество общения в мессенджере — близость к реальной жизни клиента.
Человек задает вопрос тогда, когда проблема уже стала для него важной, получает ответ без
долгого ожидания и может принять решение в том же окне, где обсуждает детали. Но близость
одновременно повышает ответственность. Слишком частые сообщения раздражают, безлич-
ные рассылки выглядят как спам, а громкие обещания быстро разрушают репутацию. Поэтому
результат приносит не количество отправленных фраз, а качество всей системы: от профиля и
первого приветствия до аналитики и послепродажной поддержки.

На следующих страницах вы соберете эту систему шаг за шагом. Сначала определите,
кому и чем можете быть полезны, затем оформите профессиональный профиль, создадите доб-
ровольную базу контактов, подготовите контент и первые предложения. После этого разбере-
тесь с партнерскими рекомендациями, спонсорскими интеграциями, цифровыми продуктами,
реферальными механиками, автоматизацией и показателями эффективности. В финале вас
ждет практический тридцатидневный план, который помогает перейти от чтения к действиям.

Книга особенно полезна тем, кто продает знания, услуги или цифровые материалы: кон-
сультантам, преподавателям, дизайнерам, мастерам, небольшим студиям, локальным магази-
нам и начинающим онлайн-проектам. Однако принципы подходят почти любой сфере, где
решение зависит от доверия и разговора. Вам не придется копировать чужие приемы бук-
вально. Напротив, задача состоит в том, чтобы построить собственный стиль коммуникации,
соответствующий продукту, аудитории и вашим личным границам.

Читайте не как теоретический справочник, а как рабочую тетрадь. После каждого раз-
дела выбирайте одно действие, которое можно выполнить за двадцать или тридцать минут.
Исправьте описание профиля, подготовьте новый быстрый ответ, задайте клиенту уточняющий
вопрос, измерьте конверсию одной кампании. Небольшие улучшения, сделанные регулярно,
дают более надежный результат, чем редкие рывки. Уже через несколько недель у вас появятся
не только новые продажи, но и спокойствие: вы будете понимать, откуда приходят обращения,
почему люди отвечают и что нужно изменить, если показатели снижаются.

Цель этой книги — не обещать легкие деньги, а дать управляемую модель. Она помо-
гает заменить хаотичные сообщения понятными сценариями, случайные контакты — сегмен-
тированной базой, а надежду на удачу — проверяемыми гипотезами. Освоив эту модель, вы
сможете использовать мессенджер как аккуратную витрину, консультационный кабинет, канал
поддержки и пространство для долгосрочных отношений. Начнем с самого важного: с пони-
мания того, почему диалог способен продавать лучше, чем громкое объявление.
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Важно различать активность и результат. Большое число отправленных сообщений
создает ощущение работы, но не всегда приближает к продажам. Управляемая система связы-
вает каждое действие с показателем: новым диалогом, квалифицированной заявкой, покупкой,
повторным заказом или рекомендацией. Когда связь неочевидна, действие следует пересмот-
реть. Возможно, оно поддерживает доверие и поэтому работает с задержкой; тогда нужен более
длинный период наблюдения. Возможно, оно просто привычно, но не дает ценности. Такой
анализ освобождает время и помогает сосредоточиться на действительно важных задачах.

Еще один ключевой фактор — единый тон общения. Клиенту трудно доверять бренду,
который в рекламе говорит дружелюбно, в переписке отвечает сухо, а после оплаты исчезает.
Сформулируйте несколько правил: как вы обращаетесь к человеку, какие слова не используете,
сколько времени обычно занимает ответ, как сообщаете о задержках и что делаете при ошибке.
Эти правила не должны превращать речь в роботизированный шаблон. Их задача — сохранить
уважение и предсказуемость даже тогда, когда сообщения пишут разные сотрудники.

Не стремитесь сразу построить сложную воронку. Начальная версия может состоять из
четырех элементов: понятной точки входа, первого вопроса, подходящего предложения и сооб-
щения после решения клиента. Когда эта цепочка работает вручную, ее можно расширять,
добавляя материалы, напоминания, сегменты и автоматизацию. Такой порядок снижает риск
автоматизировать неэффективную логику. Он также позволяет сохранить живые наблюдения,
которые невозможно получить только из теоретических схем.

