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Аннотация
Как продавать цифровые продукты, не выполняя каждый шаг

вручную?
Эта книга поможет выстроить понятную систему

автоматических продаж: от привлечения покупателя и оплаты
до выдачи продукта, email-цепочек, поддержки и повторных
предложений.

Внутри — готовые сценарии автоматизации, воронки, рабочие
чек-листы, примеры сообщений и пошаговый 90-дневный план.

Меньше ручной работы — больше порядка и контроля в
онлайн-бизнесе.
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Введение

 
Автоматизация продаж — это не набор сложных сервисов

и не попытка полностью убрать человека из бизнеса. Это си-
стема, в которой повторяющиеся действия выполняются по
заранее заданному сценарию: покупатель узнаёт о продук-
те, получает нужную информацию, оплачивает, получает до-
ступ, получает поддержку и при необходимости видит сле-
дующее релевантное предложение.



 
 
 

 
Кому подходит эта книга

 
Книга предназначена для авторов электронных книг, шаб-

лонов, рабочих тетрадей, курсов, наборов промптов, чек-ли-
стов и других цифровых продуктов. Она особенно полезна
тем, кто уже устал вручную отправлять файлы, отвечать на
одинаковые вопросы и каждый раз начинать продажу с нуля.



 
 
 

 
Что автоматизация не делает

 
Она не создаёт спрос из воздуха и не гарантирует прода-

жи. Если предложение непонятно или продукт слабый, авто-
матизированная воронка лишь быстрее покажет проблему.
Сначала нужна ценность, затем — система.



 
 
 

 
Часть I. Основа системы

 
 

1. Карта пути покупателя
 

Нарисуйте путь от первого контакта до результата: источ-
ник трафика → страница продукта → решение → оплата →
выдача → использование → поддержка → повторное предло-
жение. Любая автоматизация должна улучшать конкретный
участок этого пути.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
2. Что автоматизировать первым

 
Начинайте с действий, которые часто повторяются и не

требуют индивидуального решения: выдача файла, подтвер-
ждение оплаты, приветственное письмо, FAQ, напоминание
о незавершённом действии там, где это разрешено платфор-
мой.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
3. Что лучше оставить человеку

 
Жалобы, нестандартные возвраты, сложные вопросы, пер-

сональная консультация и конфликтные ситуации требуют
человеческого участия. Автоматический ответ здесь может
ухудшить доверие.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
4. Минимальная система

 
Для первого продукта достаточно страницы предложения,

безопасной оплаты, автоматической выдачи и одного пись-
ма после покупки. Не стройте двадцать сценариев до первых
продаж.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть II. Предложение

до автоматизации
 
 

5. Один продукт — один
понятный результат

 
Автоматизация начинается с ясного предложения. Назва-

ние, обложка и первые строки описания должны объяснять,
кому продукт нужен и что он помогает сделать.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
6. Страница продукта

 
Структура: проблема → результат → что внутри → кому

подходит → формат → цена → ответы на сомнения → дей-
ствие. Уберите общие обещания и покажите конкретные ма-
териалы.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
7. Превью и доверие

 
Покажите реальные страницы, структуру, примеры или

демонстрацию. Не создавайте фальшивые отзывы. Для но-
вого продукта честное превью полезнее выдуманного соци-
ального доказательства.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
8. Цена и версии

 
Если есть mini, основная и расширенная версия, разница

должна быть видимой. Автоматическая воронка не должна
путать человека десятью почти одинаковыми вариантами.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть III. Сбор

контакта и лид-магнит
 
 

9. Нужен ли бесплатный материал
 

Лид-магнит полезен, если он привлекает ту же аудиторию,
которая потенциально нуждается в основном продукте. Бес-
платный файл ради количества подписчиков может приве-
сти нерелевантную аудиторию.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
10. Формула сильного лид-магнита

 
Одна узкая проблема, быстрый результат и естественный

следующий шаг. Например: чек-лист проверки идеи перед
большим руководством по созданию цифрового продукта.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
11. Форма подписки

 
Просите только необходимые данные. Объясняйте, что

человек получит и какие сообщения последуют. Соблюдай-
те применимые правила согласия и обработки персональных
данных.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
12. Страница благодарности

 
Не оставляйте пустое «спасибо». Подтвердите действие,

объясните, где искать материал, и при желании покажите од-
но релевантное следующее предложение.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть IV. Email-цепочка

