
Создание сильного 
торгового 

предложения

Для Салона красоты

Косметология
(инъекционная) 

Кто мой идеальный клиент?

1. Кто мой клиент. Как он выглядит?

Сфера деятельности Дизайнер

Пол Девушка

Возраст 40-50

Доход 150 000

Отличительные черты Осознанный подход к покупке

Как он выглядит?
Брюнетка, с небольшими морщинками, 
доброжелательная и улыбчивая

Имя Анна

2. Что его зажигает? Что бесит?

(при работе с бизнесом)

Кайфует с

Кайфует когда получает то что она хочет

Кайфует когда оказывают хороший сервис. 
Когда она чувствует себя важной и нужной. 
Когда она чувствует себя королевой

Кайфует когда она видит результат посещения

Кайфует когда во время процедуры она 
получает релакс и расслабляется 

Бесит
Когда не оправдываются их ожидания 
относительно результата

3. Какие у него цели, мечты и желания?

Стремлюсь
достичь идеала. (Молодая здоровая ухоженная 
кожа, без каких либо проблем)

Хочу
получить результат. Избавиться от своих 
недостатков (морщин, пигментных пятен, поры)

Мечтаю о Быть молодой и красивой. Без морщин

4. Как я могу сделать предложение, чтобы 
привлечь своего клиента и оттолкнуть 
остальных? Подраздел 2

Формулировки для лид-магнитов или офферов. 
Пример: МБА only на сайте и в рекламе (кто без MBA - не 
кликнет)/ Получи пдф инструкцию как законно увеличить участок 
на 10% (у кого нет участка - не среагируют)

5. Каких целей достигнет клиент с моим 
продуктом? Подраздел 1

6. Из каких источников получает 
информацию?

Например, читает газеты + смотрит РБК + сидит 
в FB

7. Какой контент потребляет?
Какие интернет издания, газеты, Ютуб шоу 
смотрит?

Описываем реального покупателя, с которым максимально 
удобно работать. Который прям быстро платит. 

Если нет - то накидываем гипотезами этого идеального клиента
Если есть разница по полу, или бизнес оказывает б2б и б2с и тп 
- делим на сегменты и описываем каждый отдельно по всей 
майндкарте

По этим харектеристикам настраивается таргет и тп - если у нас 
идеальный клиент потолков Ж 30-40, то и запуск делаем 
сначала в этот сегмент - и проводим тест только по нему

При каких обстоятельствах 
клиенту нужно моё 
предложение?

Пример: Пришла к соседке и увидела у нее 
новый потолок на кухне. Спросила кто делал? 
Взала номер и позвонивала вам, чтобы сделать 
заказ

Для того чтобы у меня на кухне стало приятнее 
и красивее с новым потолком и люстрой

Мне сказали что моя кожа выглядит не очень
Для того что бы я была красивой в глазах 
окружающих

Встала утром, посмотрела в зеркало и поняла 
что выгляжу не так как мне хочется

Что бы я чувствовала себя более молодой и 
красивой

Долго не могу найти партнера (парня/мужа) Что бы завести отношения

У меня есть привычка за собой ухаживать и я 
делаю это постоянно

Что бы произвести впечатление на 
работодателя

Что бы устроится на более 
высокооплачиваемую работу

У меня скоро важное событие, юбилей Что бы на празднике быть красивее всех

Реальные обстоятельства покупки + гипотетические. 
Все, все возможные

Используется в контенте, прототипах - можно делать истории, 
заголовки в таргет и тп

Что хочет клиент?

Я хочу что бы моя кожа выглядела молодой

Я хочу что то сделать с кожей что бы лучше 
выглядеть

(тут делаем разбор, задаем уточняющие 
вопросы) 

Я хочу хороший тургор (эластичную кожу с 
четким овалом)

Я хочу эластичную кожу

Я хочу четкий овал лица

Я хочу убрать второй подбородок

Я хочу сияющую кожу

Я хочу здоровую кожу

Я хочу избавится от брылей

Я хочу избавится от отеков под глазами

Я хочу избавится от сухости кожи на руках

Я хочу омолодить кожу рук

Расписываем по одному Я хочу - реальных покупателей + 
добавлем гипотез, затем выделяем самые важные 5/3 

Из я хочу формируется оффер + блок "истинные желания ЦА" на 
сайте, например

ТОП пожеланий сегмента

Что то у меня с кожей, хотелось бы выглядеть 
лучше

Появились брыли, морщины, что то хотелось 
бы с этим сделать

В последние годы что то поменялось, 
появились носогубные складки, хочется что то с 
этим сделать

Цвет лица стал бледным

Кожа стала дряблой

Реальные слова клиентов, что они хотят получить при общении 
с бизнесом. Используем по возможности в оффере, и 
прототипах - важно общаться языком ЦА

По каким критериям 
выбирает поставщика 
услуги?

Я выбираю вас потому что..

доверяю специалисту (смотрит отзывы, дипломы)

цена мне подходит

вы находитесь близко к дому или в удобном 
мне районе

вас порекомендовала мне знакомая

качественно оказали консультацию

ненавязчиво предложили услугу

подобрали точечно услуги что бы решить мою 
боль

Формируем буллеты на стартовых страницах и делаем исходя из 
них оффер

Например "Я выбрал вас потому что у вас дешевле чем у 
конкурентов" - следовательно буллеты и оффер надо делать 
через экономию

Что останавливает клиента 
от покупки?

Нет денег Не уверен что результат оправдывает сумму
Специалист не сумел донести результат

Есть клиентские дни с хорошими скидками

Возражение нет денег бизнес может закрывать, например, 
рассрочкой. Каждое возражение сразу закрываем по фактам. 

