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Аннотация
Это практическое руководство для всех, кто желает

успешно продавать через цифровые платформы. Авторы
представляют стратегии и навыки, необходимые для
эффективной коммуникации с клиентами в мессенджерах и
социальных сетях. Вы узнаете, как создавать привлекательный
контент, устанавливать доверительные отношения и достигать
выдающихся результатов в цифровых продажах. Это руководство
поможет вам стать мастером коммуникации и увеличить свою
успешность в мире онлайн-продаж.
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Артем Демиденко
Продажи в мессенджерах
и соцсетях: Мастерство
успешного убеждения

клиентов через
переписку. Telegram, VK,
WhatsApp, Viber и другие

 
Глава 1: Введение

 
Цифровые платформы в современных продажах предо-

ставляют бесконечные возможности для достижения клиен-
тов и увеличения объема продаж. В этой главе мы рассмот-
рим ключевую роль мессенджеров и социальных сетей, та-
ких как Telegram, VK, WhatsApp, Instagram*, Facebook* и
Viber, в процессе убеждения клиентов и продаж.

* социальная сеть, мессенджер признана экстремистской
организацией и запрещена на территории РФ.

1.1 Значение цифровых платформ в современных



 
 
 

продажах
В современном мире, насыщенном технологиями и по-

стоянной связью, цифровые платформы играют критиче-
скую роль в развитии бизнеса и продвижении продуктов или
услуг. Продажи через мессенджеры и социальные сети ста-
ли непременной частью стратегии многих компаний, так как
они предоставляют невиданную ранее возможность достичь
целевой аудитории в самых разных уголках мира. Давайте
рассмотрим, какие именно аспекты делают цифровые плат-
формы столь важными в современных продажах:

Глобальная доступность и охват аудитории
Мессенджеры и социальные сети имеют глобальное при-

сутствие и позволяют достичь аудитории в разных странах
и регионах мира. Это открывает бизнесам уникальные воз-
можности для экспансии и масштабирования, привлечения
новых клиентов и увеличения объема продаж. Более того,
цифровые платформы позволяют легко адаптировать кон-
тент и коммуникации под разные культурные контексты, что
способствует эффективному взаимодействию с разнообраз-
ной аудиторией.

Личное взаимодействие и персонализация
Мессенджеры и социальные сети создают возможность

для более личного и индивидуального взаимодействия с
клиентами. Бизнесы могут адаптировать коммуникации под
конкретного клиента, учитывая его предпочтения, интересы
и историю взаимодействия. Эта персонализация усиливает



 
 
 

вовлеченность клиентов и способствует построению более
прочных отношений, что, в свою очередь, может повысить
вероятность успешных продаж.

Возможности мгновенной обратной связи
Мессенджеры и социальные сети обеспечивают мгновен-

ное взаимодействие с клиентами. Это означает, что бизне-
сы могут оперативно отвечать на вопросы, решать пробле-
мы и предоставлять информацию, что важно для поддержа-
ния уровня доверия и удовлетворенности клиентов. Способ-
ность быстро реагировать на запросы может существенно по-
влиять на итоговое решение клиента о покупке.

Визуальный контент и вовлечение аудитории
Социальные сети и мессенджеры позволяют использовать

разнообразные визуальные элементы, такие как изображе-
ния, видео и сторис, для привлечения внимания аудито-
рии. Визуальный контент более запоминающийся и спосо-
бен эмоционально воздействовать на клиентов, что может
повысить интерес к продукту или услуге. Кроме того, воз-
можность взаимодействия с визуальным контентом, напри-
мер, через "лайки" и  комментарии, способствует вовлече-
нию аудитории и созданию более активного сообщества.

В целом, цифровые платформы, такие как Telegram, VK,
WhatsApp, Instagram*, Facebook* и Viber, стали неотъем-
лемой частью современных продаж. Они обеспечивают гло-
бальную доступность, личное взаимодействие, возможно-
сти мгновенной обратной связи и способствуют вовлечению



 
 
 

аудитории через визуальный контент. В следующих главах
мы будем рассматривать конкретные стратегии и тактики,
которые позволят успешно убеждать клиентов и осуществ-
лять продажи через эти цифровые платформы.