У каждого контакта есть цена внимания. Человек открывает мессенджер ради собствен-
ных задач, а не ради вашего маркетинга. Поэтому сообщение должно оправдать потраченное
время. Это может быть полезный совет, точный ответ, своевременное напоминание, выгодное
предложение или возможность быстро решить проблему. Когда ценность отсутствует, частота
не спасает ситуацию. Напротив, редкие, но уместные сообщения укрепляют ожидание каче-
ства и повышают вероятность ответа.

Наконец, оценивайте систему с позиции долгосрочных отношений. Разовая продажа
может быть достигнута давлением, однако следующий контакт станет сложнее. Устойчивый
бизнес выигрывает, когда клиент возвращается, рекомендует вас и спокойно задает вопросы.
Поэтому корректный отказ, честное признание ограничений и помощь без немедленной
выгоды иногда ценнее агрессивного закрытия сделки. Репутация накапливается медленно, но
именно она снижает стоимость будущих продаж.
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Глава 1. Мессенджер как управляемый канал продаж

 
Эта глава переводит тему в практическую плоскость. Ее задача — помочь выстроить про-

цесс, который можно повторять, измерять и улучшать. Не пытайтесь внедрить все рекоменда-
ции одновременно. Выберите один участок работы, проведите небольшой тест и только после
получения обратной связи переходите к следующему шагу.
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Почему личный диалог убеждает

сильнее массовой рекламы
 

Здесь особенно важно отказаться от механического копирования чужих схем. Тема
«почему личный диалог убеждает сильнее массовой рекламы» связана с тем, как превратить
отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный каби-
нет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и
формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: обещание должно
соответствовать реальному результату. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспри-
нимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недо-
верие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать
или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, получить пример или шаблон. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Дарья развивает студия «Линия» и предлагает аудит кли-
ентского сервиса. Раньше первое сообщение содержало длинное описание программы, пере-
чень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ. После изме-
нения сценария Дарья стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показывать только
тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не вырос, но
разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу, а специ-
алист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не доказывает
универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и персонального
контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка говорить только о продукте и не
уточнять ситуацию человека. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного
анализа текущего поведения.
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Как устроен путь клиента внутри переписки

 
Смысл этого раздела состоит не в освоении очередного приема, а в понимании управлен-

ческой логики. Тема «как устроен путь клиента внутри переписки» связана с тем, как превра-
тить отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный
кабинет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает инфор-
мацию и формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: про-
стая система легче поддерживается ежедневно. Если этот принцип соблюден, коммуникация
воспринимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать
недоверие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувство-
вать или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, перейти к оплате. В завершение зафиксируйте результат — ответ, переход, заявку,
оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения. Через десять
или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где люди теряют
интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Марина развивает школа «Практика» и предлагает
онлайн-практикум по публичным выступлениям. Раньше первое сообщение содержало длин-
ное описание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей
откладывало ответ. После изменения сценария Марина стала начинать с короткого вопроса о
задаче, а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу.
Поток сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быст-
рее понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения.
Важно, что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность
последовательности и персонального контекста.
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Границы полезной коммуникации и навязчивости

 
Многие начинают с инструмента, хотя полезнее сначала определить задачу. Тема «гра-

ницы полезной коммуникации и навязчивости» связана с тем, как превратить отдельное дей-
ствие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого
собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует
отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: полезный диалог начинается
с вопроса, а не с презентации. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается
как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Нач-
ните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать
человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, подтвердить интерес к теме. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Лев развивает мастерская «Север» и предлагает мини-
курс по финансовому планированию. Раньше первое сообщение содержало длинное описа-
ние программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало
ответ. После изменения сценария Лев стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем
показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообще-
ний не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали
пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример
не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и
персонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка прятать цену до последнего сооб-
щения. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа текущего пове-
дения.
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Выбор ниши и понятного результата для клиента

