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Аннотация
Покупатель не видит, сколько времени вы потратили на

создание цифрового продукта. Сначала он оценивает название,
обложку, описание и изображения. Если упаковка выглядит
непонятно или непрофессионально, даже качественный продукт
может остаться без продаж.

Эта книга поможет сделать ценность вашего продукта
заметной. Вы научитесь формулировать позиционирование,
выбирать сильное название, создавать понятную обложку, писать
продающее описание и оформлять изображения для карточки
товара.

Внутри — практические примеры, чек-листы, рекомендации
для LitRes, Etsy и собственного сайта, а также пошаговый план на
30 дней. Книга подойдёт авторам электронных книг, шаблонов,
курсов и других цифровых продуктов.
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Введение. Покупатель

сначала видит упаковку
 

Цифровой продукт нельзя потрогать до покупки. Покупа-
тель оценивает его по названию, обложке, описанию, приме-
рам и общей последовательности представления. Если эти
элементы противоречат друг другу, даже полезный материал
выглядит случайным или недоработанным.

Упаковка не заменяет качество и не превращает слабый
файл в сильный продукт. Её задача — сделать реальную цен-
ность видимой. Хорошая упаковка помогает человеку быст-
ро понять, для кого создан продукт, какую задачу решает,
что находится внутри и почему предложенный формат за-
служивает доверия.

Ошибка многих авторов — начинать с цветов и шрифтов.
Но упаковка начинается не с дизайна, а с позиционирования.
Сначала определяют аудиторию, ситуацию, результат и гра-
ницы. Затем выбирают название, визуальный образ, описа-
ние, структуру материалов, цену и доказательства.

В этой книге вы соберёте упаковку как систему. Она бу-
дет работать на обложке LitRes, карточке Etsy, странице соб-
ственного сайта и в публикациях. Вы научитесь отличать
привлекательность от визуального шума и проверять реше-
ния не личным вкусом, а ясностью для покупателя.



 
 
 

В конце вас ждёт 30-дневный план. Его цель — не бес-
конечное улучшение дизайна, а готовая карточка продукта,
которую можно показать реальным людям, измерить и дора-
ботать по данным.



 
 
 

 
Глава 1. Почему хороший продукт

может выглядеть слабым
 

Покупатель не видит часы работы автора, исходные фай-
лы и глубину знаний. Он видит несколько секунд внешне-
го представления. Если название общее, обложка похожа на
сотни других, а описание перечисляет страницы вместо ре-
зультата, ценность остаётся скрытой.

Слабая упаковка создаёт лишние вопросы. Что именно я
получу? Это книга, шаблон или курс? Подходит ли мне уро-
вень? Можно ли использовать материал с телефона? Когда
ответы приходится искать, человек откладывает решение.

Другая крайность — обещание, которое выглядит дороже
продукта. Агрессивные формулировки, искусственная рос-
кошь и гарантии дохода повышают ожидания, но затем при-
водят к разочарованию и возвратам. Упаковка должна уси-
ливать правду, а не заменять её.

Оценивайте не красоту отдельного элемента, а согласо-
ванность. Название обещает результат, подзаголовок уточ-
няет способ, обложка задаёт категорию, описание объясняет
путь, а изображения подтверждают содержание. Когда эле-
менты говорят об одном, решение воспринимается легче.



 
 
 

 
Практическая проверка

 
• Покупатель понимает формат за несколько секунд.
• Главный результат сформулирован без преувеличения.
• Название, обложка и описание не противоречат друг

другу.
• У карточки есть один главный следующий шаг.



 
 
 

 
Глава 2. Позиционирование

до дизайна
 

Позиционирование отвечает на четыре вопроса: для кого
продукт, в какой ситуации, к какому результату ведёт и чем
отличается способ решения. Без этих ответов дизайн пре-
вращается в украшение без смысла.

Выбирайте аудиторию по ситуации, а не по расплывчатым
признакам. «Для женщин» почти ничего не объясняет. «Для
начинающих авторов, которые создали первый файл, но не
умеют оформить карточку» сразу задаёт язык, примеры и
уровень.

Результат должен быть наблюдаемым. «Стать успешнее»
невозможно проверить. «Собрать название, обложку, описа-
ние и семь изображений карточки» показывает завершённую
работу. Конкретика повышает доверие, даже если обещание
звучит скромнее.

Отличие не обязано быть революционным. Им может
стать узкая аудитория, короткий срок, рабочий шаблон, по-
следовательность, формат или сочетание элементов. Не вы-
думывайте уникальность, которую нельзя доказать.



 
 
 

 
Практическая проверка

 
• Кто находится в исходной точке?
• Какую задачу он пытается решить сейчас?
• Какой результат будет готов на выходе?
• Что продукт сознательно не обещает?
• Почему выбранный формат удобен для этой задачи?



 
 
 

 
Глава 3. Название которое

объясняет ценность
 

Название должно помочь найти и понять продукт. Слиш-
ком креативная метафора без пояснения заставляет покупа-
теля угадывать тему. Слишком общее название теряется сре-
ди конкурентов. Сильный вариант сочетает знакомый запрос
и конкретный угол.

Практичная формула — тема плюс результат или уровень:
«Email-маркетинг с нуля», «30 дней без контакта», «Первые
10 продаж онлайн». Подзаголовок уточняет аудиторию, спо-
соб или границу результата.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.
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