
УПАКОВКА БИЗНЕСА
Часть 1



КАК СОЗДАТЬ УНИКАЛЬНОЕ 
ТОРГОВОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ, 
УВЕЛИЧИТЬ ПРОДАЖИ И 
СТАТЬ ЛИДЕРОМ ОТРАСЛИ 
НА ПЕРЕПОЛНЕННОМ РЫНКЕ



Замечаете ли вы, что сейчас 
практически в каждой нише 
переизбыток предложений, 
дефицит и рассеянность 
внимания целевой аудитории?





Мало денег: раньше были, но сейчас почему-то кончились –
проблема с продажами;
Проблемы с персоналом: недостаточно квалифицированного 
персонала, и все, что связано с управлением кадрами;
Мало клиентов: недостаточно новых клиентов – как привлечь 
не знаем, в рекламу не верим, но клиенты все равно нужны;
Нет времени = управленческая некомпетентность: нет 
времени на обучение и развитие, и вообще, мы все «это» 
пробовали, и оно не работает…
Ваш вариант…

ЧЕТЫРЕ ГЛАВНЫЕ ПРОБЛЕМЫ В БИЗНЕСЕ:



ТОЛЬКО ПРАКТИКА





НИКАКОЙ ТЕОРИИ





ЦЕЛЬ НА ЭТОТ ДЕНЬ



АЛГОРИТМ 
УПАКОВКИ БИЗНЕСА

(Краткая версия)



И ЕСЛИ ВЫ ИНВЕСТИРУЕТЕ ВАШЕ 
ВНИМАНИЕ В ИЗУЧЕНИЕ ЭТОЙ ТЕМЫ, 
ВЫ ПОЛУЧИТЕ НЕ ТОЛЬКО КРАТНЫЙ 
РОСТ ПРОДАЖ, НО И НА МНОГИЕ 
ГОДЫ СФОРМУЛИРУЕТЕ КРИТЕРИИ, 
СОГЛАСНО КОТОРЫМ ЦА БУДЕТ 
ПРИНИМАТЬ РЕШЕНИЕ О ПОКУПКЕ   



КТО ТАКОЙ 
ВЛАДИМИР ТУРМАН?   



Владимир В. Турман – один из ведущих 
экспертов по маркетингу и продвижению 
бизнеса, предприниматель и инвестор, 
автор методики разработки Уникального 
Торгового Предложения (УТП) и вывода 
бизнеса в бесконкурентное пространство. 
Тайный советник, который стоит за спиной 
большого количества успешных 
предпринимателей, бизнес-тренеров, 
коучей и консультантов. Только 7% его 
кейсов открыты широкой публике для 
изучения.

Новая книга Владимира Турмана 
"Прорыв" за два  дня стала бестселлером 
на Ozon.ru. 



Экспертиза – увеличение 
продаж и запуск проектов на 

высоко конкурентных рынках с 
помощью разработки  УТП и 

маркетинговой (пере)упаковки 
бизнеса



«Лучшая инновация в 
маркетинге за 
последнее 
десятилетие».

Максим Киселев, 
SkolTech, Skolkovo



«Владимиру удалось 
создать четкую 
систему с понятным, 
контролируемым и 
измеряемым 
результатом».

Алекс Кривенко, 
Saatchi & Saatchi





«Владимир Турман -
это лучшее что я 
проходил / слышал в 
области маркетинга и 
УТП».

Валентин Василевский, 
Business Booster



ЛУЧШИЙ КОНСАЛТИНГОВЫЙ ПРОЕКТ 2015  И 2016



И мы, THURMAN Creative & Digital – разработаем креативную  
концепцию бренда, завоюем сердца ваших клиентов и выведем бизнес 
в верхние 20% отрасли по объему продаж.



НАМ ДОВЕРЯЮТ:



На всем постсоветском пространстве могут 
создавать качественные продукты и услуги. Наша 
проблема в другом – мы не умеем их 
«упаковывать» и правильно выводить на рынки.