1.2 Особенности продаж в мессенджерах и социаль-
ных сетях

Продажи в мессенджерах и социальных сетях представля-
ют собой уникальную динамику в сравнении с традицион-
ными методами. В этом разделе мы разберем ключевые осо-
бенности, которые следует учитывать при планировании и
проведении продаж через цифровые платформы.

Личная и привлекательная коммуникация
Важным аспектом продаж через мессенджеры и социаль-

ные сети является создание личной и привлекательной ком-
муникации. Пользователи этих платформ привыкли к инди-
видуальному общению с друзьями и семьей, поэтому более
неформальный и дружественный стиль общения может быть
более эффективным, чем корпоративное и официальное об-
ращение.

Важно находить общий язык с аудиторией, использовать
уникальные обороты речи, шутки или аналогии, чтобы со-
здать более тесное и доверительное отношение.

Персонализация и подход к клиентам
Одной из основных преимуществ продаж в мессендже-

рах является возможность максимальной персонализации
коммуникации. Вы можете адаптировать свои сообщения и



 
 
 

предложения под конкретного клиента, учитывая его инте-
ресы, предыдущие покупки и потребности. Это создает впе-
чатление, что клиентам предлагается именно то, что им дей-
ствительно нужно.

Продажи через мессенджеры позволяют создать индиви-
дуальный подход к каждому клиенту, что может существен-
но повысить шансы на успешное завершение сделки.

Быстрота и краткость
В мессенджерах и социальных сетях информация переда-

ется быстро, и пользователи ожидают моментальных отве-
тов. Поэтому важно быть готовым к оперативной коммуни-
кации и быстро реагировать на запросы и вопросы клиентов.
Сообщения также обычно ограничены по объему, поэтому
важно выражать идеи кратко и четко.

Используйте ключевые слова и выделенные фразы, чтобы
подчеркнуть основные пункты вашего предложения, и при
необходимости, предоставляйте более подробную информа-
цию по запросу.

Стратегическое использование медиа
Медиа-контент, такой как изображения и видео, играет

важную роль в продажах через мессенджеры и социальные
сети. Визуальные элементы могут значительно усилить эф-
фект вашего сообщения, сделать его более привлекательным
и понятным. Видеоролики могут демонстрировать продукты
в действии, а изображения – визуализировать преимущества
и характеристики.



 
 
 

Стратегически планируйте использование медиа, чтобы
поддерживать вашу коммуникацию и убеждать клиентов в
ценности ваших продуктов или услуг.

Активное преодоление возражений
Продажи через мессенджеры и социальные сети дают воз-

можность быстро и эффективно преодолевать возражения
клиентов. Вы можете оперативно предоставлять дополни-
тельную информацию, рассказывать о реальных кейсах или
предоставлять ссылки на отзывы других клиентов.

Активное преодоление возражений позволяет строить до-
верие и уверенность в клиентах, что важно для успешных
продаж.

Измерение и анализ
Продажи в мессенджерах и социальных сетях предостав-

ляют уникальную возможность для измерения и анализа ре-
зультатов. Вы можете отслеживать, какие сообщения и пред-
ложения вызывают наибольший интерес, какие стратегии
наиболее успешны, и адаптировать свой подход на основе
этих данных.

Используйте аналитику для определения наиболее эф-
фективных путей убеждения клиентов и оптимизации своей
стратегии продаж.

Продажи через мессенджеры и социальные сети требуют
учета всех этих факторов для успешного завершения сделок.
Понимание и умение применять эти особенности позволят
вам максимально эффективно убеждать клиентов и дости-



 
 
 

гать успеха в продажах через цифровые платформы.
1.3 Определение целевой аудитории
Определение целевой аудитории является ключевым ша-

гом перед началом продаж в мессенджерах и социальных се-
тях. Этот этап позволяет глубже понять потребности, инте-
ресы и привычки ваших потенциальных клиентов, что в ко-
нечном итоге поможет сделать вашу коммуникацию более
релевантной и эффективной.

