
 

КАК ПИСАТЬ ЦЕПЛЯЮЩИЕ ПРОДАЮЩИЕ ПОСТЫ 

“Белый шум” - это контент, который написан “нормально”, 
по всем правилам, но который читать не хочется, потому что 
он не “цепляет”.  

Автору контента очень важно избегать создания “белого 
шума”, потому что это тратит много сил, времени и денег, а в 
условиях высокой конкуренции за внимание аудитории не 
приносит никакой пользы для бизнеса.  

Чтобы не создавать “белый шум”, нужно писать то, что 
аудитории хотелось бы читать.  

Общее правило: нам всегда хочется читать про себя.  

Ваша аудитория хочет читать про себя, поэтому вам важно 
понять свою целевую аудиторию достаточно глубоко, чтобы 
“зацепить” внимание вашим контентом. 



 

Описание целевой аудитории

Демографическое:  

Возраст:         …………………………………… 

Пол:                 …………………………………… 

География 
проживания   ……………………………………… 

Социальное 
положение     ……………………………………… 

Деятельность …………………………………… 
                           …………………………………… 
                           …………………………………… 
                           …………………………………… 

Семейное  
положение     …………………………………… 
                          …………………………………… 

Другое: 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 

Психографическое:  

Менталитет:  …………………………………… 
                           …………………………………… 
                           …………………………………… 
                         
Ценности:       …………………………………… 
                           …………………………………… 
                           …………………………………… 
                          
Сложности:   …………………………………… 
                           …………………………………… 
                           …………………………………… 
                           
Боли:                …………………………………… 
                           …………………………………… 
                           …………………………………… 
                        

Желания:        …………………………………… 
                           …………………………………… 
                           …………………………………… 
                         
Другое: 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 



Норма вашей целевой аудитории 
Как они мыслят?  

………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 

Что они считают невозможным?  
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 

Без чего не мыслят жизни?  
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 

За что цепляются, что отстаивают?  

………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 

Как проходит их обычный день?  
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 

Что они покупают, где и как?  
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 



Сопротивление переходу аудитории от своей нормы к 
тому, что предлагаете вы 

Страхи 
Неверие 
Гомеостаз психики и поведения 
Недоверие 
Не видят ценности 
Не готовы лишиться ресурсов 
Боятся покидать свою норму 
Их внимание на другом 

Что у вашей аудитории вызывает сопротивление? 

………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 

Что вы можете с этим сделать?  

………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 



 

Говорите с аудиторией не о причинах и решениях, а прежде 
всего - о “симптомах”  

Причины и решения, с 
которыми вы работаете:  

…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 

Симптомы, т.е. как это ощущает 
аудитория:  

…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 
…………………………………………………………… 



Продажи - это не вопрос текстов и постов.  
Продажи - это комплексный процесс, состоящий из ряда элементов. 

Элементы успешной продажи 
Наличие продукта 
Востребованность продукта 
Качество продукта 
Ценовая политика 
Доверие бренду  
Удобная логистика покупки и предоставления продукта 
Эффективность коммуникации (собственно вопрос контента) 

Какие элементы продаж вам нужно улучшить? 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 

Как вы можете это сделать?  

………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 



Виды продающих постов 

Информационные 
Сторителинг 
Ценностные (узнавание “своих”) 
Выгода 
“Закулисье” 
Пробники 
Социальное подтверждение 
Кейсы клиентов (“было-стало” и т.п.) 
Отзывы 
Экспертность / “причина верить” / обоснование качества 

Какие виды продающих постов можете использовать вы?  
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………….. 



Клуб-Лаборатория “Метод Райнхолдт” 

Если вам:  

Близок мой подход 
Хочется получить помощь, обратную связь и более подробный 
разбор в предложенном анализе 
Нужна помощь в переходе к активным действиям 
Хочется получить доступ ко многим другим инструментам для 
развития бизнеса и проекта 
Хочется научиться использовать ментальные модели, анализ и 
прикладную медитацию для повышения эффективности своей 
деятельности 
Нужна поддержка в ведении ваших проектов 
Не хватает поддерживающего сообщества своих 

Вам, вероятно, будет интересно в нашем Клубе-Лаборатории.  
 
Узнать подробнее и записаться можно здесь: https://
olgareinholdt.ru/club 

https://olgareinholdt.ru/club
https://olgareinholdt.ru/club