Владимир В. Турман 



СО СВОИМ ПЕРВЫМ КРИЗИСОМ Я 
СТОЛКНУЛСЯ В ДАЛЕКОМ 98-М…



B 2000 создал тренинговую компанию
В 2004 первый успех – ФГ ИФД «КапиталЪ» 
С 2005 года нас стали копировать: названия программ, 
специальных предложений, продуктов... Вплоть до 
названия юридического лица…
В 2007 году я пошел в коучинг к Джею Абрахаму.
В 2012 впервые представили Модель Разработки УТП 
на форуме «Промышленник» в Санкт-Петербурге

КРАТКАЯ ИСТОРИЯ СОЗДАНИЯ МОДЕЛИ УТП:



МОДЕЛЬ ТУРМАНА

Магнетический бренд

Персональная история





СУТЬ УПАКОВКИ



СУТЬ УПАКОВКИ БИЗНЕСА:



УПАКОВКА БИЗНЕСА 
НАЧИНАЕТСЯ С РАЗРАБОТКИ 
УНИКАЛЬНОГО ТОРГОВОГО 

ПРЕДЛОЖЕНИЯ



ЧТО ТАКОЕ 
УНИКАЛЬНОЕ ТОРГОВОЕ 

ПРЕДЛОЖЕНИЕ?



«Даже если у вас на самом 
деле уникальный продукт, до 
тех пор пока клиент за него не 
заплатит, у вас нет бизнеса».

Сэр Ричард Брэнсон





«Наше исследование подтвердило, что именно 
стратегический шаг - а не компания, не отрасль, и не 
продукт - является подходящей единицей, позволяющей 
объяснить создание голубых океанов и перманентную 
высокоэффективную деятельность компаний. 
Стратегический шаг - это набор действий и решений 
руководства, связанных с разработкой крупного бизнес-
предложения, формирующего новый рынок…»  

Стратегия голубого океана, стр. 38 



«A strategic move is the set of managerial actions and 
decisions involved in making a major market-creating 

business offering…»  

Blue Ocean Strategy, page 10



УТП – ПРЕДЛОЖЕНИЕ, 
КОТОРОЕ СОЗДАЕТ НОВЫЙ 

РЫНОК



ПОЧЕМУ ПОТЕНЦИАЛЬНЫМ 
КЛИЕНТАМ НУЖНО ПОКУПАТЬ 

У ВАС, А НЕ У ВАШИХ 
КОНКУРЕНТОВ?



Качество
Ассортимент 
Низкие цены 
Мы номер 1
Надежность
Гарантии
Бесплатная доставка
И так далее…



МОЖЕТ ЛИ ТО ЖЕ САМОЕ 
СКАЗАТЬ О СВОЕМ БИЗНЕСЕ 

КТО-ЛИБО ЕЩЕ ИЗ 
КОНКУРЕНТОВ?



Каждый раз, когда маркетинговые материалы или 
менеджеры по продажам не могут ответить на 
этот вопрос, или отвечают на него неправильно –
бизнес теряет деньги, теряет клиентов, теряет 
продажи и прибыль.

Владимир В. Турман 



Согласно исследованию Гильдии 
маркетологов РФ – продукт или 
услуга БЕЗ Уникального Торгового 
Предложения продается В ЧЕТЫРЕ 
РАЗА ХУЖЕ (минимум)!!!



«УТП – это больше не просто 
отстройка от конкурентов…»  

Владимир В. Турман 



ЧТО ТАКОЕ КОНКУРЕНЦИЯ? 
И С КЕМ МЫ НА САМОМ 
ДЕЛЕ КОНКУРИРУЕМ? 



«Конкуренция это процесс выбора и принятия 
решения целевым клиентом приоритетности 
использования своего финансового, 
эмоционального и временного ресурса …»

Владимир В. Турман 



С КЕМ МЫ НА САМОМ 
ДЕЛЕ КОНКУРИРУЕМ?







