«НЕОБХОДИМОЕ УСЛОВИЕ, ПОВЫШАЮЩЕЕ ЭФФЕКТИВНОСТЬ ВАШИХ ПРОДАЮЩИХ ТЕКСТОВ»
Хочу Вам рассказать одну занимательную фантастическую историю… Вы спросите, какое отношение имеет фантастика к продающим текстам и их эффективности? Самое прямое. Наберитесь терпения, и оно будет вознаграждено – ростом прибыли от продаж Вашего товара.
Итак… Представьте, что руководство, скажем, московского метрополитена, решило провести эксперимент с целью повышения качества обслуживания пассажиров метро (теперь Вы понимаете, почему я назвал историю фантастикой). При входе на каждую станцию вывесили объявления следующего содержания:

«Уважаемые Пассажиры! Если Вас, по любым причинам, не устраивает обслуживание нашего метро, вы можете вернуть потраченные на билет деньги в специальных кассах возврата, которые открыты на каждой станции. Для этого Вам достаточно просто предъявить использованный билет»
И под объявлением стоит подпись начальника метрополитена. Что произойдет дальше? Будут ли довольны пассажиры? Первое время – да. Но большинство из тех людей, которые не пойдут возвращать билет, сделают это по одной простой причине – они не захотят отстоять еще одну очередь. И люди будут задаваться вопросом – зачем? Зачем нужны кассы на входе и на выходе? Пассажирам это не нужно, они тратят свое драгоценное время на стояние в очереди. Метрополитену – тоже нет, ведь нужно платить зарплату двум кассирам, один из которых продает билеты, а второй – возвращает деньги. Да и сами билеты денег-то стоят… И люди будут ВСЕРЬЕЗ обсуждать возможность абсолютно бесплатного и безбилетного посещения метро, которое, по их мнению, будет выгодно обоим сторонам!

А теперь – ближе к делу. В интернете много грамотно написанных продающих текстов с безусловной гарантией. Не важно, как она оформлена – красными буквами в кавычках (как у меня в истории), сделана профессионалами в фотошопе или просто написана от руки. Вывод один – человек может БЕЗ ОСОБЫХ УСИЛИЙ вернуть свои потраченные деньги. Хорошо, если речь идет о бытовой технике, которую можно (пусть с издержками) забрать обратно на склад. А если это -информационный товар или медицинский препарат?

Допустим, вы продаете таблетки для похудания. Скажите честно, какой процент людей будет точно придерживаться графика, рекомендованного в инструкции, и принимать указанное число таблеток (а не в два раза больше, чтобы эффект был в два раза лучше и быстрее, как думают некоторые наивные клиенты).  И самое главное – не будет во время курса объедаться на ночь. Если Вы поставите в продающем тексте безусловную гарантию возврата денег в случае, если вес пациента не снизился на указанную величину, сколько человек захотят вернуть стоимость препарата? И сколько среди них будет тех, которые безукоризненно следовали инструкции, и препарат не заработал в силу особенностей организма, а не жадности, халатности и лени??
Не проще ли вместо безусловной гарантии поставить УСЛОВНУЮ? В случае таблеток для похудания, например – попросить прислать кроме чека также заполненный (или отсканированный) журнал приема таблеток и справку от врача. Достаточно простое условие, которое, однако, требует усилий, чтобы его выполнить. И количество возратов тут же уменьшиться – потому как большинство клиентов, которые хотят вернуть деньги, вообще никогда не собирались платить за Ваш товар!
Идея хорошая. «Но есть одно существенное возражение» – ответите Вы. «У меня в продающем тексте стоит безусловная гарантия и она РЕАЛЬНО РАБОТАЕТ. Число возвратов не превышает 5% от числа продаж». В таком случае хочу Вас поздравить, но рискну дать один совет – протестируйте условную гарантию вместе с безусловной. Если прибыль для случая с безусловной гарантией окажется выше – снимаю перед Вами шляпу. 

                                                                                                 Искренне Ваш,

                                                                                                                    Игорь Скакун, копирайтер

P.S. Если Вы читали другие статьи по копирайтингу, то без труда заметите, что Америку в этой статье я не открываю. Фактически, все, что здесь написано – не известный только мне лично секрет извлечения прибыли, а прописная истина. Идея условной гарантии известна давно и достаточно широко применяется. Но, как показывает практика, многие об этом забывают…
P.S.2. Еще одно интересное наблюдение – почему условную гарантию лучше применять именно в нашей стране (я имею в виду Россию, Украину или Беларусь).  Истоки копирайтинга, в том числе и написания продающих текстов, берут начало в США. И основные методики тоже взяты оттуда. Но менталитет народов уж очень сильно отличается! Взять хотя бы рассказ Михаила Задорнова об отключении света в американском и российском супермаркете. В то время, как в США были слышны крики «Террористы!», в России было слышно чавкание. И после включения света нашли на прилавке надкусанный с пяти сторон батон колбасы… Это я не к тому, что американцы более порядочные, чем мы. Просто условия жизни другие. Даже в штатах (судя по работам сэра Гари Хэлберта, да и не только его), условная гарантия имеет право на жизнь. А у нас – тем более!
P.S.3. И последний вопрос, который я решил вынести в самый конец статьи. Всегда ли нужно применять условную гарантию? Условная гарантия – это такое правило. Как, например, то, что нужно смотреть по сторонам, переходя дорогу. По некоторым дорогам у нас даже велосипедисты не ездят, так что это правило не имеет в данной ситуации никакого смысла. Так и с условной гарантией – нужно смотреть конкретную ситуацию в конкретном бизнесе, но забывать о ней лучше не стоит.
