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Кейсы

� Конкретика: «Клиент Пётр увеличил доход с 100к до 250к за 3 месяца» → лучше, 
чем «Мы помогли бизнесу расти»�

� До/После: скрины из CRM, графики, реальные цифры�
� Боль → Решение: покажите, с какой проблемой пришёл клиент


Люди верят историям, а не статистике.

— Как рассказывать:

Кейс: IT-компания опубликовала кейс с провальным первым внедрением 
и тем, как они исправили ошибки. Честность привлекла новых клиентов.

Отзывы, которые не 
выглядят фейковыми

� Размещайте разношёрстные отзывы (4 звезды с конструктивной критикой 
выглядят правдивее)�

� Добавляйте фото/видео-доказательства — клиент с продуктом, скрин 
переписки�

� Отвечайте на негатив — это повышает доверие на 48% (BrightLocal)


Проблема: 72% покупателей не доверяют идеальным 5-звёздочным отзывам.

Пример: Бренд косметики публикует видеоотзыв, где клиентка показывает, 
как крем лёг на её проблемную кожу — без монтажа и фильтров.

— Решение:

Соцдоказательства, 
о которых забывают

%+«Покупают прямо сейчас» — li��-лента заказов (если этично)(
%+«Как нас проверяли» — если вас тестировали блогеры/
М�, покажите процесс(
%+«О нас говорят там, где вы не ждёте» — скрины обсуждений в чатах, форумах


Классические «Lас выбрали 10 000 клиентов» уже не работают.

— Что цепляет:

^VицоY вместо 
логотиTа

%+�ото команды с историями — «�то sнна, наш техподдерж, 
она ненавидит шаблонные ответы»(
%+Личный блог C�d — честно о провалах и решениях(
%+«cакулисье» — как создаётся продукт, почему он стоит этих денег

Люди доверяют людям, а не корпорациям.

— Как оживить бренд:



Гарантии, которые 
реально работают

� «Вернём двойную сумму, если…» — конкретные условия�
� «Попробуйте 7 дней — если не понравится, оставьте себе бесплатно» 

(работает для товаров)�
� «Мы заплатим вам, если…» — например, за задержку доставки


«100% возврат денег» — уже не впечатляет.

— Что предложить вместо:

А теперь — 
проверьте на себе

� Подозрительный клиент, который уже обжёгся на пустых обещаниях�
� Уставший скептик, считающий все отзывы купленными�
� Нерешительный новичок, который вообще не понимает, почему должен 

вам доверять

У вас есть 15 секунд. Что вас убедит?

Если ответа нет — поздравляю: вы только что нашли слабое место в своём маркетинге.

— Закройте эту статью. Откройте сайт своего бизнеса. 
Представьте, что вы:

Добавить хотя бы один «неидеальный» отзыв с мелкой критикой

Вставить в раздел «О нас» 
ото реального сотрудника с историей (не ������
ото�)

Придумать гарантию, от которой клиент подумает: 
«Да они психи, так точно не обманут»

Tекрет в том, что доверие — это не про «вообще всех». Mто про конкретного человека, 
который прямо сейчас сомневается: «Можно ли этим людям верить?»H

Tделайте так, чтобы ваш сайт ответил ему без слов:G
«Мы не идеальны. Но мы честны. $ вот доказательства».H

Pогда внесёте изменения — проверьте статистику через неделю. !отов поспорить, 
вы удивитесь >и
рам. $ли не удивитесь — ведь теперьQто вы знаете правила игры.
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