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Аннотация
Вы думаете, что у Вас проблема с продажами? Нет. У Вас

проблема с предложением. Пока оффер слабый, Вы будете больше
работать и меньше зарабатывать.

Я прошёл через долги, заморозку денег и полное ощущение
тупика. И вытащил бизнес не рекламой и не мотивацией. Одним
сильным оффером, от которого рынок сказал да. В этой книге я
показываю, как собрать такое предложение шаг за шагом.

Вы узнаете, как выйти из гонки чуть дешевле, как поднять цену
без страха, как сделать так, чтобы клиенты перестали торговаться
и начали принимать решение быстрее. Без магии. Без сложных
теорий. Только логика, которую можно применить сразу.

Если Вы устали бороться и хотите, чтобы бизнес начал
работать на Вас, а не наоборот эта книга даст Вам инструмент.
Один. Но решающий.
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Роберт Стен
Сильное предложение.

Как создать оффер,
от которого рынок

говорит «да», а бизнес
перестаёт быть борьбой

 
Введение

 
Я долго думал, с чего правильно начать этот разговор с

тобой. Не с красивых слов и не с обещаний быстрых денег. А
с правды. Потому что если убрать всё лишнее, бизнес – это
не про идеи, не про «предназначение» и даже не про трудо-
любие. Бизнес – это про обмен. Ты что‑то предлагаешь миру,
а мир либо платит тебе за это, либо вежливо (или не очень)
проходит мимо.

Большинство людей, которые хотят свой бизнес, начина-
ют не с этого понимания. Они начинают с желания свободы.
Не вставать по будильнику. Не слушать начальника. Делать
«что‑то своё». Я был ровно таким же. И почти все, кого я



 
 
 

знаю, были такими же. Мы называем себя предпринимате-
лями, но по факту сначала мы просто люди, которым стало
тесно в обычной жизни.

Проблема в том, что свобода в бизнесе не появляется ав-
томатически. Она не даётся за смелость, за риск или за хоро-
шие намерения. Свобода – это побочный эффект правильно
выстроенного предложения. Оффера. Того самого момента,
где ты говоришь рынку: «Вот что я даю. Вот на каких усло-
виях. Вот почему тебе стоит сказать “да”».

Если этого момента нет – нет и бизнеса. Есть суета, уста-
лость, вечные попытки «что‑то улучшить», но денег всё рав-
но не хватает. Есть клиенты, которые торгуются. Есть чув-
ство, что ты работаешь много, а отдача маленькая. Есть ощу-
щение, что ты как будто всё время догоняешь жизнь, а не
управляешь ею.

Эта книга – не про мотивацию. Не про «верь в себя». И не
про красивые теории. Это книга про навык. Про конкретный
навык создания таких предложений, от которых людям ре-
ально сложно отказаться. Не потому, что ты их уговорил. А
потому, что предложение объективно выглядит выгодным.

Я буду говорить от первого лица. Потому что всё, о чём
здесь пойдёт речь, я прожил на своей шкуре. С ошибками,
долгами, страхом, стыдом и моментами, когда было по‑на-
стоящему страшно. И я буду обращаться к тебе на «ты», по-
тому что это не учебник и не лекция. Это разговор предпри-
нимателя с предпринимателем. Даже если ты пока только в



 
 
 

начале пути.
Важно сразу договориться о нескольких вещах.
Первое. Здесь не будет волшебных кнопок. Будет система.

Иногда неудобная. Иногда требующая подумать. Но зато ра-
ботающая.

Второе. Я не буду ничего приукрашивать. Если твой оф-
фер плох – проблема не в рынке, не в клиентах и не в «не
те времена». Проблема в оффере. И это хорошая новость,
потому что оффер – это то, что можно изменить.

Третье. Я не буду упрощать. Каждая идея будет разжёвана
до состояния, когда ты сможешь применить её в реальности,
а не просто кивнуть и пойти дальше.

Эта книга – про то, как перестать играть в мелкий биз-
нес. Как выйти из режима «лишь бы хватало». Как сделать
так, чтобы реклама перестала быть лотереей. Как построить
предложение, которое само вытягивает бизнес вверх.