 
На практике этот вопрос определяет качество всей последующей работы. Тема «выбор

ниши и понятного результата для клиента» связана с тем, как превратить отдельное действие в
повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собесед-
ника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отноше-
ние к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: добровольность контакта повышает
ценность каждого сообщения. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается
как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Нач-
ните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать
человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, назначить короткий созвон. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Дарья развивает агентство «Маяк» и предлагает онлайн-
практикум по публичным выступлениям. Раньше первое сообщение содержало длинное опи-
сание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей отклады-
вало ответ. После изменения сценария Дарья стала начинать с короткого вопроса о задаче, а
затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток
сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее
понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно,
что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последова-
тельности и персонального контекста.
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Формирование ценностного предложения

 
Здесь особенно важно отказаться от механического копирования чужих схем. Тема

«формирование ценностного предложения» связана с тем, как превратить отдельное действие
в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собе-
седника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отно-
шение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: доверие растет из последователь-
ных мелких подтверждений. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как
помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с
формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек
после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, выбрать один из двух вариантов. В завершение зафиксируйте результат — ответ,
переход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обуче-
ния. Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают,
где люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Ирина развивает сервис «Точка роста» и предлагает пакет
дизайнерских макетов. Раньше первое сообщение содержало длинное описание программы,
перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ. После
изменения сценария Ирина стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показы-
вать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не
вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу,
а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не
доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и пер-
сонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка прятать цену до последнего сооб-
щения. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа текущего пове-
дения.
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Роль доверия, скорости и ясности

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «роль доверия, скорости и ясности» связана с тем, как превратить отдельное дей-
ствие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого
собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует
отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: полезный диалог начинается
с вопроса, а не с презентации. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается
как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Нач-
ните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать
человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, подтвердить интерес к теме. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Кирилл развивает проект «Новый ритм» и предлагает
консультация по организации пространства. Раньше первое сообщение содержало длинное
описание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откла-
дывало ответ. После изменения сценария Кирилл стала начинать с короткого вопроса о задаче,
а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток
сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее
понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно,
что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последова-
тельности и персонального контекста.
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Модель дохода: что именно вы будете продавать

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «модель дохода: что именно вы будете продавать» связана с тем, как превратить
отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный каби-
нет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию
и формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: сегментация
делает коммуникацию уместной. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринима-
ется как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие.
Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сде-
лать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, ответить одним словом. В завершение зафиксируйте результат — ответ, переход,
заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения. Через
десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где люди
теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Алина развивает центр «Фокус» и предлагает набор шаб-
лонов для малого бизнеса. Раньше первое сообщение содержало длинное описание программы,
перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ. После
изменения сценария Алина стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показы-
вать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не
вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу,
а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не
доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и пер-
сонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка отправлять одинаковый текст всем
контактам. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа текущего
поведения.
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Первый аудит текущих контактов

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «первый аудит текущих контактов» связана с тем, как превратить отдельное дей-
ствие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого
собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует
отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: простая система легче под-
держивается ежедневно. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как
помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с
формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек
после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, выбрать один из двух вариантов. В завершение зафиксируйте результат — ответ,
переход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обуче-
ния. Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают,
где люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Алина развивает команда «Вектор» и предлагает пакет
дизайнерских макетов. Раньше первое сообщение содержало длинное описание программы,
перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ. После
изменения сценария Алина стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показы-
вать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не
вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу,
а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не
доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и пер-
сонального контекста.
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Практический план запуска на одну неделю

 
На практике этот вопрос определяет качество всей последующей работы. Тема «прак-

тический план запуска на одну неделю» связана с тем, как превратить отдельное действие в
повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собесед-
ника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отноше-
ние к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: простая система легче поддержи-
вается ежедневно. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как помощь;
если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с форму-
лировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек после
контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, подтвердить интерес к теме. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. София развивает студия «Линия» и предлагает мини-курс
по финансовому планированию. Раньше первое сообщение содержало длинное описание про-
граммы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ.
После изменения сценария София стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показы-
вать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не
вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу,
а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не дока-
зывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и персо-
нального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка обещать гарантированный резуль-
тат там, где он зависит от клиента. Исправление начинается не с нового инструмента, а с чест-
ного анализа текущего поведения.