ПОЧЕМУ ЛЮДИ ВЫБИРАЮТ ОДНИ 
БРЕНДЫ, ТОВАРЫ ИЛИ УСЛУГИ 
И ИГНОРИРУЮТ ДРУГИЕ? 





1. Предложения - не отличаются от 
предложений конкурентов    

2. Предложения - не транслируют 
уникальной ценности

3. Предложения - не мотивируют 
покупать сейчас и покупать дороже

ПРИЧИНЫ:

Важно быть НЕ лучшим –
важно быть ДРУГИМ



Один и тот же продукт, по разному «упакованный» –
может продаваться за 99$, а может за 1000$. 



УПАКОВКА БИЗНЕСА 
ЭТО ПРОДАЖА ЧЕРЕЗ 
ПСИХОЛОГИЧЕСКИЕ 

ТРИГГЕРЫ



Как устроен процесс 
передачи информации?  





Как устроен процесс 
ВОСПРИЯТИЯ информации?  



Эта история началась  во время моего 
выступления на Инвест-Конференции 
2016…



1. Обобщение   
2. Искажение
3. Исключение

ИЗМЕНЕНИЕ ИНФОРМАЦИИ



Эта история началась  во время моего 
выступления на Инвест-Конференции 
2016…



КАКУЮ УНИКАЛЬНУЮ ИСТОРИЮ 
ВАШ БИЗНЕС РАССКАЗЫВАЕТ 
ВАШЕЙ ЦЕЛЕВОЙ АУДИТОРИИ?





B.S. DETECTOR:



0 - На самом деле не особенно сильно.
1 - Ну в принципе интересно.
3 - Чувствуют, что ДОЛЖНЫ иметь это. 

Насколько ваши клиенты   
ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ХОТЯТ то, что вы 
предлагаете?



0 - Легко.
1 - Большая часть конкурентов не 
предлагает этого.
3 - НИКТО не может больше предложить 
этого!

Насколько ЛЕГКО они могут найти это 
где-то еще?



0 - Словами.
1 - В принципе «много чем».
3 - У меня есть конкретные и 
неопровержимые доказательства!

Чем вы можете подтвердить, что 
клиент получит именно то, что вы 
обещаете?



ПЕРЕМНОЖЬТЕ 
РЕЗУЛЬТАТЫ





«Создание бизнеса и его 
продвижение две разные бизнес-

задачи…»  
Владимир В. Турман 



КЕЙС №1





КЕЙС №1



КЕЙС №2



1. Город с населением 860 000 человек.
2. Три крупных федеральных бренда World Class, Физкульт, Alex 
Fitness.
3. Более 25 мелких и локальных (Тонус-клуб, Slim Club и т.д.).
4. Спальный район и улица с односторонним движением.
5. Проблемы с персоналом: уходят тренера-юноши, остаются 
тренера-девушки.
6. Рекламный бюджет стремиться к нулю.

Кейс №2 «Фитнес-центр «Пчела». Дано:



ОСТАНОВИТЕСЬ НА МИНУТУ И 
ПОДУМАЙТЕ, ЧТО БЫ ВЫ САМИ 
ПРЕДПРИНЯЛИ В ЭТОЙ СИТУАЦИИ? 



1. Акция и продажа абонементов с большой скидкой.
2. Таргетированная реклама в социальных сетях.
3. Перепозиционировать ФЦ в женский ФЦ.
4. Тренинги по продажам и обучение персонала.
5. Раздать флаера по салонам красоты, стоматологиям, 
магазинам женской одежды.
6. Дать рекламу на билбордах и вблизи торговых центров.
7. Детские утренники, пробежки и другие массовые 
мероприятия с целью увеличения узнаваемости бренда… 

Слабые типовые решения «как у всех»:



УРОВНИ АЛГОРИТМА УПАКОВКИ БИЗНЕСА:





ТРИГГЕРЫ: ЧТО ЗАСТАВЛЯЕТ ЛЮДЕЙ ПОКУПАТЬ

Жадность
Зависть
Вина
Секс
Гордыня
Обжорство
Ревность
Любопытство 
Срочность 
Страх 
Мгновенное удовольствие
Редкость 