 
 

13. Письмо №1 — доставка
 

Главная задача — дать обещанный материал. Ссылка
должна работать, тема письма быть узнаваемой, а инструк-
ция — короткой.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
14. Письмо №2 — быстрый результат

 
Помогите человеку использовать материал. Один практи-

ческий совет часто полезнее длинного продающего текста.
Практический шаг: примените этот принцип к своему

продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
15. Письмо №3 — проблема глубже

 
Покажите типичную ошибку или следующий этап. Свя-

жите её с основным продуктом без давления.
Практический шаг: примените этот принцип к своему

продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
16. Письмо №4 — предложение

 
Объясните, кому продукт подходит, что внутри и почему

это логичный следующий шаг. Не используйте ложный де-
фицит.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
17. Письмо №5 — FAQ

 
Ответьте на реальные сомнения: формат, доступ, уровень

сложности, время, обновления, возвраты по правилам пло-
щадки.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
18. Когда остановиться

 
Если человек не покупает, не нужно бесконечно отправ-

лять одинаковые предложения. Переведите его в обычную
полезную рассылку или прекратите цепочку согласно вы-
бранной модели.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть V. Оплата и

автоматическая выдача
 
 

19. Платёжный путь
 

Чем меньше неожиданных шагов между решением и
оплатой, тем лучше. Проверьте путь на телефоне и компью-
тере.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
20. После оплаты

 
Покупатель должен сразу увидеть подтверждение и понят-

ный способ получить продукт. Не заставляйте писать вам
вручную после автоматической оплаты.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
21. Страница доступа

 
Соберите ссылки, инструкции и контакты поддержки в

одном месте. Если файлов несколько, укажите порядок ис-
пользования.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
22. Ошибки оплаты

 
Подготовьте отдельный сценарий: что делать при

неуспешной оплате, двойном списании, отсутствии письма
или неверном адресе.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
23. Безопасность

 
Не храните платёжные данные самостоятельно, если в

этом нет необходимости. Используйте надёжных платёжных
провайдеров и соблюдайте их требования.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть VI. Автоматизация

поддержки
 
 

24. База частых вопросов
 

Соберите повторяющиеся вопросы и превратите их в ко-
роткий FAQ. Обновляйте его по реальным обращениям.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
25. Автоответ без раздражения

 
Автоответ должен подтверждать получение сообщения,

давать полезную информацию и честно говорить, когда
ждать человека.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
26. Теги и категории

 
Разделяйте обращения: доступ, оплата, содержание, тех-

ническая ошибка, возврат. Это ускоряет работу даже без
сложной CRM.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
27. Когда нужен чат-бот

 
Бот полезен для навигации и стандартных ответов. Не за-

ставляйте пользователя проходить десять кнопок, если ему
нужен человек.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть VII. Upsell, cross-

sell и повторная продажа
 
 

28. Upsell
 

Предложение более полной версии должно быть релевант-
но текущей покупке. Не продавайте то, что человеку не нуж-
но.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
29. Cross-sell

 
Дополнительный продукт решает соседнюю задачу: на-

пример, после гайда — workbook или шаблоны.
Практический шаг: примените этот принцип к своему

продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
30. Момент предложения

 
Сразу после оплаты можно показать дополнение, но более

сложное продолжение лучше предлагать после того, как по-
купатель начал использовать первый продукт.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
31. Повторная продажа

 
Сегментируйте по реальному интересу. Покупателю про-

дукта про фриланс не обязательно отправлять предложение
по манифестации.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
32. Bundle

 
Автоматизация может предлагать комплект тем, кому он

экономит время или деньги. Покажите разницу между от-
дельными продуктами и комплектом.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть VIII. Сегментация

 
 

33. Почему одна рассылка
всем работает хуже

 
Люди приходят с разными задачами. Разделение по инте-

ресу позволяет отправлять более полезные сообщения.
Практический шаг: примените этот принцип к своему

продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
34. Простая сегментация

 
Начните с источника подписки, купленного продукта и

выбранной темы. Этого достаточно для большинства ма-
леньких проектов.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
35. Поведенческие сигналы

 
Открытие письма не равно намерению купить. Сильнее

сигнализируют переходы, просмотр конкретной страницы и
покупка.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
36. Не усложняйте

 
Десятки тегов быстро превращаются в хаос. Каждый тег

должен отвечать на вопрос: какое действие изменится благо-
даря этой информации?

