[bookmark: _GoBack]Завдання: написати текст про правильні методики продажу(не використовуючи для прикладу відомих брендів, спираючись на теоретичні дані), використовуючи1000 символів.
Примітка: при написанні даної роботи обов’язковим є дотримання всі орфографічних норм.


Більшість рекламних компаній продуктів компанії Apple створені так, що після перегляду ролика хочеться придбати цей продукт, просто зараз.
Навіть якщо в цьому немає жодної необхідності.
Копірайтери компанії точно знають, як продавати за допомогою слів.
Вони знають трюки, техніки та формули, які допомагають продавати продукт. 
Так як же їм вдається провадити таку гру?
Отже, 5 складових вдалого продажу
1. Коротко про головне, або як правильно привернути увагу.
Заголовок – це те, що в першу чергу привертає вашу увагу.
Основна думка або заклик до дії, головні вимоги якими ви повинні керуватися при написанні влучного заголовка.

2. Цитати
Не потрібно забувати про цитати або ж уривки з промов відомих людей. Відомі вони тим, що легко запам’ятовуються, тому що несуть просту і доступну ідею доступним шляхом.

3. Технічні характеристики, як один з важелів впливу.
Технічні характеристики є основною ознакою компетентності. Вони зміцнюють  довіру до бренду.
Представлення точних деталей чітко вказує на те, що ви точно знаєте про що говорите.
Порада: подумайте заздалегідь про те, які деталі ви зможете використати для того, щоб описати виробничий процес або якість товару.
4. Історії
Невимушені історії вже не перший рік є потужним інструментом копірайтингу. Історії захоплюють, легко запам’ятовуються.
За допомогою історій автор може малювати в головах людей цілі картини. Читач може яскраво уявити собі, наприклад, як проходило тестування вашої продукції.
Порада: подумайте про історії, які варто розповідати потенційним покупцям. Це може бути історія  про те,які труднощі вам довелося подолати, або ж як вам в голову прийшла іде розробки нового продукту.
5. Порівняння, як стимулятор продажу.
Якщо у вас є постійні покупці то швидше за все вони не стануть задумуватися про те, чому ж ваш новий продукт за інші.
На відміну від постійних в потенційних покупців може виникнути велика кількість запитань. Через те, їх потрібно переконувати
Порада: Яким чином можна порівняти стару модель з новою? 
Потрібно перерахувати причини, чому нова модель краще старої.
А конкретні дані допоможуть ще більше підкреслити відмінності. 