Если ты готов думать, пробовать и брать на себя ответ-
ственность за результат – поехали.



 
 
 

 
Глава 1. Как я

вообще сюда пришёл
 

Хочу начать не с формул и схем, а с истории. Потому что
без неё всё остальное будет звучать как умные советы от че-
ловека, которому просто повезло.

24 декабря 2016 года. Канун Рождества. Мы сидим в тём-
ном кинотеатре с семьёй Лейлы. Люди вокруг отдыхают,
смеются, смотрят фильм. А у меня внутри пустота и паника.
Я смотрю на экран, но не вижу его. Сердце колотится так,
будто я бегу, хотя я просто сижу.

Лейла это замечает сразу. Она всегда замечала. Берёт ме-
ня за руку и чувствует пульс. Он зашкаливает. Я молчу, по-
тому что не знаю, как сказать это вслух.

Несколько часов назад мне позвонили из платёжного сер-
виса и сказали, что они замораживают мои деньги. Сто два-
дцать тысяч долларов. На полгода. «Меры предосторожно-
сти». Без обсуждений. Без вариантов.

На счету остаётся чуть больше тысячи долларов.
А за день до этого я перевёл своему менеджеру по прода-

жам комиссию – двадцать две тысячи. Потому что он их за-
работал. Потому что у него семья. Потому что так правиль-
но.

Формально – я банкрот.



 
 
 

Мы живём у родителей Лейлы. У меня нет офиса, нет сво-
ей квартиры. Я работаю в детской комнате, сижу на малень-
ком стуле, вокруг игрушки. И в какой‑то момент я ловлю се-
бя на мысли, что мой «бизнес» выглядит таким же вымыш-
ленным, как игры этих детей.

За месяц до этого мой партнёр вывел все деньги, которые
были вложены в бизнес. Деньги от продажи моих залов. Всё,
что я зарабатывал годами, исчезло за одно утро.

Параллельно – авария, проблемы в семье, полное ощуще-
ние, что жизнь разваливается сразу со всех сторон.

И вот в этот момент у меня остаётся две вещи.
Старый кредитный лимит.
И одно очень сильное предложение.
Я решаю запустить сразу несколько проектов, тратя день-

ги, которых у меня нет. Каждый день списывается несколько
тысяч долларов. Я буквально ухожу в минус каждый час.

И внезапно это начинает работать.
За первый месяц мы собираем ровно столько, чтобы за-

крыть расходы. Потом больше. Потом ещё больше. Через год
– миллионы. Через несколько лет – десятки миллионов.

И если убрать все детали, все совпадения и всю драму,
остаётся один факт: ничего из этого не произошло бы без
сильного оффера.

Не без рекламы. Не без команды. Не без труда.
А именно без предложения, от которого рынок сказал

«да».



 
 
 

Я рассказываю это не для вдохновения. А чтобы ты понял
одну простую вещь: навык создания офферов – это не кос-
метика. Это не «одна из тем». Это основа всего.

Дальше в книге я буду разбирать, как именно создавать
такие предложения. По шагам. Без мистики.

Но прежде чем идти дальше, важно, чтобы ты это зафик-
сировал: один сильный оффер способен вытащить бизнес из
самой глубокой ямы. И наоборот – никакие старания не спа-
сут плохое предложение.

Именно с этого мы и продолжим.



 
 
 

 
Глава 2. Оффер,

который выбивает дверь
 

Я хочу начать эту главу с простой мысли, которая когда‑то
перевернула мне голову. В продажах не побеждает тот, кто
лучше говорит. И не тот, кто сильнее давит. Побеждает тот,
кто предлагает.

Когда я был совсем зелёным, я думал, что продажи – это
про харизму. Про уверенный голос. Про правильные слова.
Мне казалось, что есть какие‑то особые люди, которые «уме-
ют продавать», а остальные – нет. Я смотрел на них как на
фокусников. И, честно говоря, это сильно пугало. Потому
что я не чувствовал себя таким человеком.

Переломный момент случился на одном небольшом ме-
роприятии. Я был самым молодым в комнате, без бизнеса,
без денег и без понимания, о чём вообще говорят эти люди.
Все обсуждали какие‑то цифры, воронки, показатели. Я си-
дел и делал вид, что понимаю, хотя внутри была каша.

