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Введение. Вам не нужны тысячи подписчиков
Одна из самых распространённых причин, по которой авторы откладывают запуск цифрового продукта: «Сначала мне нужно набрать аудиторию». В результате месяцы уходят на публикации, количество подписчиков растёт медленно, а продукт так и не появляется. Но подписчики — лишь один из источников внимания. Покупатели могут находить продукт через поиск, маркетплейсы, рекомендации, Pinterest-подобные визуальные поисковые каналы, статьи, партнёров, сообщества, email и другие точки входа.
В этой книге мы строим систему, в которой продажа не зависит от популярности личного аккаунта. Главный принцип: не собирать всех людей вокруг себя, а появляться там, где нужный человек уже ищет решение. Это не обещание быстрых или гарантированных продаж. Результат зависит от продукта, спроса, цены, площадки, конкуренции и качества трафика.
1. Аудит продукта: есть ли что продавать?
До продвижения проверьте основу. Трафик не исправит продукт, который непонятно кому нужен. Сформулируйте: кто покупатель, какая у него конкретная проблема, какой результат он получает, почему этот формат удобен и что входит в покупку.
Используйте тест одной фразы: «Этот продукт помогает [кому] получить [результат] с помощью [механизм/формат]». Если фраза превращается в длинное объяснение, позиционирование нужно сузить.
2. Подписчик и покупатель — не одно и то же
Большая аудитория может давать мало продаж, а небольшое количество целевых посетителей — покупать. Причина проста: важнее намерение. Человек, который случайно смотрит развлекательный ролик, находится далеко от покупки. Человек, который ищет «шаблон бюджета для семьи» или «контент-план для мастера красоты», уже формулирует задачу.
Поэтому в этой стратегии главная метрика — не число подписчиков, а количество целевых входов на страницу продукта и их качество.
3. Карта трафика без аудитории
Разделите источники на четыре группы: поисковый трафик, трафик внутри маркетплейса, заимствованная аудитория и собственные активы. Поисковый трафик приходит по запросам. Маркетплейс показывает продукт своим посетителям. Заимствованная аудитория — сообщества, партнёры, гостевые материалы. Собственные активы — email-база, сайт, каталог продуктов и контент, который продолжает находиться через поиск.
4. 50 способов получить трафик без большой аудитории
1. Оптимизировать название продукта под поисковый запрос
2. Использовать ключевые слова в описании
3. Создать несколько релевантных превью продукта
4. Публиковать полезные статьи под long-tail запросы
5. Создать FAQ-страницу
6. Сделать бесплатный мини-чек-лист с переходом на продукт
7. Создать бесплатный шаблон-пример
8. Добавить ссылку на продукт в email-подпись
9. Создать Pinterest-пины или аналогичные поисковые визуалы
10. Сделать несколько изображений под разные поисковые намерения
11. Создать короткое видео с демонстрацией продукта
12. Публиковать screen-recording использования
13. Отвечать на тематические вопросы в сообществах без спама
14. Создать экспертный пост для чужого блога
15. Предложить взаимную рекомендацию автору смежного продукта
16. Создать партнёрскую комиссию, если площадка позволяет
17. Попасть в тематическую подборку
18. Создать bundle с другим автором
19. Предложить продукт существующим клиентам услуги
20. Добавить продукт как upsell после другого продукта
21. Создать недорогой entry-product
22. Сделать тематическую страницу-каталог
23. Создать SEO-описание категории
24. Обновить старую статью и добавить релевантный CTA
25. Сделать сравнение способов решения проблемы
26. Создать кейс использования продукта
27. Показать «до/после» процесса
28. Создать список типичных ошибок
29. Создать мини-серию из 5 образовательных постов
30. Сделать 10 коротких ответов на частые вопросы
31. Публиковать сезонные версии продукта
32. Адаптировать продукт под узкую профессию
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