Конкретность 
Простота 
Доказательство ценности
Оправдание покупки
Компетентность
Мода/тренд
Принадлежность к опред группе
Вечные проблемы (много)
Надежда 
Истории 
Вовлечение 
ПодобиеAffinity – мы с тобой одной крови



КЕЙС №3





КЕЙС №4





241 ТОЧКА КОНТАКТА, 
В КОТОРЫХ ВОЗНИКАЕТ
СПОНТАННОЕ ЖЕЛАНИЕ
ЗАКАЗАТЬ СУШИ!!! 

241, КАРЛ!!! 



«Я по сей день не жалею, что потратил на свои знания круглую 
сумму,  сравнимую с покупкой нового Мерседеса Е-класса…»



ПОЧЕМУ СЕЙЧАС В МИРЕ 
«ТРЕТЬЯ ВОЛНА» УТП?  



ИССЛЕДОВАНИЕ КОНКУРЕНТОВ И НИШ:



АНАЛИЗ ФУНКЦИОНАЛА САЙТА И ВОРОНКИ:

СОЗДАНИЕ ВИРАЛЬНОГО КОНТЕНТА:



КАНАЛЫ ТРАФИКА И ПИКСЕЛИ РЕТАРГЕТИНГА:



АВТОМАИЗАЦИЯ БИЗНЕС-ПРОЦЕССОВ:



И КАЖДЫЙ ДЕНЬ ПОЯВЛЯЮТСЯ НОВЫЕ…



КЕЙС №5



ДВА БИЗНЕСА ВМЕСТО 
ОДНОГО! КАК?!?   







УТП ROADMAP: КАК 
СОЗДАТЬ УТП ЗА 

ПЯТЬ ПРОСТЫХ ШАГОВ   



1. Просегментируйте вашу аудиторию / базу.
2. Определите их самую большую проблему, желание или 
потребность.
3. Выберите то, что будет эту потребность «закрывать».
4. Определите то, что потеряет ЦА,  если не воспользуется 
предложением.
5. Сравните с предложениями конкурентов.

КАК СОЗДАТЬ УТП ЗА 5 ПРОСТЫХ ШАГОВ:



1. Можете ли вы увеличить отклик на ваши рекламные 
обращения, если сконцентрируйтесь на самой 
платежеспособной части вашей аудитории?

2. Можете ли вы увеличить объем продаж, если  
сконцентрируйтесь на самой платежеспособный части 
аудитории?

3. Можете ли вы предложить / есть ли у вас в наличии продукт 
или услуга  с максимальной наценкой  для определенной части 
вашей аудитории?

Просегментируйте аудиторию / базу:



1. Какая самая большая проблема не дает спать по ночам 
вашей платежеспособной аудитории?

2. Какие проблемы, желания или потребности есть у вашей 
самой платежеспособной аудитории?

3. Какие психологические триггеры могут усилить ваше 
уникальное торговое предложение?

Определите их большую проблему:



1. Результат: можете ли вы предоставить такой результат, 
который не может предоставить никто другой?
2. Характеристика: обладает ли ваш продукт или услуга 
характеристиками, которых нет у ваших конкурентов?
3. История успеха: время, клиенты, отзывы, отсутствие 
претензий и т.д.?
4. Методология / система: у вас есть авторский метод, 
решение, запатентованные технологии?
5. Кастомизация / пользовательский опыт: можете ли вы 
предложить индивидуальное обслуживание, или уникальный 
пользовательский опыт?

Выберите то, что будет решать проблему:



Спросите себя: что ваш бизнес 
делает такого, что ставит вас 
на голову выше конкурентов, 
но о чём вы не рассказываете 
вашей аудитории в настоящее время?



1. Есть ли какой-то не очевидный отрицательный результат, 
который получит ваша ЦА, если не воспользуется вашим 
предложением?