Организатор заметил это. Подошёл ко мне между сесси-
ями и задал вопрос, который звучал максимально просто:
«Хочешь узнать секрет продаж?»

Я буквально вцепился в этот вопрос. Достал блокнот.
Приготовился записывать что‑то сложное и умное.

Он сказал одну фразу:



 
 
 

Сделай людям предложение настолько хорошее, что им
будет глупо отказываться.

И всё. Без пояснений. Без слайдов. Без формул.
В этот момент у меня как будто щёлкнул тумблер. Потому

что внезапно продажи перестали быть про меня. Не про мой
голос. Не про уверенность. Не про давление. А про матема-
тику выгод.

Если твоё предложение очевидно выгодное – продавать
почти не нужно. Люди сами хотят сказать «да». А если пред-
ложение слабое – ты можешь хоть часами уговаривать, всё
равно будешь чувствовать сопротивление.

С этого момента я начал смотреть на бизнес иначе. Не
«как мне убедить», а «что именно я предлагаю». Не «почему
они не покупают», а «почему им вообще должно быть выгод-
но покупать именно это».

И тут мы подходим к ключевому понятию всей книги.
Что такое оффер на самом деле
Большинство предпринимателей думают, что оффер – это

цена и список услуг. Типа: «Мы делаем X за Y рублей». Это
не оффер. Это объявление.

Оффер – это не просто то, что ты продаёшь. Это совокуп-
ность:

– что именно человек получает

– на каких условиях



 
 
 

– за какие деньги

– с какими рисками

– и с каким ожидаемым результатом
Оффер – это начало сделки. Это первый контакт человека

с твоим бизнесом. Это момент, когда он либо наклоняется
вперёд, либо откидывается назад.

Если упростить до предела, оффер – это ответ на немой
вопрос клиента: «Почему мне стоит сказать “да” прямо сей-
час?»

Нет оффера – нет бизнеса.
Плохой оффер – бизнес, который выжимает из тебя все

силы.
Средний оффер – бизнес, который вроде живёт, но не ра-

дует.
Сильный оффер – бизнес, который растёт и даёт свободу.
Я видел это сотни раз. Два бизнеса делают одно и то же.

Одинаковое качество. Одинаковая услуга. Одинаковый ры-
нок. Один еле сводит концы с концами, другой зарабатывает
кратно больше. Разница почти всегда в оффере.

Почему сильный оффер – это редкость
Если всё так очевидно, возникает логичный вопрос: по-

чему тогда вокруг так мало действительно сильных предло-
жений?



 
 
 

Потому что большинство предпринимателей делают оф-
феры по шаблону. Они смотрят на рынок, видят «как у
всех», и делают чуть дешевле или «чуть лучше». Это кажется
безопасным. Это кажется разумным. Это кажется логичным.

И это самая большая ловушка.
Когда ты делаешь «как у всех», рынок сразу же начинает

сравнивать тебя по цене. Ты сам ставишь себя в очередь из
одинаковых предложений. И дальше начинается гонка вниз.

Люди не выбирают лучшее. Они выбирают понятное.
Если твой оффер легко сравнить – тебя будут сравнивать.

Если тебя сравнивают – выигрывает самый дешёвый. Если
выигрывает самый дешёвый – в этом бизнесе не остаётся де-
нег.

Сильный оффер ломает сравнение.
Он делает так, что человеку не с чем тебя сопоставить.

Выбор становится не «ты или другой», а «ты или ничего». И
это принципиально другая позиция.

Почему я называю это «оффером большого удара»
Мне нравится бейсбольная метафора, потому что она

очень точно описывает реальность бизнеса.
Ты можешь бить аккуратно. Делать «одиночные удары».

Закрывать сделки, платить счета, держаться на плаву. Это
нормально. Так живёт большинство.

А можешь иногда попасть так, что один удар решает всё.
Один сильный оффер может принести больше, чем сотни
средних.



 
 
 

И самое важное – на создание сильного оффера не уходит
больше усилий, чем на создание слабого. Разница не в коли-
честве работы. Разница в мышлении.

