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Аннотация
Один цифровой продукт может принести первые продажи,

но без продуманного продолжения доход быстро упирается в
потолок. Эта книга поможет превратить отдельное предложение
в понятную продуктовую систему.

Вы узнаете, как создать входной, основной и премиальный
продукты, определить ценовые уровни, составить выгодные
комплекты и выстроить естественные переходы между
предложениями. Разберётесь, как увеличивать повторные
продажи без навязчивого давления и бессмысленных скидок.

Внутри — практические примеры, чек-листы, рабочая схема
продуктовой линейки и пошаговый план на 30 дней. Книга
подойдёт авторам цифровых продуктов, экспертам, фрилансерам
и начинающим онлайн-предпринимателям.
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Введение. Не новый продукт,
а понятный следующий шаг

 
Один цифровой продукт способен принести первые день-

ги, но редко создаёт устойчивый бизнес. Покупатель решает
конкретную задачу, получает результат и уходит. Автор сно-
ва ищет новых людей, снова объясняет ценность и снова на-
чинает продажу с нуля. Продуктовая линейка меняет эту ло-
гику: у клиента появляется маршрут, а у бизнеса — несколь-
ко естественных точек дохода.

Линейка — не склад курсов, чек-листов и консультаций.
Это последовательность предложений для одного человека,
который проходит путь от простой проблемы к более зре-
лой цели. Каждое предложение отвечает на отдельный во-
прос, готовит к следующему уровню и не дублирует соседние
продукты. Именно связь между продуктами делает систему
сильнее суммы её частей.

В этой книге мы будем строить линейку от результата
клиента, а не от желания автора срочно что-нибудь выпу-
стить. Вы определите центральную трансформацию, созда-
дите входной продукт, основное предложение, расширения,
комплекты и продолжение. Затем свяжете всё ценами, сооб-
щениями, допродажами и простой аналитикой.

Не требуется большая аудитория. Наоборот, маленькой



 
 
 

аудитории особенно важно не терять людей после первой
покупки. Повторная продажа обычно дешевле привлечения
незнакомого клиента: человек уже знает ваш стиль, качество
и способ работы. Но повторная продажа возникает не из дав-
ления, а из своевременного следующего решения.

Работайте с книгой как с конструктором. После каждой
главы фиксируйте решения в одном документе. Не пытай-
тесь сразу заполнить десять позиций. Сначала создайте ко-
роткую логичную цепочку из трёх уровней, проверьте её на
реальных покупателях и только затем расширяйте.



 
 
 

 
Глава 1. Почему

одиночный продукт быстро
упирается в потолок

 
Представьте автора, который продаёт шаблон кон-

тент-плана. Реклама приводит людей, часть покупает, но че-
рез месяц выручка снова зависит от нового потока. У авто-
ра нет ответа на простой вопрос: что предложить человеку
после того, как шаблон заполнен? Если ответа нет, каждая
продажа остаётся отдельным эпизодом.

Потолок одиночного продукта складывается из трёх огра-
ничений. Первое — конечный размер аудитории, которой
прямо сейчас нужен именно этот формат. Второе — одна це-
на, отсекающая и новичков с маленьким бюджетом, и опыт-
ных клиентов, готовых заплатить за сопровождение. Третье
— отсутствие продолжения после первого результата.

Линейка расширяет не только средний чек. Она позволяет
встретить клиента на разных стадиях готовности. Один че-
ловек хочет недорогой способ проверить подход. Другой уже
пробовал самостоятельно и ищет системное решение. Тре-
тий ценит скорость и персональную обратную связь. Им не
нужен один и тот же продукт в трёх упаковках — им нужны
разные уровни помощи.

Ошибка начинается, когда автор воспринимает линейку



 
 
 

как лестницу цен: дешёвый файл, курс подороже, консульта-
ция очень дорого. Цена важна, но главным остаётся объём
решаемой задачи. Если дорогой продукт не приводит к бо-
лее значимому или более быстрому результату, повышение
цены выглядит искусственным.

Хорошая линейка снижает хаос внутри бизнеса. Контент
ведёт не в десятки случайных ссылок, а к одному входу. Про-
дажи опираются на понятные сценарии. Обновления пла-
нируются по роли продукта. Даже идеи оценивать проще:
они либо усиливают клиентский маршрут, либо отвлекают
от него.