Подводя итог главы, зафиксируйте три решения: что вы продолжите делать, что измените
и от чего откажетесь. Запишите также один показатель, который будете наблюдать в течение
ближайшей недели. Такой короткий итог превращает чтение в управленческое действие и не
дает полезным идеям раствориться в повседневных задачах.



Р.  Роуль.  «Чат, который приносит деньги. Продажи и сервис без спама»

17

 
Глава 2. Профессиональный

профиль и рабочая инфраструктура
 

Эта глава переводит тему в практическую плоскость. Ее задача — помочь выстроить про-
цесс, который можно повторять, измерять и улучшать. Не пытайтесь внедрить все рекоменда-
ции одновременно. Выберите один участок работы, проведите небольшой тест и только после
получения обратной связи переходите к следующему шагу.
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Отдельный номер и организация рабочего пространства

 
Здесь особенно важно отказаться от механического копирования чужих схем. Тема

«отдельный номер и организация рабочего пространства» связана с тем, как превратить отдель-
ное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а
живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и фор-
мирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: полезный диалог
начинается с вопроса, а не с презентации. Если этот принцип соблюден, коммуникация вос-
принимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать
недоверие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувство-
вать или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, описать главную трудность. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Дарья развивает агентство «Маяк» и предлагает обучаю-
щая программа для начинающих руководителей. Раньше первое сообщение содержало длин-
ное описание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей
откладывало ответ. После изменения сценария Дарья стала начинать с короткого вопроса о
задаче, а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу.
Поток сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быст-
рее понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения.
Важно, что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность
последовательности и персонального контекста.
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Описание профиля, которое отвечает на главные вопросы

 
Многие начинают с инструмента, хотя полезнее сначала определить задачу. Тема «опи-

сание профиля, которое отвечает на главные вопросы» связана с тем, как превратить отдель-
ное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а
живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и фор-
мирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: сегментация делает
коммуникацию уместной. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как
помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с
формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек
после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, подтвердить интерес к теме. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Кирилл развивает сервис «Точка роста» и предлагает
набор шаблонов для малого бизнеса. Раньше первое сообщение содержало длинное описание
программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало
ответ. После изменения сценария Кирилл стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем
показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообще-
ний не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали
пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример
не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и
персонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка забывать фиксировать источник
обращения. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа текущего
поведения.
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Фотография, визуальный образ и узнаваемость

 
Смысл этого раздела состоит не в освоении очередного приема, а в понимании управ-

ленческой логики. Тема «фотография, визуальный образ и узнаваемость» связана с тем,
как превратить отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не
рекламный кабинет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает
информацию и формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип:
ясность снижает тревогу и ускоряет решение. Если этот принцип соблюден, коммуникация
воспринимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать
недоверие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувство-
вать или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, подтвердить интерес к теме. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. София развивает проект «Новый ритм» и предлагает
набор шаблонов для малого бизнеса. Раньше первое сообщение содержало длинное описание
программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало
ответ. После изменения сценария София стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем
показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообще-
ний не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали
пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример
не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и
персонального контекста.
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Каталог предложений без перегрузки

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «каталог предложений без перегрузки» связана с тем, как превратить отдельное дей-
ствие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого
собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует
отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: один понятный следующий
шаг работает лучше нескольких призывов. Если этот принцип соблюден, коммуникация вос-
принимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать
недоверие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувство-
вать или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, задать уточняющий вопрос. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Елена развивает центр «Фокус» и предлагает консульта-
ция по организации пространства. Раньше первое сообщение содержало длинное описание
программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало
ответ. После изменения сценария Елена стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем
показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообще-
ний не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали
пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример
не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и
персонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка говорить только о продукте и не
уточнять ситуацию человека. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного
анализа текущего поведения.
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Приветственные и отсутствующие сообщения