1.3.1 Проведение анализа аудитории
Прежде чем начать определять целевую аудиторию, необ-

ходимо провести анализ, который включает в себя следую-
щие аспекты:

Демографические данные:  Возраст, пол, местополо-
жение, образование и другие характеристики помогут со-
здать общий профиль вашего идеального клиента.

Психографические данные:  Интересы, ценности, об-
раз жизни, хобби, мнения и убеждения позволят лучше по-
нять мотивацию и внутренние факторы, влияющие на реше-
ния вашей аудитории.

Поведенческие данные:  Покупательские привычки,
потребительские предпочтения, частота покупок, реакция
на маркетинговые стимулы и другие данные позволят вы-
явить особенности взаимодействия аудитории с продуктами
или услугами.

1.3.2 Создание покупательских персонажей
На основе данных из анализа вы можете создать покупа-



 
 
 

тельские персонажи, которые представляют собой типичных
представителей вашей целевой аудитории. Каждый покупа-
тельский персонаж описывает конкретного человека с уни-
кальными чертами и потребностями. Это помогает сделать
вашу коммуникацию более конкретной и персонализирован-
ной.

Пример покупательского персонажа:
Имя: Анна Возраст: 30 лет Местоположение: Москва, Рос-

сия Образование: Высшее Интересы: Фитнес, здоровый об-
раз жизни, путешествия Потребности: Ищет качественные
продукты для поддержания своего здоровья, интересуется
новинками в области фитнеса.

1.3.3 Применение информации о целевой аудитории
Информация, полученная в результате анализа и созда-

ния покупательских персонажей, становится основой для ва-
шей стратегии продаж. Вы можете адаптировать свой кон-
тент и коммуникацию так, чтобы она лучше соответствовала
интересам и потребностям вашей аудитории.

На этом этапе важно также определить, какие мессендже-
ры и социальные сети предпочтительны для вашей целевой
аудитории. Например, если вы обнаружили, что ваша ауди-
тория активно использует Instagram*, вы можете сосредото-
чить свои усилия на этой платформе и разработать контент,
который будет привлекателен именно для вашей аудитории.

Определение целевой аудитории является ключевым ша-
гом в стратегии продаж через мессенджеры и социальные се-



 
 
 

ти. Понимание характеристик и потребностей вашей ауди-
тории позволит вам создать более эффективные коммуни-
кации, улучшить персонализацию и увеличить шансы на
успешные продажи.

1.4 Подготовка профилей и аккаунтов
Правильная подготовка профилей и аккаунтов в соци-

альных сетях – это ключевой элемент успешных продаж в
мессенджерах и на платформах социальных медиа. В этом
разделе мы рассмотрим подробные шаги и стратегии, необ-
ходимые для создания привлекательных и информативных
профилей, которые будут привлекать внимание клиентов и
вдохновлять доверие.

Выбор подходящих платформ
Первым шагом является выбор платформ, на которых вы

планируете вести свою бизнес-деятельность. Каждая плат-
форма имеет свои уникальные характеристики и аудито-
рию, поэтому важно определить, где находится ваша целе-
вая аудитория. Например, Instagram* может быть идеальным
для визуальных продаж, а LinkedIn – для более профессио-
нальных услуг.

Создание привлекательного визуального стиля
Визуальный стиль вашего профиля играет огромную роль

в том, как вас воспримет ваша аудитория. Это включает в
себя выбор цветовой палитры, логотипа, шрифтов и других
элементов дизайна. Визуальный стиль должен быть согласо-
ванным и соответствовать вашему бренду.



