
ЗАПУСК В 
ИНСТАГРАМЕ 

ДЕНЬ 2. ПРОГРЕВ



Про математику
• Ставим финансовую цель. Самая средняя математика: 1 из 

30 покупает. То есть чтобы нам заработать 100 тыс. нам 

надо собрать 29 человек по 3500 или 21 человека по 4900. 

Подписчиков при этом должно быть 900-1000. При 

средней стоимость подписчика в 30 рублей, мы потратим 

на рекламу 27-30 тыс рублей, умножитель х3;

• Чтобы нам собрать Х покупателей, надо в 30 раз больше 

людей. 



Схема прогрева
● Прогрев идет от 7 до 14 дней. Посты + сторис;

● В конце прогрева мы делаем бесплатник (1 – 3 дня), это 

часть платного продукта (только прямые эфиры); 

● На последнем эфире бесплатника, мы говорим, что 

кто хочет закрыть вопрос полностью, то приходите на 

платный продукт. Продажи длятся от 3 до 7 дней;  



Кому надо делать 
бесплатник
- Продукты за 990 руб – 2900 можно продавать без 

эфиров; 

- За 3500–4900 продавать с 1-го прямого эфира;  

- За 7000 – 9900 продавать с 2-ух прямых эфиров; 

- За 14900 и выше с 3-ех прямых эфиров. 



- На основании выявленных потребностей и болей, составляем 

список. Например, 1. Женская неуверенность в себе 2. 

Ожидание принца на белом коне сидя на диване 3. Любить за 

просто так или разводиться 4. Пьющий муж 5. Муж перестал 

обращать внимание и т.д.;

- Составляем список возражений/стереотипов (если их нет, то 

они появятся в процессе написания постов);

- Личный опыт;

- Истории ваших клиентов;

- Отзывы;

- Развлекательные посты.

Структура прогрева



Контент-план
1 неделя 

Пн. Пост про личный опыт 

Вт. Развлекательный пост

Ср. Пост про боль 

Чт. Отзывы в сторис

Пт. История клиента (+отзыв) + сторис вопрос/ответ (ответы с небольшой интригой) 

2 неделя 

Пн. Пост про боль 

Вт. Развлекательный пост

Ср. История клиента (+отзыв)  

Чт. Отзывы в сторис

Пт. Пост про боль + сторис ответы на возражения/стереотипы

Вс. Пост с анонсом эфира + репост поста с анонсом в сторис и напоминание, что эфир через сутки (таймер обратного отсчета).

3 неделя

Пн. Прямой эфир + пост-продажник

Подойдет тем, кому надо набрать людей рекламой.



Экспресс контент-план
1 неделя 

Пн. Пост про личный опыт + отзывы в сторис 

Вт. Развлекательный пост 

Ср. Пост про боль + отзывы в сторис

Чт. История клиента (+отзыв)

Пт. Пост про боль + сторис ответы на возражения/стереотипы

Вс. Пост с анонсом эфира + репост поста с анонсом в сторис и напоминание, что эфир через сутки (таймер обратного отсчета).

2 неделя

Пн. Прямой эфир + пост-продажник

Подойдет тем, у кого уже есть нужное количество ЖИВЫХ людей в профиле. 



Пост про личный опыт
Так как потребность у нас уже выявлена, то мы должны показать, 

как мы боролись с проблемами, которые есть у нашей аудитории. 

Задача поста: человек должен подумать, что я такой же, как и он, а 

значит, я тоже смогу справиться с этими проблемами.  



Пост про личный опыт



Развлекательный пост
- Обычно набирают больше всего активностей 

- Хорошо заходят в рекламе

- Примеры: прогнозы на год/месяц, прогнозы для конкретных знаков 

зодиака, прогнозы и расшифровка карт в Таро, для нумерологов 

прогнозы и разборы известных личностей (не очень работают в 

рекламе), для психологов тесты. 

Задача поста: собрать активности и запустить в рекламу. 



Развлекательный пост



Пост про боль
Задача поста: надавить сильно на проблему и показать, 

что так жить неправильно. Чтобы люди узнали себя в 

этой проблеме, возможно, даже начали возмущаться, 

потому что не могут принять правду.

Структура: 

- Цепляющий заголовок 

- Описание проблемы, какие последствия, состояние 

человека в этой проблеме

- Как на самом деле должно быть у нормальных людей, 

либо небольшое решение, совет или упражнение



Пост про боль



История клиента 
Задача поста: показать, что вы умеете работать с 

данными запросами и что у вас есть клиенты, которые 

уже находятся в точке Б.  

Вспомните, как вы говорите, когда рассказываете 

истории. Обозначьте, с таким запросом пришел клиент, к 

какому в итоге результату он смог придти. 

История должна быть по теме будущего продукта, 

деньги, отношения, работа, семья и так далее. 

Если есть отзыв, то добавляем в карусель. 



История клиента 



Пост с анонсом эфира
Задача поста: показать, что вы готовы дать решение людям. Самое главное, что потребность вы не придумали из головы, вы сделали 

продукт, который закроет их боли. 

Мое детище почти готово и я могу торжественно сделать анонс. В понедельник в 20:00 по Москве я проведу прямой эфир под названием 

“Секрет успешных отношений: как найти достойного партнера или улучшить отношения с нынешним”. Моя главная задача на этот эфир: 

- рассказать, почему не получается найти достойного мужчину

- развеять ваши возражения касательно поиска партнера

- проработать ваши установки

- разобрать реальные жизненные ситуации 

- И, конечно же, зарядить вас энергией, потому что каждая из вас уникальна и достойна такого-же достойного мужчину рядом. 

