
Есть ли уникальность там, 
где другие продают одно и 

то же «бревно»?

http://6shagov.mbaconsalt.ru



Немного о себе
-Владелец и собственник консалтинговой 

компании "МВА-консалтинг» 

Управляющий партнер Международной 
группы компаний REG (Прибыльные 
технологии в недвижимости)

Председатель ассоциации бизнес- 
консультантов и тренеров «Витамины 
для Бизнеса»

-Разработчик исключительно 
практической модели коучинга  
«Система продаж за 6 шагов»

Более 120  успешно  завершенных 
проектов в недвижимости( 
застройщики, АН, СК)

-Автор публикаций в деловой прессе
 (Коммерческий директор, Комсомольская 

правда, электронный деловой портал 
клубфранчайзи.рф)



«Голубой океан» в 
бизнесе. Что это?



В чем разница стратегий?



«Голубой океан» 
Ценности.



Инструменты «Голубого 
океана» Решетка УСУС.



«Примеры. Цирк Дю солей  



Цирк Дю солей  



Стратегическая канва Дю 
солей  



«Примеры. Летная 
компания Southwest Airlines.



Стратегическая канва 
Southwest Airlines.



«Примеры. ИКЕЯ.



Стратегическая канва. 
ИКЕЯ.



Где искать уникальность?

-Цена
-Удобство использования
-Скорость обслуживания
-Широта ассортимента
-Современность, 
модность
 



Как найти сильные 
стороны?



Почему у вас должны купить?

-Что-то  специальное для клиента из 
определенной  ниши 
-Авторитет (известность)
-Престижность
-Удобство и привычка
-Монополия
-Решение интереснее других

 



Шаблон УТП

-Кто вы такие?
-В чем состоит бизнес?
-Кто ваши клиенты?
-С кем вы 
конкурируете?
 -В чем ваше отличие?
-В чем ваше 
преимущество?

 



Шаблон элеватор-спич

-Озвучьте 
общеизвестный 
факт
-Отрицательные 
последствия, 
которые несет 
этот факт
-Как ваш бизнес
(продукт) ваш 
сервис решают 
эту проблему



Примеры «элеватор-спич»



Примеры «элеватор-спич»



Примеры «элеватор-спич»



Помогу разработать ваше 
УТП



                    Ответы на вопросы 

http://6shagov.mbaconsalt.ru