 
 
 

Заполнение информации о компании
Ваш профиль должен содержать полную и точную ин-

формацию о вашей компании. Это включает в себя краткое
описание бизнеса, его ценности, миссию и предоставляемые
продукты или услуги. Важно также указать контактные дан-
ные, чтобы клиенты могли легко связаться с вами.

Оптимизация для поиска
Чтобы ваш профиль был легко найден, необходимо опти-

мизировать его для поисковых систем внутри платформы.
Используйте ключевые слова, связанные с вашей нишей и
бизнесом, в описании и хэштегах. Это поможет увеличить
видимость вашего профиля.

Взаимодействие с аудиторией
Поддержание активности на своих аккаунтах также важ-

но. Отвечайте на комментарии и сообщения от клиентов,
задавайте вопросы и проводите опросы, чтобы стимулиро-
вать взаимодействие. Это создаст более тесную связь с вашей
аудиторией и укрепит доверие.

Оптимизация для мобильных устройств
Учитывайте, что множество пользователей будет просмат-

ривать ваш профиль на мобильных устройствах. Убедитесь,
что ваш профиль выглядит хорошо и легко читаем на разных
размерах экранов.

Правильная подготовка профилей и аккаунтов на мессен-
джерах и социальных сетях – это фундамент для успешных
продаж. Она позволяет создать положительное впечатление



 
 
 

о вашем бренде, увеличить видимость и привлечь внимание
целевой аудитории. Не забывайте, что ваш профиль – это
ваше виртуальное представительство, и его качество может
значительно повлиять на ваши продажи и успех в цифровой
среде.

1.5 Планирование контента и стратегии коммуника-
ции

Продажи в переписке успешны, когда каждое сообщение
имеет цель, ценность и адаптировано к потребностям клиен-
та. Планирование контента и разработка стратегии комму-
никации – ключевые шаги в достижении этой цели.

Разработка контент-плана
Первым шагом в планировании контента является разра-

ботка контент-плана. Определите темы, которые будут ин-
тересны вашей целевой аудитории. Разнообразие контента
важно – это могут быть образовательные статьи, новости из
отрасли, советы по использованию продукта, кейсы успеш-
ных клиентов и многое другое.

Планируйте контент на определенный период – неделю,
месяц или квартал. Важно учесть сезонность, актуальные со-
бытия и праздники, которые могут повлиять на интерес ва-
шей аудитории.

Адаптация контента к платформам
Контент, который вы создаете, должен быть адаптиро-

ван к специфике каждой цифровой платформы. Например,
Instagram* и VK предполагают большой акцент на визуаль-



 
 
 

ный контент – фотографии и видео. В то время как в мес-
сенджерах, таких как WhatsApp и Telegram, текстовые сооб-
щения могут играть более важную роль.

Создавайте контент, который будет эффективен и удобо-
читаем на разных устройствах, включая мобильные телефо-
ны и планшеты.

Ценность и польза для клиента
Каждый созданный контент должен нести ценность для

вашей аудитории. Контент может решать проблемы клиен-
тов, отвечать на их вопросы, демонстрировать пользу от ис-
пользования ваших продуктов или услуг.

Подходите к созданию контента с точки зрения клиента.
Какие проблемы он решает? Какие вопросы у него могут воз-
никнуть? Каким образом ваш продукт может улучшить его
жизнь или бизнес?

Разнообразие форматов
Чтобы привлекать и удерживать внимание аудитории, ис-

пользуйте разнообразные форматы контента. Это могут быть
текстовые посты, визуальные публикации, видео ролики,
прямые эфиры, анимации, инфографика и даже мемы – всё
зависит от вашей аудитории и бренда.

Используйте визуальные элементы, чтобы сделать контент
более привлекательным и запоминающимся.

Регулярность и согласованность
Сохранение регулярности в публикациях важно для под-

держания интереса аудитории. Планируйте посты так, чтобы



 
 
 

ваша аудитория знала, когда ожидать новый контент.
Согласованность в стиле и тоне коммуникации также име-

ет большое значение. Ваш бренд должен иметь узнаваемую
индивидуальность во всех публикациях и сообщениях.