 
 
 

 
Проверка текущей ситуации

 
• Какой продукт сейчас приносит больше всего продаж?
• Что покупатели спрашивают до покупки?
• Какая проблема появляется после получения первого

результата?
• Есть ли предложение для тех, кому нужна личная по-

мощь?
• Какой продукт вы продвигаете, когда не знаете, что

предложить?
Если на три вопроса нет ясного ответа, вам пока нужна не

широкая линейка, а точная карта клиентского пути. Её мы
построим в следующей главе.



 
 
 

 
Глава 2. Одна аудитория и одна

центральная трансформация
 

Сильная линейка начинается с фокуса. Формулировка
«для всех, кто хочет зарабатывать онлайн» слишком широ-
ка: новичок без идеи, специалист с услугой и автор готового
курса находятся в разных ситуациях. Выберите группу, у ко-
торой совпадают стартовая точка, желаемый результат и ос-
новные препятствия.

Центральная трансформация описывает путь, который
объединяет продукты. Например: «из эксперта с разрознен-
ными знаниями — в автора работающего цифрового про-
дукта и стабильных продаж». Внутри этого пути есть этапы:
выбрать идею, проверить спрос, собрать продукт, оформить
предложение, получить первые продажи, настроить повтор-
ные покупки.

Каждый этап может стать продуктом, модулем или бо-
нусом. Решение зависит от самостоятельной ценности. Ес-
ли человек способен купить этап отдельно, выполнить его
и получить законченный полезный результат, это кандидат
на продукт. Если без следующего этапа работа остаётся бес-
смысленной, лучше оставить его частью основного решения.

Не смешивайте разные аудитории ради количества. Ли-
нейка для фрилансера, который продаёт услуги, и линейка



 
 
 

для владельца интернет-магазина могут использовать оди-
наковые инструменты, но обещания, примеры и риски бу-
дут разными. Размытая аудитория заставляет объяснять про-
дукт длиннее и снижает узнавание: читатель не понимает,
что предложение создано именно для него.

Фокус не запрещает будущего расширения. Он задаёт
первое ядро. Когда ядро доказало спрос, можно создать со-
седнюю ветку для другой стадии или сегмента. Но у каждой
ветки должен быть собственный ясный маршрут.



 
 
 

 
Формула ядра линейки

 
Заполните предложение: «Я помогаю [конкретной груп-

пе] перейти от [исходной ситуации] к [измеримому или на-
блюдаемому результату] без [главного нежелательного сце-
нария]».

• Исходная ситуация описана языком клиента, а не про-
фессиональным термином.

• Результат можно заметить в поведении, цифрах или го-
товом объекте.

• Нежелательный сценарий реалистичен и действительно
волнует аудиторию.

• Все будущие продукты способны занять место на этом
маршруте.



 
 
 

 
Глава 3. Карта клиентского пути

 
Клиентский путь удобнее строить не по форматам, а по

решениям. Человек сначала признаёт проблему, затем выби-
рает подход, делает первые действия, сталкивается с ограни-
чениями, закрепляет результат и ищет масштабирование. На
каждом участке меняются его вопросы и готовность платить.

Запишите пять стадий. Нулевая: человек чувствует симп-
том, но не понимает причину. Первая: он хочет быстрый и
безопасный старт. Вторая: готов внедрять систему. Третья:
хочет ускорить результат или исправить ошибки. Четвёртая:
стремится повторять результат без постоянного ручного тру-
да. Для вашей темы названия могут отличаться, но логика
созревания сохраняется.

На каждой стадии задайте четыре вопроса: что человек
уже знает, чего боится, какое действие готов сделать и ка-
кой результат считает достаточным. Эти ответы определяют
формат. Тому, кто сомневается в подходе, полезен диагно-
стический мини-продукт. Тому, кто внедряет систему, ну-
жен маршрут с заданиями. Тому, кто застрял, важнее разбор
и обратная связь.

Карта также показывает моменты продажи. Предложение
появляется после достижения или препятствия, а не по слу-
чайному календарю. Если покупатель завершил аудит, ему
логично предложить программу внедрения. Если прошёл



 
 
 

программу, но не уверен в качестве, уместен персональный
разбор. Такой переход воспринимается как помощь.

Не пытайтесь монетизировать каждый шаг. Бесплатный
контент тоже выполняет роль: помогает назвать проблему,
демонстрирует подход и подготавливает решение. Граница
проста: бесплатный материал даёт понимание или малень-
кую победу, платный продукт обеспечивает завершённый
результат с экономией времени, готовой структурой или под-
держкой.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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