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью

клиента. Тема «приветственные и отсутствующие сообщения» связана с тем, как превратить
отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный каби-
нет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и
формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: ясность снижает
тревогу и ускоряет решение. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как
помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с
формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек
после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, описать главную трудность. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Тимур развивает команда «Вектор» и предлагает консуль-
тация по организации пространства. Раньше первое сообщение содержало длинное описание
программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало
ответ. После изменения сценария Тимур стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем
показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообще-
ний не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали
пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример
не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и
персонального контекста.
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Метки, быстрые ответы и порядок в диалогах

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «метки, быстрые ответы и порядок в диалогах» связана с тем, как превратить отдель-
ное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а
живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и фор-
мирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: обещание должно
соответствовать реальному результату. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспри-
нимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недо-
верие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать
или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, описать главную трудность. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Ирина развивает студия «Линия» и предлагает аудит кли-
ентского сервиса. Раньше первое сообщение содержало длинное описание программы, пере-
чень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ. После изме-
нения сценария Ирина стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показывать только
тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не вырос, но
разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу, а специ-
алист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не доказывает
универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и персонального
контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка обещать гарантированный резуль-
тат там, где он зависит от клиента. Исправление начинается не с нового инструмента, а с чест-
ного анализа текущего поведения.



Р.  Роуль.  «Чат, который приносит деньги. Продажи и сервис без спама»

24

 
Доступ с компьютера и распределение ролей

 
Смысл этого раздела состоит не в освоении очередного приема, а в понимании управлен-

ческой логики. Тема «доступ с компьютера и распределение ролей» связана с тем, как превра-
тить отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный
кабинет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информа-
цию и формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: полезный
диалог начинается с вопроса, а не с презентации. Если этот принцип соблюден, коммуникация
воспринимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать
недоверие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувство-
вать или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, получить пример или шаблон. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Лев развивает школа «Практика» и предлагает электрон-
ное руководство по домашней фотографии. Раньше первое сообщение содержало длинное опи-
сание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей отклады-
вало ответ. После изменения сценария Лев стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем
показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообще-
ний не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали
пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример
не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и
персонального контекста.
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Проверка профиля глазами нового клиента

 
Многие начинают с инструмента, хотя полезнее сначала определить задачу. Тема «про-

верка профиля глазами нового клиента» связана с тем, как превратить отдельное действие в
повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собесед-
ника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отноше-
ние к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: ясность снижает тревогу и ускоряет
решение. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как помощь; если нет,
даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с формулировки
ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек после контакта.
Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, описать главную трудность. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Алина развивает мастерская «Север» и предлагает элек-
тронное руководство по домашней фотографии. Раньше первое сообщение содержало длинное
описание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откла-
дывало ответ. После изменения сценария Алина стала начинать с короткого вопроса о задаче,
а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток
сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее
понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно,
что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последова-
тельности и персонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка смешивать личные и рабочие
сообщения без правил. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа
текущего поведения.
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Регламент ежедневной работы

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «регламент ежедневной работы» связана с тем, как превратить отдельное действие в
повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собесед-
ника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отноше-
ние к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: доверие растет из последователь-
ных мелких подтверждений. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как
помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с
формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек
после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, выбрать один из двух вариантов. В завершение зафиксируйте результат — ответ,
переход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обуче-
ния. Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают,
где люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Дарья развивает агентство «Маяк» и предлагает обучаю-
щая программа для начинающих руководителей. Раньше первое сообщение содержало длин-
ное описание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей
откладывало ответ. После изменения сценария Дарья стала начинать с короткого вопроса о
задаче, а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу.
Поток сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быст-
рее понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения.
Важно, что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность
последовательности и персонального контекста.