В этом пункте мы рассмотрели ключевые аспекты пла-
нирования контента и стратегии коммуникации для продаж
в переписке. Помните, что эффективный контент позволит
вам удерживать внимание клиентов, решать их проблемы и
постепенно вести их к совершению покупки.



 
 
 

 
Глава 2: Определение

целевой аудитории
 

Определение целевой аудитории является ключевым эта-
пом успешных продаж в переписке через Telegram, VK,
WhatsApp, Instagram*, Facebook* и Viber. В этой главе мы
рассмотрим методы анализа и создания покупательских пер-
сонажей, которые позволят вам эффективно настроить свою
коммуникацию и убедить клиентов.

1. Анализ целевой аудитории
Анализ целевой аудитории – это первоначальный и неве-

роятно важный этап в создании успешной стратегии продаж
в переписке через различные цифровые платформы. Эффек-
тивное понимание вашей аудитории поможет вам настроить
коммуникацию так, чтобы она соответствовала интересам,
потребностям и ожиданиям ваших клиентов. Вот некоторые
ключевые аспекты анализа целевой аудитории:

Идентификация основных характеристик:
•      Социодемографические данные:  Определите воз-

раст, пол, местоположение, образование и другие основные
характеристики вашей аудитории. Например, если вы прода-
ёте товары для молодежи, то целевая аудитория будет отли-
чаться от той, которая интересуется продуктами для пожи-
лых людей.



 
 
 

•      Семейное положение:  Выясните, есть ли у вашей
аудитории семьи, дети или это одинокие клиенты. Это может
существенно влиять на их потребности и решения о покупке.

•      Род деятельности и доход:  Определите, в какой
сфере работает ваша аудитория и каков её уровень дохода.
Это поможет вам лучше понять их финансовые возможности
и ценовую чувствительность.

Психографический анализ:
•      Интересы и хобби: Изучите, какие интересы и хоб-

би у ваших потенциальных клиентов. Это может помочь вам
лучше адаптировать ваш контент и предложения.

•      Ценности и убеждения: Попробуйте определить,
какие ценности и убеждения важны для вашей аудитории.
Это может влиять на их решения и отношение к вашим про-
дуктам или услугам.

•      Потребности и проблемы:  Выявите основные по-
требности и проблемы, с которыми сталкиваются ваши кли-
енты. Какие решения они ищут, и как ваш продукт или услу-
га могут им помочь?

Интернет-поведение:
•           Предпочтения по использованию платформ:

Изучите, на каких цифровых платформах ваша аудитория
находится чаще всего. Это поможет вам выбрать наиболее
эффективные каналы коммуникации.

•      Онлайн-покупательство:  Понимание того, как ва-
ша аудитория принимает решения о покупке в интернете,



 
 
 

поможет вам оптимизировать свой подход к продажам.
Сбор и анализ данных:
Для успешного анализа целевой аудитории вам могут по-

надобиться следующие инструменты:
•      Опросы и анкеты: Создание опросов и анкет поз-

волит вам получить прямую обратную связь от клиентов и
более глубоко понять их потребности.

•          Аналитика социальных сетей: Используйте ин-
струменты аналитики социальных сетей для изучения пове-
дения и взаимодействия вашей аудитории с вашим контен-
том.

•            Маркетинговые исследования:  Исследования
рынка помогут получить более широкий обзор тенденций и
предпочтений вашей аудитории.

Помните, что анализ целевой аудитории – это непрерыв-
ный процесс. Регулярно обновляйте свои данные и адапти-
руйте стратегию в соответствии с изменениями в поведении
и интересах вашей аудитории.

2. Создание покупательских персонажей
Ключевым аспектом успешных продаж в переписке через

Telegram, VK, WhatsApp, Instagram*, Facebook* и Viber яв-
ляется глубокое понимание вашей целевой аудитории. Со-
здание покупательских персонажей поможет вам не только
лучше понять своих клиентов, но и сформировать более эф-
фективные коммуникационные стратегии.

