Программа тренинга
Часть №1. Схемы написания продающих текстов
· Универсальная структура текста — из каких блоков текст состоит и роль каждого.

· Схемы написания текстов: от эмоций, от возражений, от проблемы.

Часть №2. Целевая аудитория + практика
· Типы целевых аудиторий (какие группы есть и как каждая из них воспринимает рекламные тексты).

· Как и с помощью чего в тексте привлечь внимание нужной целевой аудитории.

· Практическое упражнение.

Часть №3. Приемы написания убедительного предложения (оффера) + практика
· Что такое «оффер», и где в тексте он расположен.

· Типы офферов.

· Практическое упражнение.

Часть №4. Практический блок – превращаем сухие свойства в продающие аргументы
· Не все свойства одинаково полезны. Ищем свойства, фильтруем лишнее.
· Что общего у свойства и конкурентного отличия.

· Превращаем свойства в выгоды. Формула, с помощью которой даже самое скучное свойство, превращается в продающую выгоду.
· Делаем текст человеческим – насыщаем эмоциями.

· Часть №5. Приемы создания мощных заголовков + практика
· Формула “От проблемы”.

· Схема “От выгоды”.

· Как правильнее создавать заголовки для узкой аудитории?

· Еще 10 приемов создания липких заголовков.

· Практическое упражнение.

Часть №6. Особенности создания «ядра» текста + практика
· Приемы создания первого абзаца.

· Приемы снятия возражений и опасений клиентов.

· Как правильно в тексте давать отзывы клиентов.

· Особенности описаний бонусных услуг и подарков.

· Практическое упражнение.

Часть №7. Как продать цену + практика
· Приемы создания тарифов

· Еще 10 приемов продажи цены

· Как в тексте снять возражение «дорого»

· Практическое упражнение

Часть №8. Как продать действие + практика
· Приемы создания призывов к действиям.

· Приемы создания ограничений.

· Практическое упражнение.

 