Подводя итог главы, зафиксируйте три решения: что вы продолжите делать, что измените
и от чего откажетесь. Запишите также один показатель, который будете наблюдать в течение
ближайшей недели. Такой короткий итог превращает чтение в управленческое действие и не
дает полезным идеям раствориться в повседневных задачах.
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Глава 3. Аудитория без спама:

как растить базу контактов
 

Эта глава переводит тему в практическую плоскость. Ее задача — помочь выстроить про-
цесс, который можно повторять, измерять и улучшать. Не пытайтесь внедрить все рекоменда-
ции одновременно. Выберите один участок работы, проведите небольшой тест и только после
получения обратной связи переходите к следующему шагу.
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Кто входит в вашу целевую аудиторию

 
На практике этот вопрос определяет качество всей последующей работы. Тема «кто вхо-

дит в вашу целевую аудиторию» связана с тем, как превратить отдельное действие в повто-
ряемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собеседника,
поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отношение к
бренду. Полезно держать в голове простой принцип: простая система легче поддерживается
ежедневно. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как помощь; если
нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с формули-
ровки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек после
контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, получить пример или шаблон. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Роман развивает мастерская «Север» и предлагает элек-
тронное руководство по домашней фотографии. Раньше первое сообщение содержало длинное
описание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откла-
дывало ответ. После изменения сценария Роман стала начинать с короткого вопроса о задаче,
а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток
сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее
понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно,
что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последова-
тельности и персонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка смешивать личные и рабочие
сообщения без правил. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа
текущего поведения.
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Где находить первых подписчиков и клиентов

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью

клиента. Тема «где находить первых подписчиков и клиентов» связана с тем, как превратить
отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный каби-
нет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и
формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: простая система
легче поддерживается ежедневно. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринима-
ется как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие.
Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сде-
лать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, перейти к оплате. В завершение зафиксируйте результат — ответ, переход, заявку,
оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения. Через десять
или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где люди теряют
интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Алина развивает агентство «Маяк» и предлагает мини-
курс по финансовому планированию. Раньше первое сообщение содержало длинное описа-
ние программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало
ответ. После изменения сценария Алина стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем
показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообще-
ний не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали
пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример
не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и
персонального контекста.
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Добровольное согласие как основа устойчивой базы

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «добровольное согласие как основа устойчивой базы» связана с тем, как превратить
отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный каби-
нет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию
и формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: доверие рас-
тет из последовательных мелких подтверждений. Если этот принцип соблюден, коммуникация
воспринимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать
недоверие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувство-
вать или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, задать уточняющий вопрос. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Ирина развивает сервис «Точка роста» и предлагает
мини-курс по финансовому планированию. Раньше первое сообщение содержало длинное опи-
сание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей отклады-
вало ответ. После изменения сценария Ирина стала начинать с короткого вопроса о задаче,
а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток
сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее
понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно,
что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последова-
тельности и персонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка обещать гарантированный резуль-
тат там, где он зависит от клиента. Исправление начинается не с нового инструмента, а с чест-
ного анализа текущего поведения.
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QR-коды, ссылки и точки входа

 
Многие начинают с инструмента, хотя полезнее сначала определить задачу. Тема «qr-

коды, ссылки и точки входа» связана с тем, как превратить отдельное действие в повторяемый
процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собеседника, поэтому
каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отношение к бренду.
Полезно держать в голове простой принцип: ясность снижает тревогу и ускоряет решение. Если
этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как помощь; если нет, даже техни-
чески грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с формулировки ожидаемого
результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек после контакта. Затем убе-
рите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, перейти к оплате. В завершение зафиксируйте результат — ответ, переход, заявку,
оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения. Через десять
или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где люди теряют
интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Марина развивает проект «Новый ритм» и предлагает
электронное руководство по домашней фотографии. Раньше первое сообщение содержало
длинное описание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство полу-
чателей откладывало ответ. После изменения сценария Марина стала начинать с короткого
вопроса о задаче, а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответство-
вал ответу. Поток сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные
клиенты быстрее понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие
обращения. Важно, что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает
ценность последовательности и персонального контекста.
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Партнерские обмены аудиторией