2. Время, деньги, имущество, здоровье, отношения и т.д.? 
Конкретно и измеримо.

3. Какой отрицательный результат / последствия никогда не 
получит ваша ЦА, если станет вашими клиентами?

Определите, что потеряет ЦА без вас:



1. Никогда не рекламируйте свой бизнес так, 
как уже рекламируют ваши конкуренты!

P.S.: Если не нашли УТП возвращайтесь на 
шаг № 1. 

Сравните с предложениями конкурентов:



УТП – ЕДИНСТВЕННАЯ ЧЕТКО 
СФОРМУЛИРОВАННАЯ ПРИЧИНА, 
ПО КОТОРОЙ КЛИЕНТЫ БУДУТ 
ПОКУПАТЬ У ВАС, А НЕ У ВАШИХ 
КОНКУРЕНТОВ! ПОКУПАТЬ 
ДОРОЖЕ, БОЛЬШЕ И ЧАЩЕ!



СУТЬ УПАКОВКИ БИЗНЕСА:



7 критериев УТП:

1. Привлекательность     
2. Эксклюзивность
3. ЯПК
4. Доверие отправителю
5. Материальность
6. Ментальность 
7. Неуводимость 



Клиенты

Деньги



И ЭТО ТОЛЬКО 
ПЕРВЫЙ ШАГ…   



1. Разработка УТП
2. Экспертное позиционирование автора бизнеса
3. Ситуационно-поведенческий анализ целевых клиентов
4. Семи-факторный анализ конкурентных предложений
5. Создание коммуникационной (онлайн) стратегии
6. Модель «Путешествие клиента» / Customer Journey Map
7. Формирование оптимальной трафик-стратегии
8. Оптимизация / создание воронки продаж
9. Формализация / автоматизация / делегирование / контроль
(Создание отдела лидогенерации / маркетинга «под ключ»).

ПОЛНЫЙ АЛГОРИТМ УПАКОВКИ БИЗНЕСА:



АВТОР БИЗНЕСА: 
ЭКСПЕРТНОЕ 
ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ 



1. С чего все начиналось…
2. Кризис…
3. Призыв…
4. Отправление в путь…
5. Сбор артефактов
6. Битва с Драконом 
7. Победа или поражение…
8. Трансформация… 
9. Награда…
10. Возвращение…
11. Осознание и Миссия…

ПРОДАЮЩАЯ БИОГРАФИЯ (по Дж. Кемпбеллу):







ФОРМУЛА УТП ©



СОЗДАНИЕ БИЗНЕСА И ЕГО 
ПРОДВИЖЕНИЕ – ДВЕ 
РАЗНЫЕ БИЗНЕС-ЗАДАЧИ   



УТП – это не заголовок
УТП – это не рекламный слоган
УТП – это не коммерческое предложение
УТП – это не конкурентное преимущество
УТП – это не оффер
УТП – это не боль
УТП – это не ниша
УТП – это не продукт
УТП – это не то, чем вы занимаетесь
УТП – это не копирайтинг
И тем более не «мы лучшие, первые, крупнейшие и .т.д.»  



«УТП – предложение, которое 
создает новый рынок…»  

Владимир В. Турман 



МОДЕЛЬ ТУРМАНА

Магнетический бренд

Персональная история



Просто напишите мне в социальных 
сетях и получите 3 подробных кейса 
по УТП и упаковке бизнеса! 

ПОДАРОК ОТ ТУРМАНА:



Наша Миссия – сделать Россию 
снова самой богатой страной в мире!

@GuruUTP /vladimirthurman +7 965 150 88 58



НАША МИССИЯ – СДЕЛАТЬ 
РОССИЮ СНОВА САМОЙ 
БОГАТОЙ СТРАНОЙ В МИРЕ!



ВЛАДИМИР В. ТУРМАН

@GuruUTP
/vladimirthurman
+7 965 150 88 58



P.S.: 
УТП – ЭТО НЕ ЦЕННОСТНОЕ 

ПРЕДЛОЖЕНИЕ…
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