Нет доверия к салону Я подумаю...

27 лет опыта работы в косметологии
Проводим более 1100 консультаций в год
Приходят повторно 63% клиентов
99% после первого посещения записываются 
на курс
Посещаем профильные семинары
Обучаем специалистов, более 600 выпускников
Являюсь сертифицированным тренером в 
нескольких косметических компаниях 

Нет доверия к продукту
Консультация косметолога в течении 30 минут 
бесплатная

Подтема 4

Чего боится клиент?
Я боюсь, что..

Я боюсь что будет больно Там где необходимо есть анестезия

Я боюсь что мне не поможет

Мы не окажем вам услугу которая вам не 
подходит и не нужна

Наша цель - что бы вы нас рекомендовали и 
возвращались, поэтому мы не будем продавать 
вам услуги пустышки

Я боюсь что специалист будет плохим

Наши специалисты профильные и имеют 
большой опыт в своей нише

Просят порекомендовать специалиста

Используются в оффере/буллитах, но перерабатывается в 
позитивную формулировку

Ошибки конкурентов

Будут долго перезванивать

Забудут записать

Будут впаривать вам ненужные услуги которые 
не подходят 

Нет нужных препаратов

Используется в блоках сайта "отговариваем от других решений" 
и тп, в контенте, и проч. 

Этапы взаимодействия от и 
до

Целевой Конечный Продукт
ЦКП = запись на первичную бесплатную 
консультацию

Пример. Для услуги построения отдела продаж первый шаг это 
аудит отдела продаж - следовательно вся связка /сайт должна 
работать на него, на продажу этого ЦКП как следующего шага 
(нужна ли работа с ОП, в принципе)

Пример. Продажа диванов: ЦКП может быть консультация по 
подбору на 30 мин в Скайпе на которой лид получит то и то (а 
уже потом мы приглашаем в салон и продаем диван)

Например: запись на бесплатное занятие первое (ЦКП 
маркетинга, тогда как ЦКП сотрудника далее - продажа 
абонемента)

Примечание: не всегда обязательно делать оффер именно на 
ЦКП - но это важно понимать ;) Продать идею обучения вокала 
за 2 месяца может быть сложнее, чем продать идею бесплатного 
урока - а лид и там и там лид

Заявка с сайта

Менеджер перезванивает в течении 10 минут

Уточняет следующие вопросы:

Из этого формируем вопросы квизов
Какой подарок можем предложить за 
прохождение квиза?

Бесплатная консультация косметолога

Подарочный набор нашей косметики

Вопрос 1
Вариант ответа 1

Вариант 2

Вопрос 2

Пример: Предлагает записаться на замер..

Пример:  Согласовывает время 

Максимально по микро шагам расписываем все бизнес 
процессы подробно от лида с сайта до пост обслуживания 
клиента 

Применяем это в блоках контента аля "как мы работаем" и тп 

Усиление торгового 
предложения

Критериально измеримые результаты (все, 
что можно посчитать, чтобы дать конкретику 
клиенту в оффере и тп)

Время

В среднем необходимо 4-5 сеансов в течении 1 
месяца

Зависит от текущей ситуации и консультации с 
косметологом

Технология

За счет косметики которая производится во 
Франции, которая имеет собственный институт 
где она разрабатывается и проходит проверку. 
Все препараты имеют сертификаты мирового 
уровня.

Косметика класса люкс которая не продается в 
обычных магазинах

Косметологи прошли специализированное 
обучение по обращению с косметикой во 
Франции

Подтема 4

Безопасность
За 14 лет работы было 6 недовольных клиентов

 У нас есть контроль качества

Экономия

Репутация

63% клиентов возвращаются к нам

Более 50 женщин ходят к нам больше 10 лет

99% клиентов после первой процедуры 
становятся нашими постоянными клиентами

Усиливаем КИРами офферы, составляем из них буллеты на 
сайты и тп

Удовольствие / Стресс 

С помощью пробника я узнаю..

Я узнаю какая процедура мне поможет решить 
проблему, длительность курса

Я узнаю как ухаживать за кожей и какие 
выбирать средства и косметику

Я узнаю какие косметические средства мне 
подходят и как их использовать в домашних 
условиях

Дадим справку по базовому домашнему уходу 
от косметолога

На пробнике я испытаю стресс, если..

Я испытаю стресс, от / если ..

Если мне будут настойчиво продавать курс в 
котором я не вижу смысла

Когда мне назовут общую сумму необходимого 
курса процедур

Оплата проходит во время каждого посещения 
по частям

2
С помощью продукта я узнаю..

2
Из-за продукта я испытаю стесс, если..

С помощью продукта я смогу ощущать себя

Ощущать свою индвидиуальность. Потому 
что

Косметолог подчеркнет её красоту и природную 
привлекательность

Ощущать свою привлекательность к 
противоположному полу Подраздел 1

Ощущать свою привлекательность 

Ощущение уверенности в себе

Ощущать значимость и важность

За счет того что она сходила в Салон в котором 
к ней относились как к королеве
В котором её выслушали и услышали

Каких вопросов не должно оставаться после 
прочтения итоговой майндкарты?

Как?
За счет чего?
Во сколько?
Для чего?

И тп - чем больше вопросов закроете, тем проще 
будет донести смысл затем на посадочных 
страницах ЦА и закрыть уже их возможные вопросы

Карта должна легко читаться любым копирайтером, 
сайтоделом, таргетологом - это инструмент по 
которому работать должен каждый спец на проекте

1 раз заполнил - забыл на 2 недели, открыл - 
прочитал - врубился