Зачем создавать покупательских персонажей?



 
 
 

Покупательские персонажи – это вымышленные предста-
вители вашей целевой аудитории, которые объединяют в се-
бе характеристики и черты реальных клиентов. Они помога-
ют вам глубже вникнуть в потребности, мотивации и пробле-
мы ваших клиентов, что позволяет настраивать более персо-
нализированный и релевантный подход в продажах.

Как создать покупательских персонажей:
1. Имя и демографические характеристики:  Начните с на-

значения имени вашему персонажу. Это может быть вымыш-
ленное имя или даже имя, соответствующее вашему типич-
ному клиенту. Далее определите демографические характе-
ристики: возраст, пол, местоположение, образование, семей-
ное положение. Эти данные помогут вам лучше представить
себе вашего идеального клиента.

2. Цели и мотивации: Определите, какие цели и мотива-
ции двигают вашего покупателя. Что он хочет достичь, при-
обретая ваши продукты или услуги? Это может быть что-
то конкретное, например, улучшение здоровья, повышение
производительности или обретение уверенности.

3. Боли и проблемы: Идентифицируйте основные боли и
проблемы, с которыми сталкивается ваш персонаж. Какие
преграды могут возникнуть на пути к достижению его це-
лей? Это поможет вам создать сообщения, которые будут ре-
шать конкретные проблемы клиента.

4. Поведение и предпочтения:  Изучите, как ваш покупа-
тель взаимодействует с социальными медиа и мессенджера-



 
 
 

ми. Какие платформы он предпочитает использовать? Как
часто он проверяет сообщения? Эта информация поможет
вам выбрать наилучший момент для общения.

5. Образ жизни и интересы:  Рассмотрите хобби, интере-
сы и образ жизни вашего персонажа. Это может включать
в себя любимые занятия, увлечения, музыку, книги и т.д.
Эта информация поможет вам создать более глубокую связь
и сформировать более интересное и привлекательное обще-
ние.

Применение покупательских персонажей в комму-
никации:

Покупательские персонажи становятся вашими руковод-
ствами при взаимодействии с клиентами. Когда вы пише-
те сообщения, создаете контент или предлагаете продукты,
вспоминайте о характеристиках и потребностях ваших пер-
сонажей. Адаптируйте ваш язык, тон и подход к каждому
персонажу, чтобы максимально соответствовать их ожида-
ниям.

В этой главе мы рассмотрели, как создать покупательских
персонажей для более успешных продаж в переписке. Этот
инструмент позволит вам настроить более персонализиро-
ванный и убедительный подход к каждому клиенту, улучшая
качество коммуникации и повышая вероятность успешных
продаж.

3. Применение покупательских персонажей в ком-
муникации



 
 
 

Покупательские персонажи станут вашими напарниками
в коммуникации с клиентами. Когда вы понимаете, кто стоит
за экраном, вы можете лучше адаптировать свои сообщения
под их потребности и ожидания. Важно помнить, что у каж-
дого покупателя может быть свой персонаж, и ваши комму-
никационные стратегии должны быть гибкими.

В этой главе мы рассмотрели, как провести анализ целе-
вой аудитории и создать покупательских персонажей для эф-
фективной коммуникации через цифровые платформы. По-
нимание потребностей и характеристик вашей аудитории по-
может вам настроить более персонализированный и убеди-
тельный подход к продажам в переписке.



 
 
 

 
Глава 3: Оптимизация
профилей и аккаунтов

 
В современном мире, где большая часть бизнес-взаимо-

действий происходит онлайн, ваш профиль в социальных
сетях становится лицом вашего бренда. Оптимизация про-
филей и аккаунтов на популярных платформах, таких как
Telegram, VK, WhatsApp, Instagram*, Facebook* и Viber,
имеет решающее значение для привлечения внимания по-
тенциальных клиентов и убеждения их в пользе ваших то-
варов или услуг. В этой главе мы рассмотрим шаги по со-
зданию привлекательных профилей и настройке аккаунтов,
чтобы вы могли максимально эффективно использовать их
для продаж.

