
АВТОВОРОНКА 
РЕКРУТИРОВАНИЯ И ПРОДАЖ

5 занятие
Линейка продуктов



Тренер курса - ЕЛЕНА 
ЯРОВАЯ

20 лет – предприниматель
5 лет интернет маркетолог и тренер

15 потоков курса
Автоворонка рекрутирования

15 марафонов в инстаграм

48  Бесплатных мастер классов в году



Что будет на курсе:



Модуль 1. Построение 
позиционирования бренда

• Анализ рынка игроков/конкурентов
• Определение сегментов вашей целевой аудитории
• Выявление болей целевой аудитории
• Формирование смыслового оффера продукта
• Проработка позиционирования бренда

Результат: Вы узнаете о сильных и слабых сторонах ваших 
конкурентов и поймете, как усилить свои позиции. Вы будете 
лучше понимать потребности и боли вашей ЦА. На этой основе 
простроите свое предложение и определитесь с 
позиционированием на рынке.



БОЛИ ЦЕЛЕВОЙ АУДИТОРИИ

Проблемы клиента = ваши продажи
Чтобы ваш реклама окупалась , необходимо в рекламе следовать четкому правилу:
Клиенту не нужен ваш продукт. 
Клиенту нужно чтобы он решил его задачи



Боль условно ее можно отнести 
к одной из следующих 

категорий:
• У человека не хватает ресурсов на решение 

своей проблемы - денег, умений, времени
• Нет знаний о том, как решать задачу или нет 

доступа к достоверной информации
• Уже были попытки решить проблему, но они 

оказались неработающими
• Недовольство своим физическим или 

эмоциональным состоянием;





Формируем правильный 
контент

Нельзя просто написать “Мы решим все 
ваши проблемы!” - такой метод 
однозначно не принесет результат, ведь 
это несбыточное обещание.
Сейчас интернет-продажами управляет 
контент, а значит, ваша задача - научиться 
правильно его преподносить.



Действуйте в таком порядке:

• Найдите “боль” клиента
• Напомните им о существовании этой 

боли
• Предложите свой метод решения
• Подчеркните, какие выгоды клиент 

получит, решив свою проблему.





Есть ли способы узнать их без 
значительных затрат?

• Не бойтесь задавать вопросы. Часто достаточно просто спросить потенциальных 
клиентов, чтобы понять, что волнует вашу целевую аудиторию.

• Изучите страницы конкурентов. Отрицательные отзывы, неудобные вопросы, опыт 
использования продукта - такими комментарии содержат в себе боль реальных 
клиентов, пусть и неосознанную

• Почитайте тематические форумы, обращайте внимание, на то, что жалуются люди
• Обращайте особое внимание на тех, кто уже купил ваш продукт постарайтесь понять, 

почему они это сделали
• Проанализируйте, по каким поисковым запросам покупатели заходят на ваш сайт. 

Также оцените, что люди ищут в поисковых системах Яндекс и Google - с помощью 
сервисов Wordstat и Google Trends. Проверяйте ключевые слова, обратите внимание, 
что и как ищут в поисковых системах, оцените популярность вашего товара и бренда. 
Сервисы дают практически полную картину существующего спроса на рынке



Модуль 2. Разработка 
продуктовой линейки

• Создание логики своей продуктовой линейки
• Разработка элементов продуктовой линейки
Результат: 
Вы определитесь с логикой продуктовой линейки 

и проработаете 4 её основных элемента. 
Научитесь пользоваться авторским алгоритмом 
нашей компании по созданию линейки 
продуктов. При необходимости сможете 
самостоятельно заменить продукт или создать 
дополнительную линейку.





Какой ваш основной дорогой 
продукт?

Основной продукт этот тот, за который вы 
получаете основные деньги

Для инвесторов – инвестиционный пакет



Основной продукт в интернет

1.Это может быть консультация по составлению ЛФП, на 
которой вы продаете потом инвестиционный пакет
2. Это может быть Тренинг « 4 финансовых плана» и с 
переводом на покупку пакета в вашем инвестиционном 
проекте 
3. Это может быть марафон по финансовой грамотности с 
переводом на покупку пакета
4. Онлайн интенсив «Управление личными финансами» с 
переводом на покупку пакета



Продуктовая линейка как метод 
увеличения доверительных 

отношений

• 1. Главный лид магнит
• 2. Продающий лид магнит
• 3. Стартер
• 4. Допродажа к стартеру



ОСНОВНОЙ ПРОДУКТ



Создание продуктовой линейки из 
одного продукта

Написать 15-20 проблем в виде вопросов



ПРОДУКТ

Онлайн интенсив «Управление личными 
финансами» с последующей продажей 
инвестиционного пакета



ВОПРОСЫ 15-20 шт





ГЛМ- Главный лид магнит



ПЛМ- Продающий лид магнит



Стартер или трипваер недорогой 
продукт



Продажа
• Заявки
• Лайк
• Репост
• Скачивание
• Деньги



Трипваер



Допродажа



ГЛМ или главный лид магнит

















Домашнее задание 5





Создайте лид магнит по схеме
КАК ВЕСТИ УЧЕТ ДОХОДОВ И 

РАСХОДОВ БЕЗ НАСИЛИЯ НАД СОБОЙ

Инструкция по шагам на каждый день 
недели



Ссылка (сначала скопируйте!) 

https://docs.google.com/presentation/d/1mKD
_AD9NdaNHOb_v89czkzwXspRhrndlI7WjV71L90
E/edit?usp=sharing



Воронка –это путь 
взаимоотношений с клиентом



Для чего нужен лид магнит?



Лид магнит



7 пунктов, которым должен 
соответствовать лид магнит













42 ВИДА ЛИД-МАГНИТОВ 
• 1. Мануалы 2. Чек-листы 3. Инструкции 4. Гайды 5. Уроки 6. 

Скринкасты 7. Списки 8. Подборки 9. Топы 10. Фишки для 
внедрения 1-2-3 11. Курсы 12. Разборы 13. Аналитика 14. 
Интервью с коллегами 15. Ответы на вопросы 16. Кейсы 17. 
Вебинары/мастер классы 18. Книги 19. Шаблоны 20. Подкаст 21. 
Мини-курс 22. Подборка ссылок, видео, сервисов 23. ТОП тренды 
в вашей сфере 24. Тесты 25. Каталоги/прайсы 26. Шпаргалки 27. 
Прогноз 28. Детальный обзор 29. Сравнение (инструментов, 
способов, приемов) 30. Рабочая тетрадь (вопросы, места для 
вставки, галочки, списки) 31. Ошибки 32. Приглашение в закрытое 
сообщество 33. Разборы 34. Игры 35. Купоны 36. Билеты 37. 
Демонстрации 38. Статья 39. Исследование 40. Результаты 
эксперимента 41. Видео урок 42. Mind Map карты



В идеале
Иметь разного вида лид магниты



Дз 5

• Написать 15-20 вопросов к основному 
продукту в виде болей клиента

• Создать линейку продуктов
• Создать лид магнит