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть IX. Контент как
часть автоматизации

 
 

37. Вечнозелёный контент
 

Создайте материалы, которые долго отвечают на поиско-
вые вопросы и ведут к продукту: статьи, видео, инструкции,
ответы.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
38. Контентные маршруты

 
Для каждой основной проблемы создайте 3–5 материалов:

объяснение, ошибка, пример, сравнение, практический шаг.
Практический шаг: примените этот принцип к своему

продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
39. CTA

 
Призыв к действию должен соответствовать материалу.

После статьи о проверке идеи логичнее предложить чек-лист
проверки, чем случайный дорогой курс.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
40. Повторное использование

 
Один качественный материал можно адаптировать в пись-

мо, пост, короткое видео и FAQ, не копируя его механиче-
ски.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть X. Метрики

 
 

41. Что измерять
 

Минимум: посещения страницы, конверсия в подписку,
конверсия в покупку, средний чек, возвраты и повторные по-
купки.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
42. Конверсия

 
Конверсия = количество нужных действий / количество

релевантных посетителей × 100%. Сравнивайте одинаковые
периоды и источники.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
43. Средний чек

 
Выручка / количество заказов. Рост среднего чека поле-

зен только если не сопровождается ухудшением возвратов и
удовлетворённости.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
44. Доход после расходов

 
Учитывайте комиссии, рекламу, сервисы, налоги и воз-

враты. Оборот не равен прибыли.
Практический шаг: примените этот принцип к своему

продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
45. Один тест за раз

 
Меняйте один значимый элемент и фиксируйте дату. Ина-

че невозможно понять причину результата.
Практический шаг: примените этот принцип к своему

продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
Часть XI. Диагностика воронки

 
 

46. Есть трафик, нет подписок
 

Проверьте соответствие аудитории, обещание лид-магни-
та, форму и первый экран.

Практический шаг: примените этот принцип к своему
продукту и запишите одно конкретное изменение, которое
можно внедрить без перестройки всей системы.



 
 
 

 
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.

https://www.litres.ru/book/viktoriia-kabanets-34058344/kak-avtomatizirovat-prodazhi-tsifrovykh-produktov-74585058/
https://www.litres.ru/book/viktoriia-kabanets-34058344/kak-avtomatizirovat-prodazhi-tsifrovykh-produktov-74585058/

	Введение
	Кому подходит эта книга
	Что автоматизация не делает
	Часть I. Основа системы
	1. Карта пути покупателя
	2. Что автоматизировать первым
	3. Что лучше оставить человеку
	4. Минимальная система

	Часть II. Предложение до автоматизации
	5. Один продукт — один понятный результат
	6. Страница продукта
	7. Превью и доверие
	8. Цена и версии

	Часть III. Сбор контакта и лид-магнит
	9. Нужен ли бесплатный материал
	10. Формула сильного лид-магнита
	11. Форма подписки
	12. Страница благодарности

	Часть IV. Email-цепочка
	13. Письмо №1 — доставка
	14. Письмо №2 — быстрый результат
	15. Письмо №3 — проблема глубже
	16. Письмо №4 — предложение
	17. Письмо №5 — FAQ
	18. Когда остановиться

	Часть V. Оплата и автоматическая выдача
	19. Платёжный путь
	20. После оплаты
	21. Страница доступа
	22. Ошибки оплаты
	23. Безопасность

	Часть VI. Автоматизация поддержки
	24. База частых вопросов
	25. Автоответ без раздражения
	26. Теги и категории
	27. Когда нужен чат-бот

	Часть VII. Upsell, cross-sell и повторная продажа
	28. Upsell
	29. Cross-sell
	30. Момент предложения
	31. Повторная продажа
	32. Bundle

	Часть VIII. Сегментация
	33. Почему одна рассылка всем работает хуже
	34. Простая сегментация
	35. Поведенческие сигналы
	36. Не усложняйте

	Часть IX. Контент как часть автоматизации
	37. Вечнозелёный контент
	38. Контентные маршруты
	39. CTA
	40. Повторное использование

	Часть X. Метрики
	41. Что измерять
	42. Конверсия
	43. Средний чек
	44. Доход после расходов
	45. Один тест за раз

	Часть XI. Диагностика воронки
	46. Есть трафик, нет подписок

	Конец ознакомительного фрагмента.