1. Выбор правильных фотографий и изображений:
•           Профиль: Ваше фото или логотип бренда должны

быть четкими и хорошо различимыми даже в маленьком раз-
мере. Это создаст узнаваемость и профессиональный облик.

•      Обложка: Выберите обложку, которая отражает суть
вашего бизнеса и привлекает внимание. Используйте креа-
тивные изображения, логотипы и слоганы.

2. Информация о компании или бренде:
•      Краткое описание: Сформулируйте четкое и лаконич-

ное описание вашего бренда, которое подчеркивает его цен-



 
 
 

ности и преимущества. Это должно быть привлекательным
и легко запоминающимся.

•      Контактные данные: Убедитесь, что ваши контактные
данные актуальны и легко доступны. Это может быть ваш но-
мер телефона, адрес электронной почты или ссылка на веб-
сайт.

3. Ссылки на другие платформы:
•      Предоставьте ссылки на другие социальные сети или

мессенджеры, где вы также присутствуете. Это поможет кли-
ентам найти вас в разных местах и облегчит процесс связи
с вами.

4. Актуализация и постоянное обновление:
•      Периодически обновляйте информацию на своих про-

филях, чтобы отразить текущие события, акции или новости
о вашем бизнесе. Это покажет вашу активность и привлечет
внимание пользователей.

5. Использование ключевых слов:
•      Включите ключевые слова, связанные с вашей нишей,

в описание профиля. Это поможет улучшить видимость ва-
шего аккаунта при поиске пользователей.

6. Контент и публикации:
•      Регулярно публикуйте интересный и полезный кон-

тент, который будет привлекать и удерживать внимание ва-
шей целевой аудитории. Это может быть статьи, видео, изоб-
ражения и другой контент, соответствующий вашей нише.

7. Взаимодействие с аудиторией:



 
 
 

•      Будьте активными в комментариях и ответах на со-
общения. Это поможет укрепить связь с клиентами и проде-
монстрирует вашу преданность удовлетворению их потреб-
ностей.

8. Рецензии и отзывы:
•           Публикуйте положительные отзывы и рецензии от

клиентов. Это увеличит доверие к вашему бренду и подтвер-
дит его надежность.

Оптимизация профилей и аккаунтов – это неотъемлемая
часть стратегии продаж в цифровом мире. Правильно на-
строенные профили помогут вам привлечь больше клиентов,
вызвать доверие и убедить их в том, что ваш продукт или
услуга – именно то, что им нужно.



 
 
 

 
Глава 4: Эффективное

создание контента
 

Продажи в переписке в большой степени зависят от каче-
ства и ценности контента, который вы предоставляете своим
клиентам. Эта глава посвящена стратегиям и методам эф-
фективного создания контента, который привлечет внима-
ние, убедит и побудет клиентов к действию.

Раздел 4.1: Стратегии контент-маркетинга
Целевая аудитория: Целевая аудитория является фун-

даментальным элементом успешной стратегии контент-мар-
кетинга. Понимание кто составляет вашу аудиторию и какие
у них потребности позволит вам создать контент, который
реально будет интересен и полезен. Выполните следующие
шаги:

1.      Сегментация: Разделите вашу аудиторию на группы
с общими характеристиками, такими как возраст, пол, инте-
ресы, поведение и т.д.

2.      Покупательские персонажи:  Создайте детальные
описания ваших покупателей, включая их цели, боли, моти-
вации и проблемы, которые они хотят решить.

Исследование:  Анализ рынка и конкурентов поможет
определить актуальные темы и потребности вашей аудито-
рии:



 
 
 

1.      Исследование конкурентов:  Изучите, какие типы
контента используют ваши конкуренты и как они взаимодей-
ствуют с аудиторией.

