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Как быстро научиться писать 
эффективные гипнотические тексты?

Приобретите программу 
Hypnotic Writing Wizard от Джо Витале!

«Бросайте все свои дела и заказывайте эту программу прямо 
сейчас! Программа Hypnotic Writing Wizard за короткий срок 
принесет вам больше пользы, чем любой другой известный мне 
ресурс. Джо словно стоит рядом с вами и шепчет на ухо, что 
делать дальше. Представьте себе, какие возможности и какие 
показатели продаж вы получите, просто воспользовавшись этим 
инструментом! Сделайте себе одолжение и приобретите програм-
му прямо сейчас. Это выгодная покупка!»

Арман Морин, 
разработчик программного обеспечения, 

маркетолог www.GoGenerator.com

«Благодаря этому передовому программному обеспечению вы 
сможете с легкостью написать не только коммерческое предло-
жение, но и пресс-релиз, рекламное объявление, статью, речь, 
контент для веб-сайта и даже целую книгу.

Гипнотические пояснения Джо простые, краткие, и, что са-
мое главное, они работают. Я скептически относился к «гипно-
тической формуле читабельности», пока не воспользовался ей 
для анализа одного из собственных текстов — результаты стали 
для меня настоящим откровением. Программа Hypnotic Writing 
Wizard — это новое слово в литературном творчестве».

Джозеф Шугерман, 
автор книги Triggers и многих других

Подробности на сайте www.HypnoticWritingWizard.com.



1 0 О т з ы в ы

«Принципы гипноза, применяемые в копирайтинге, позволяют 
по-новому подходить к продажам. При помощи гипнотических 
слов Джо Витале создал идеальную среду для продаж, а затем 
показал нам, как использовать эти слова, чтобы мотивировать 
потенциального клиента сделать то, что вы от него ожидаете. 
Это поистине инновационный и эффективный подход к копи-
райтингу, который я настоятельно рекомендую вам изучить. Это 
просто гениально».

Джозеф Шугерман, 
автор книги Triggers

«Вот это да! Книга «Гипнотические тексты» прошлой ночью 
лишила меня сна! Я планировал почитать минут 15 перед сном, 
а в итоге выключил свет в четвертом часу! Вот какое воздействие 
оказывает эта книга. Да, Джо обучает вас копирайтингу на миро-
вом уровне, но ведь это только начало. В действительности вы 
получаете глубинное понимание того, как люди думают, чувствуют 
и действуют — в том числе и вы. Эти знания бесценны, благода-
ря им слова приобретают силу. Этично используя эту силу, вы 
сможете увеличить свои продажи».

Боб Серлинг, 
www.DirectMarketingInsider.com

«Я прочитал несметное количество книг по искусству убеж-
дения, но ни в одной из них так подробно не объяснялось, как 
вводить покупателей в транс, благодаря чему у них возника-
ет непреодолимое желание приобрети то, что вы им предла-
гаете».

Дэвид Гарфинкель, 
автор книги Advertising Headlines that Make You Rich

(в букв. перев. с англ. «Рекламные заголовки, 
которые сделают вас богатым»)

«Я большой поклонник Джо Витале и его работ, и книга 
«Гипнотические тексты», впервые изданная более 20 лет назад, 
является моим абсолютным фаворитом. Дополненное новой 
информацией и свежими примерами, в частности, примерами 
электронных писем, это «фирменное блюдо» от Джо под назва-
нием «Гипнотические тексты» является самой важной книгой 
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по копирайтингу (да, она именно об этом) данного столетия. 
Прочитайте ее. Благодаря этой книге вы станете более успешным 
копирайтером. Точка».

Боб Блай, 
копирайтер

«Я не мог оторваться от этой книги. Она познавательна, в ней 
содержится уникальный материал о том, как эффективнее писать 
и убеждать. К тому же блестящая подача информации: сама книга 
есть пример написания текста при помощи приемов гипнотиче-
ского стиля».