- А так же, узнаете, как сделать так, чтобы через несколько лет отношений партнер вас зажигал, как при первой встрече. 

В конце я расскажу про свой большой продукт, это для тех, кто захочет закрыть вопрос полностью. Эфир будет очень крутой, я долго к 

нему готовилась (кто смотрит мои сторис, тот знает), каждый совет можно применить в жизни.



Пост с анонсом эфира



Сторис вопрос/ответ
Сторис вопрос/ответ (ответы с небольшой интригой). 

При ответе писать, что совсем скоро вы готовите кое-

что очень интересное. Например, вопрос: муж не 

уделяет внимание, что делать? Ваш короткий ответ + 

интрига, что как раз по этой теме кое-что готовится. 

Задача сторис: мы показываем свою экспертность + 

заставляем людей запомнить, что решение есть и вы 

его готовите. Не обязательно в каждом ответе 

упоминать, можно в 1-ом 5-ти. 



Закрытие возражений в сторис
1 сторис. Фотка ноутбука + текст: я готовлю для вас эфир, где мы проработаем следующие 

вопросы… Меня интересует следующее, почему вы все еще вы не решили эти проблемы? Что вас 

останавливает? Какие у вас возражения? Окошко для ответа. 

2 сторис.  Например, одно из частых возражений, что девушки не способны зарабатывать. 

Пример успешных девушек, которые открыли свой бизнес. Или: все мужики изменяют, если я 

брошу своего, то не факт, что другой не будет делать так же. Ответ: сравнение с тем, как мы 

терпим нелюбимую работу, думая, что в другом месте будет хуже. 

Задача сторис: показать, что работа кипит + закрыть возражения касательно их проблем, что все 

можно решить и не надо терпеть + мы эти возражения записываем себе для окна продаж. 



Отзывы в сторис
- Напишите сами тем клиентам, которым вы 

проводили консультации или, которые были на 

прошлых потоках

- Не "мне стало лучше", а с конкретикой - какая 

была проблема и что именно стало лучше;

- Задаем наводящие вопросы (предыстория и 

бэкграунд от клиента, запрос, результат от 

консультации, впечатления от специалиста);

- Если отзыв большой – выделяем красным 

важные моменты;



Что еще можно выставлять?
- Свою трансформацию, инсайты, открытия в жизни (по теме продукта) 

- Подготовку к продукту

- Ажиотаж. Скрины вопросов в Директ, как ждут продукт



Прямой эфир
Что давать на прямом эфире? Главное чтобы у людей 

появлялись инсайты, типа: “да, я об этом никогда не 

думала, дело говорит” или “так вот оказывается, как это 

работает”. Большинство людей идут на вашу энергию и 

человечность. 

Никогда не сидите как королева, которая смотрит на 

всех свысока. 

Бесплатный продукт – это кусок платного. Платный 

продукт логическое продолжение бесплатного. 

Задание: походить по бесплатным эфирам конкурентов, 

посмотреть, что они дают и какая реакция у аудитории. 



Структура прямого эфира
1. Благодарность и возвышение аудитории. Благодарим 

аудиторию за то, что пришли. Хвалим за активность и за то, 

что хотят решить свои проблемы. (1 минута)

2. Удерживающая идея. Какую проблему решаем, почему 

это важно, как эта проблема может доставить хлопоты, 

последствия. И объяснить, как улучшится их жизнь, если 

эту проблему решить. Объясняем, что будет на вебинаре. 

Также, можно сказать, что в конце вы анонсируете 

продукт, который закроет все вопросы и те, кто досмотрит 

до конца сможет купить его по спеццене цене. (5-7 минут).

3. Про себя. Пару слов о своем опыте, только самые яркие 

и запоминающиеся факты. У меня была такая же проблема, 

я вас понимаю, а сейчас я с ней справилась. (5-7 минут).



Структура прямого эфира
4. Узнаем свою аудиторию. Спрашиваем их про проблемы, с 

какими ситуациями сталкиваются чаще всего. (3-5 минут). 

5. Узнаем мотивы аудитории. Зачем вы пришли на вебинар? 

Чего ожидаете? Представьте, что мы встретились с вами через 

год, что должно измениться в вашей жизни, чтобы вы были 

счастливы? (3-5 минут).

6. Контент. Дать аудитории план решения проблемы, чтобы 

вызвать доверие и благодарность. Попутно обработать 

возражения, страхи, разрушить мифы. (15-20 минут). 

7. Анонсировать продукт. Рассказать про преимущества, 

говорить про точку Б, как изменится жизнь, рассказать про 

программу. Открыть продажи со скидкой по промокоду. 

Скидку давать на 24 часа.  



Привет, спасибо за проявленный интерес к моему курсу. В 

качестве благодарности за присутствие на эфире я дарю скидку 

на участие в платной программе. Сейчас цена 2900, вместо 3500. 

Скидка будет до завтра до 21:00, поэтому советую поторопиться. 

Оплатить и прочитать полную программу можно тут: 

https://taplink.cc/galitsyn.nikita/p/356f6e/ 

Письмо в Директ



Если эфиров несколько
Структура почти та же, но вам на каждый день нужно 

сделать разбор одной-двух проблем. Например, в 

первый день вы говорите про женскую уверенность, 

почему это мешает двигаться вперед, а на второй день 

даете упражнения или советы. Важно заинтересовать 

аудиторию, чтобы они дошли до второго дня. 



Какие проблемы возникают
- Слишком много дали полезняка;

- Много воды на эфире; 

- Скучно рассказываете; 

- Говорите банальные вещи и не умеете связывать их в 

логическую цепочку.


