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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. Создание предложений для целевых сегментов  
 
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. Эмоциональное и рациональное преимущество 
 
3.1. ЗАПИШИТЕ РАЦИОНАЛЬНЫЕ И ЭМОЦИОНАЛЬНЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА ВАШИХ ПРОДУКТОВ. 
 

Продукт Рациональное 
преимущество 

Эмоциональное 
преимущество 
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4. Простая схема продающей упаковки любого товара 

или услуги 
 
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. «Вечные темы» 
 
5.1. НАПИШИТЕ ТЕКСТЫ, ОСНОВАННЫЕ НА «ВЕЧНЫХ ТЕМАХ». 
 

Продукт Богатство Оптимизация Здоровье Очищение Безопасность 
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