Дэвид Дойч, 
автор книги Think Inside the Box

(в букв. перев. с англ. «Мыслить стандартно»)
www.thinkinginside.com

«В книге «Гипнотические тексты» столько удивительных фак-
тов, столько полезной информации, что просто не знаешь, с че-
го начать. Инсайты, стратегии, тактика — все это эффективно 
работает и при этом легко применяется на практике. А если 
возникает вопрос относительно использования того или иного 
метода, то анализ конкретных примеров до и после объясне-
ния как нельзя лучше обеспечит понимание материала. Книга 
«Гипнотические тексты» не просто написана о гипнотических 
текстах. Она сама есть гипнотический текст. В нее невозможно 
не влюбиться буквально с первых мгновений. Убедитесь сами».

Блэр Уоррен, 
автор книги The Forbidden Keys to Persuasion

(в букв. перев. с англ. «Запрещенные ключи к убеждению»)

«В книге «Гипнотические тексты» есть все и сразу. Книга учит, 
как добиваться от ваших потенциальных клиентов трех необ-
ходимых вам вещей. Внимание! Увлечение! Действие! Никогда 
прежде я не встречал подобной сокровищницы техник для на-
писания привлекательных рекламных текстов. Применять ме-
тоды, описанные в книге «Гипнотические тексты», можно сразу 
после начала чтения. Это потрясающее настольное руководство, 
а не книга, которою вы после прочтения уберете на дальнюю пол-
ку лет на двадцать. Это книга, которую вы положите на рабочий 
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стол, чтобы она всегда была под рукой. Я в восторге от книги 
«Гипнотические тексты» и постоянно обращаюсь к ней. Джо 
Витале является первым в мире поистине гипнотическим марке-
тологом, и эта книга только подтвердит этот факт. Вы узнаете, 
как написать отличный заголовок и вступление, как изменить 
восприятие, и даже познаете секретные законы убеждения. Я обо-
жаю эту книгу. Призываю вас приобрести ее сегодня и держать 
свой экземпляр подальше от конкурентов».

Кевин Хоган, 
доктор психологии, автор книг 

The Psychology of Persuasion («Психология убеждения») 
и The Science of Infl uence («Психология влияния»)



Роберту Кольеру



«Любая успешная коммуникация есть 
гипноз».

Милтон Эриксон, доктор медицины

«Первоначально слова были магией. 
И по сей день они сохраняют немалую 
часть своей древней магической силы».

Зигмунд Фрейд, 1915 г.

«Гипнозу в состоянии бодрствования, 
однако, не присуща ни одна из этих че-
тырех особенностей: сон не упоминается 
в предварительном пояснении субъекту 
гипноза; сон не предлагается ему ни пря-
мо, ни косвенно; субъект не испытывает 
ни сонливости, ни дремоты, если доверять 
интроспективному анализу; отсутствуют 
любые объективные признаки дремоты 
или сна».

Уэсли Уэллс, 1924 г.
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Предупреждение 
от автора

Эта книга основана на материалах, которые я издал част-
ным образом и продавал участникам семинара в 1985 г. Позже 
я дополнил их и опубликовал в 1995 г. — это была моя пер-
вая электронная книга, сразу ставшая бестселлером. В 2004 г. 
я провел частный семинар, в основе которого лежали прин-
ципы, описанные в этой книге. Участники заплатили по пять 
тысяч долларов за возможность сидеть у моих ног и внимать 
секретам, о которых вы прочтете в ближайшее время. Книга, 
которую вы держите в руках, — это обновленная и дополнен-
ная версия моих предыдущих работ на эту тему.

Гипнотический стиль — мощный, эффективный инстру-
мент. Любой, кто умело его использует, сможет повысить каче-
ство коммуникации и писать более убедительно, что не может 
не отразиться на продажах.

Но, помимо этого, есть и другие причины, по которым 
стоить использовать гипнотический стиль. К примеру, мой 
друг — врач. Он не может заставить всех следовать своим со-
ветам. Курильщики продолжают курить. Любители поесть 
продолжают переедать. Если бы моему другу были известны 
хотя бы некоторые из принципов убеждения, о которых вы 
узнаете из этой книги, он мог бы эффективнее побуждать 
людей делать то, что соответствует их же интересам. Незави-
симо от того, пишет он или говорит, он мог бы использовать 
слова более «гипнотически» и добиваться лучших результатов.

Кроме того, романисты, журналисты, авторы, пишущие тек-
сты для электронных рассылок, создатели веб-сайтов и даже 
блогеры могут использовать гипнотический стиль для привле-


