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[bookmark: _Toc20802729]1. Создание актуального предложения

1.1. Найдите «точки соприкосновения», актуальные для вашей целевой аудитории. Запишите, какие проблемы волнуют ваших клиентов и как вы можете их решить, и продемонстрируйте результат.

	Типичная проблема
	Ваше решение / результат

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



1.2. Запишите реальные преимущества и поясните выгоду.

	Преимущество вашего предложения
	Выгода клиента
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2.1. В соответствии с портретами целевых сегментов аудитории составьте набор персонифицированных предложений, ориентированных на определенный сегмент. Напишите список возможностей и выгод, актуальных для этих сегментов.

	Целевой сегмент
	Предложение
	Основная выгода
	Результат
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3.1. Запишите рациональные и эмоциональные преимущества ваших продуктов.

	Продукт
	Рациональное преимущество
	Эмоциональное преимущество
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4.1. Создайте коммерческую триаду предложения: 
· технический паспорт товара (сервиса): краткое описание предложения;
· список возможностей;
· список рациональных/эмоциональных выгод.

	Продукт
	Технический паспорт
	Возможности
	Выгоды
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5.1. Напишите тексты, основанные на «вечных темах».

	Продукт
	Богатство
	Оптимизация
	Здоровье
	Очищение
	Безопасность
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