Один и тот же человек, в один и тот же день, может либо
сделать проходное предложение, либо собрать оффер, кото-
рый резко меняет траекторию бизнеса.

Это не магия. Это навык.
И дальше в книге я буду разбирать этот навык по частям.

Но в этой главе мне важно, чтобы ты зафиксировал одну
вещь:

Продажи – это следствие оффера, а не наоборот.
Если тебе тяжело продавать – проблема почти всегда не в

тебе. Проблема в предложении.
Если реклама не работает – в первую очередь смотри на

оффер.
Если клиенты торгуются – смотри на оффер.
Если рынок «не готов» – почти всегда оффер не попал.
Практика к главе
Вопросы для саморефлексии:
Если убрать все эмоции, в чём конкретная выгода клиента

в моём текущем предложении?
С чем человек сравнивает мой оффер, когда принимает

решение?
Что в моём предложении заставляет говорить «подумаю»,

а не «да»?
Купил бы я сам это предложение, находясь на месте кли-



 
 
 

ента?
Практические задания:
Выпиши свой текущий оффер одним абзацем, без марке-

тинговых слов. Как будто объясняешь знакомому.
Ответь письменно на вопрос: «Почему человеку выгодно

купить это именно у меня, а не вообще не покупать?»
Вопросы для закрепления:
В чём разница между услугой и оффером?
Почему сравнение по цене всегда проигрышная позиция?
Что делает оффер несравнимым?
Почему сильный оффер снижает необходимость «прода-

вать»?
Как оффер влияет на рекламу и привлечение клиентов?
Мини‑чек‑лист
Признаки старого мышления:

– «У нас как у всех, просто качественно»

– «Люди не готовы платить больше»

– «Нужно лучше объяснять»
Признаки действия:

– Оффер сформулирован чётко и конкретно

– Понятно, за что платит клиент



 
 
 

– Видно, чем предложение отличается
Сигналы ухода от ответственности:

– Виноват рынок

– Виноваты клиенты

– Виновата реклама
Если ты честно прошёлся по этой главе, дальше будет про-

ще. Потому что теперь мы будем не гадать и не надеяться, а
системно собирать офферы, которые реально работают.



 
 
 

 
Глава 3. Почему рынок

давит тебя в угол
 

Прежде чем мы начнём говорить о цене, нужно убрать од-
ну опасную иллюзию. Многие предприниматели думают, что
их главная проблема – это недостаток клиентов. Чуть глубже
копнёшь – оказывается, что проблема не только в клиентах,
а в деньгах. А если копнуть ещё глубже, то почти всегда вы-
ясняется одно и то же: бизнес не растёт.

И здесь важно сказать неприятную, но честную вещь. В
бизнесе нет состояния «всё нормально». Нет режима поддер-
жания. Либо ты растёшь, либо ты медленно проигрываешь.

Рынок не стоит на месте. Люди становятся требователь-
нее. Конкурентов становится больше. Расходы растут. Ес-
ли твой бизнес не увеличивается хотя бы темпами рынка,
ты каждый год фактически уменьшаешься. Это не ощущает-
ся сразу. Это происходит тихо. Через сжатие маржи. Через
усталость. Через ощущение, что «раньше было легче».

Когда я это понял, мне стало не по себе. Потому что ока-
залось, что большинство моих прошлых решений были по-
пыткой удержаться на месте. А удержаться нельзя.

Есть всего три рычага роста
Если отбросить весь шум, в бизнесе есть всего три способа

расти:



 
 
 

– привлекать больше клиентов

– зарабатывать больше с каждого клиента

– делать так, чтобы клиенты покупали чаще
Всё. Других способов не существует.
Можно придумать тысячу тактик, воронок, скриптов, но

в итоге все они упираются в эти три пункта.
Большинство застревает на первом. Больше рекламы.

Больше контента. Больше попыток привлечь внимание. И
это логично. Это самый очевидный путь. Но именно он чаще
всего убивает бизнес.

Почему? Потому что привлечение клиентов стоит денег.
И если твоя экономика не сходится, каждый новый клиент
не спасает ситуацию, а ухудшает её.