 
Многие начинают с инструмента, хотя полезнее сначала определить задачу. Тема «парт-

нерские обмены аудиторией» связана с тем, как превратить отдельное действие в повторяемый
процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собеседника, поэтому
каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отношение к бренду.
Полезно держать в голове простой принцип: добровольность контакта повышает ценность каж-
дого сообщения. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как помощь;
если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с форму-
лировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек после
контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, назначить короткий созвон. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Кирилл развивает центр «Фокус» и предлагает набор шаб-
лонов для малого бизнеса. Раньше первое сообщение содержало длинное описание программы,
перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ. После
изменения сценария Кирилл стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показы-
вать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не
вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу,
а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не дока-
зывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и персо-
нального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка делать выводы по двум или трем
разговорам. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа текущего
поведения.
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Группы, сообщества и тематические обсуждения

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «группы, сообщества и тематические обсуждения» связана с тем, как превратить
отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный каби-
нет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию
и формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: сегментация
делает коммуникацию уместной. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринима-
ется как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие.
Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сде-
лать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, задать уточняющий вопрос. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Роман развивает команда «Вектор» и предлагает консуль-
тация по организации пространства. Раньше первое сообщение содержало длинное описание
программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало
ответ. После изменения сценария Роман стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем
показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообще-
ний не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали
пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример
не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и
персонального контекста.
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Конкурсы и акции без дешевой

гонки за числом участников
 

Здесь особенно важно отказаться от механического копирования чужих схем. Тема «кон-
курсы и акции без дешевой гонки за числом участников» связана с тем, как превратить отдель-
ное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а
живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и фор-
мирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: доверие растет из
последовательных мелких подтверждений. Если этот принцип соблюден, коммуникация вос-
принимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать
недоверие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувство-
вать или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому
результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, ответить одним словом. В завершение зафиксируйте результат — ответ, переход,
заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения. Через
десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где люди
теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Тимур развивает студия «Линия» и предлагает электрон-
ное руководство по домашней фотографии. Раньше первое сообщение содержало длинное опи-
сание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей отклады-
вало ответ. После изменения сценария Тимур стала начинать с короткого вопроса о задаче,
а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток
сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее
понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно,
что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последова-
тельности и персонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка автоматизировать непроверенный
сценарий. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа текущего
поведения.
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Сегментация базы по интересам и готовности

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью

клиента. Тема «сегментация базы по интересам и готовности» связана с тем, как превратить
отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный каби-
нет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и
формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: скорость ответа
важна, но точность важнее. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как
помощь; если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с
формулировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек
после контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, описать главную трудность. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Антон развивает школа «Практика» и предлагает пакет
дизайнерских макетов. Раньше первое сообщение содержало длинное описание программы,
перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ. После
изменения сценария Антон стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показы-
вать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не
вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу,
а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не
доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и пер-
сонального контекста.
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План роста базы на тридцать дней

 
Здесь особенно важно отказаться от механического копирования чужих схем. Тема «план

роста базы на тридцать дней» связана с тем, как превратить отдельное действие в повторяемый
процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого собеседника, поэтому
каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует отношение к бренду.
Полезно держать в голове простой принцип: скорость ответа важна, но точность важнее. Если
этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как помощь; если нет, даже техни-
чески грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с формулировки ожидаемого
результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек после контакта. Затем убе-
рите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, задать уточняющий вопрос. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Лев развивает мастерская «Север» и предлагает пакет
дизайнерских макетов. Раньше первое сообщение содержало длинное описание программы,
перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откладывало ответ. После
изменения сценария Лев стала начинать с короткого вопроса о задаче, а затем показывать
только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток сообщений не
вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее понимали пользу,
а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно, что пример не
доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последовательности и пер-
сонального контекста.