2.      Анализ трендов: Отслеживайте актуальные трен-
ды в вашей отрасли и попробуйте адаптировать их к своему
контенту.

Контент-план: Планирование и систематический под-
ход к созданию контента помогут вам быть последователь-
ными и эффективными:

1.           Календарь публикаций: Создайте календарь, в
котором определите дни и время публикаций для различных
типов контента.

2.         Разнообразие:  Включите разнообразные форма-
ты контента, такие как статьи, инфографика, видео, аудио и
другие.

Эффективное создание контента начинается с понима-
ния вашей аудитории, исследования рынка и планирования.
Правильно подобранный контент будет привлекать внима-
ние клиентов, рассказывать им о вашей продукции и посте-
пенно убеждать их в необходимости сделки.

Раздел 4.2: Типы контента для продаж
В этом разделе мы глубже погрузимся в различные типы

контента, которые можно использовать для продаж в пере-
писке через Telegram, VK, WhatsApp, Instagram*, Facebook*
и Viber. Разнообразие контента позволяет удовлетворить
различные предпочтения вашей аудитории и максимально



 
 
 

эффективно донести ваше предложение до клиентов.
1. Текстовый контент:
Текстовый контент играет ключевую роль в вашей ком-

муникации с клиентами. Важно создавать информативные и
привлекательные тексты, которые помогут клиентам понять,
как ваш продукт или услуга может решить их проблемы и
удовлетворить их потребности. В этот тип контента входит:

•      Описания продукта/услуги:  Разработайте подроб-
ное и лаконичное описание вашего предложения. Укажите
его особенности, преимущества и способы использования.

•      Инструкции: Если ваш продукт требует особого вни-
мания или ухода, предоставьте подробные инструкции по ис-
пользованию.

•            Истории успеха:  Расскажите клиентам истории
успешных покупателей. Это может убедить их в качестве ва-
шего продукта или услуги.

2. Визуальный контент:
Визуальный контент, такой как изображения и графика,

может значительно улучшить понимание вашего предложе-
ния и сделать его более привлекательным. Используйте сле-
дующие элементы:

•      Фотографии продукта:  Предоставьте высококаче-
ственные изображения вашего продукта с разных ракурсов,
чтобы клиенты могли рассмотреть его детали.

•      Инфографика: Инфографика может быть полезной
для объяснения сложных концепций или сравнения различ-



 
 
 

ных вариантов продуктов.
•            Мемы и смешные картинки: Если ваш бренд

подразумевает юмор, мемы и смешные картинки могут при-
влечь внимание и вызвать положительные эмоции.

3. Видеоконтент:
Видеоконтент – мощный способ донести ваше сообще-

ние до аудитории и продемонстрировать продукт в действии.
Рассмотрим виды видеоконтента:

•      Видеообзоры продукта:  Создайте краткие видео-
обзоры, демонстрирующие ключевые характеристики и пре-
имущества вашего продукта.

•      Видеоинструкции: Напишите видеоинструкции по
использованию продукта. Это особенно полезно для слож-
ных товаров.

•      Прямые эфиры (Live-стримы): В прямых эфирах
можно общаться с аудиторией в режиме реального времени,
отвечая на их вопросы и демонстрируя продукт.

4. Аудиоконтент:
Аудио также может быть эффективным способом продаж

в переписке, особенно если вы работаете с аудиотоварами
или услугами. Некоторые виды аудиоконтента включают:

•      Подкасты: Создайте подкасты, где вы можете гово-
рить о своем продукте, отвечать на вопросы и делиться со-
ветами.

•      Голосовые сообщения:  В WhatsApp и других мес-
сенджерах голосовые сообщения могут быть быстрым спосо-



 
 
 

бом донести информацию и ответить на вопросы клиентов.
Комбинирование различных типов контента может со-

здать максимально информативное и привлекательное пред-
ставление о вашем продукте или услуге. Помните о том, что
ваши клиенты могут предпочитать разные формы контакта,
поэтому важно предоставить им множество вариантов для
общения и получения информации.
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