Ты можешь быть загружен работой и при этом беднеть.
Это и есть ловушка, в которую попадает огромное коли-

чество предпринимателей.
Коммодитизация: когда тебя сравнивают по цене
Теперь давай поговорим о том, что реально происходит с

рынками.
Если твой продукт или услуга выглядят «примерно как

у всех», рынок автоматически начинает сравнивать тебя по
цене. Не потому, что люди плохие. А потому, что так рабо-
тает человеческое мышление. Когда вещи кажутся одинако-



 
 
 

выми, единственный понятный критерий – цена.
В этот момент твой бизнес становится товаром. Не брен-

дом. Не решением. А просто ещё одним вариантом в списке.
Это состояние называется коммодитизация. И это один из

самых опасных процессов в бизнесе.
Когда ты коммодитизирован, ты больше не контролиру-

ешь цену. Её контролирует рынок. А рынок всегда стремит-
ся к минимально возможной цене, при которой бизнес ещё
не умер.

Обрати внимание: не к цене, при которой тебе хорошо. А
к цене, при которой ты ещё выживаешь.

Именно поэтому так много бизнесов работают «в ноль
плюс-минус». Именно поэтому владельцы пашут, но не чув-
ствуют результата. Именно поэтому любое колебание – кри-
зис, рост аренды, смена алгоритмов рекламы – выбивает поч-
ву из-под ног.

Ты не плохой предприниматель. Ты просто оказался в то-
варной категории.

Почему «чуть дешевле» – всегда плохая стратегия
Самая распространённая логика выглядит так: посмот-

реть на конкурентов, взять среднюю цену и сделать чуть де-
шевле. Кажется разумным. Кажется безопасным.

На самом деле это медленный способ убить бизнес.
Когда ты делаешь «чуть дешевле», ты:

– привлекаешь самых чувствительных к цене клиентов



 
 
 

– снижаешь свою маржу

– увеличиваешь нагрузку

– лишаешь себя денег на развитие
Самое неприятное – ты начинаешь привлекать клиентов,

которые никогда не бывают довольны. Им всегда дорого. Им
всегда мало. И как только появляется кто-то ещё дешевле,
они уходят.

Ты постоянно бежишь, чтобы остаться на месте.
И здесь возникает ключевой вопрос: как выйти из этой

гонки?
Как сильный оффер ломает рынок
Сильный оффер делает одну очень важную вещь: он уби-

рает сравнение.
Когда предложение невозможно напрямую сопоставить с

другими, цена перестаёт быть главным критерием. Человек
больше не думает «где дешевле». Он думает «стоит ли это
своих денег».

Это принципиально другой разговор.
Ты начинаешь продавать не работу, не часы и не услуги.

Ты начинаешь продавать результат. Или, точнее, путь к ре-
зультату с понятными условиями.

В этот момент ты перестаёшь быть «одним из». Ты стано-
вишься категорией сам по себе.



 
 
 

Я видел, как бизнесы с тем же самым продуктом увели-
чивали выручку в разы только потому, что переставали вы-
глядеть как товар. Не меняя суть услуги. Меняя упаковку,
условия и логику предложения.

Важно понять: рынок не ненавидит тебя. Он просто реа-
гирует на форму, в которой ты себя показываешь.

Если ты выглядишь как товар – с тобой обращаются как
с товаром.

Если ты выглядишь как решение – тебя оценивают иначе.
Практика к главе
Вопросы для саморефлексии:
С какими предложениями клиенты сравнивают мой биз-

нес?
Если убрать цену, в чём уникальность моего предложе-

ния?
Что произойдёт с моим бизнесом, если цена снизится ещё

на 10%?
Есть ли у меня деньги на рост при текущей марже?
Практические задания:
Выпиши 3 основных конкурента и честно ответь, чем ты

от них отличаешься кроме цены.
Посчитай: сколько денег остаётся с одного клиента после

всех прямых затрат.
Вопросы для закрепления:
Почему в бизнесе нет состояния «стабильно»?
Какие три рычага роста существуют всегда?



 
 
 

Что такое коммодитизация простыми словами?
Почему стратегия «чуть дешевле» опасна?
Как сильный оффер влияет на ценообразование?
Мини-чек-лист
Признаки старого мышления:

– «Надо быть конкурентными по цене»
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