Для самостоятельной проверки задайте себе несколько вопросов. Понятно ли человеку,
почему вы пишете именно ему? Может ли он быстро отказаться от продолжения? Есть ли в
сообщении конкретная польза, а не только описание ваших достоинств? Сможете ли вы объ-
яснить каждое обещание фактами, демонстрацией или опытом? Отмечайте не только поло-
жительные ответы, но и паузы, уточнения и отказы. Они часто точнее показывают качество
системы. Одной из самых дорогих ошибок остается попытка отправлять одинаковый текст всем
контактам. Исправление начинается не с нового инструмента, а с честного анализа текущего
поведения.

Подводя итог главы, зафиксируйте три решения: что вы продолжите делать, что измените
и от чего откажетесь. Запишите также один показатель, который будете наблюдать в течение
ближайшей недели. Такой короткий итог превращает чтение в управленческое действие и не
дает полезным идеям раствориться в повседневных задачах.
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Глава 4. Контент, который

читают и на который отвечают
 

Эта глава переводит тему в практическую плоскость. Ее задача — помочь выстроить про-
цесс, который можно повторять, измерять и улучшать. Не пытайтесь внедрить все рекоменда-
ции одновременно. Выберите один участок работы, проведите небольшой тест и только после
получения обратной связи переходите к следующему шагу.
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Пять задач контента в мессенджере

 
Устойчивый результат появляется тогда, когда действие связано с конкретной целью кли-

ента. Тема «пять задач контента в мессенджере» связана с тем, как превратить отдельное дей-
ствие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный кабинет, а живого
собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает информацию и формирует
отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: сегментация делает комму-
никацию уместной. Если этот принцип соблюден, коммуникация воспринимается как помощь;
если нет, даже технически грамотное сообщение может вызвать недоверие. Начните с форму-
лировки ожидаемого результата: что должен понять, почувствовать или сделать человек после
контакта. Затем уберите все детали, которые не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, подтвердить интерес к теме. В завершение зафиксируйте результат — ответ, пере-
ход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обучения.
Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают, где
люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.

Рассмотрим условный пример. Дарья развивает школа «Практика» и предлагает элек-
тронное руководство по домашней фотографии. Раньше первое сообщение содержало длинное
описание программы, перечень модулей и несколько ссылок. Большинство получателей откла-
дывало ответ. После изменения сценария Дарья стала начинать с короткого вопроса о задаче,
а затем показывать только тот фрагмент предложения, который соответствовал ответу. Поток
сообщений не вырос, но разговоры стали содержательнее: потенциальные клиенты быстрее
понимали пользу, а специалист тратил меньше времени на неподходящие обращения. Важно,
что пример не доказывает универсальность одной фразы; он показывает ценность последова-
тельности и персонального контекста.
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Короткие сообщения и сильная первая строка

 
Смысл этого раздела состоит не в освоении очередного приема, а в понимании управлен-

ческой логики. Тема «короткие сообщения и сильная первая строка» связана с тем, как превра-
тить отдельное действие в повторяемый процесс. В мессенджере клиент видит не рекламный
кабинет, а живого собеседника, поэтому каждое сообщение одновременно передает инфор-
мацию и формирует отношение к бренду. Полезно держать в голове простой принцип: один
понятный следующий шаг работает лучше нескольких призывов. Если этот принцип соблю-
ден, коммуникация воспринимается как помощь; если нет, даже технически грамотное сооб-
щение может вызвать недоверие. Начните с формулировки ожидаемого результата: что должен
понять, почувствовать или сделать человек после контакта. Затем уберите все детали, которые
не помогают этому результату.

Рабочий алгоритм можно построить в четыре шага. Сначала определите сегмент ауди-
тории и контекст обращения. Затем сформулируйте одну главную мысль без профессиональ-
ного жаргона. После этого предложите человеку действие, которое не требует лишних усилий:
например, выбрать один из двух вариантов. В завершение зафиксируйте результат — ответ,
переход, заявку, оплату или отказ. Такая фиксация важна не ради отчетности, а ради обуче-
ния. Через десять или двадцать диалогов становится видно, какие формулировки помогают,
где люди теряют интерес и какие вопросы повторяются чаще всего.
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Конец ознакомительного фрагмента.
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