
Отчёт: Дизайнер, дизайнерское агентство

I. Введение и ключевая структура анализа

Настоящий отчёт подготовлен на основе глубинного анализа брифа, предоставленного дизайнером-фрилансером с широким спектром услуг: от

разработки логотипов и фирменного стиля до веб-дизайна, презентаций и оформления маркетплейсов. Основной канал привлечения — фриланс-

площадки и сарафанное радио. Ключевая проблема, считываемая из брифа, — размытая ценность предложения и недифференцированный

позиционирование при высокой клиентоориентированности, доходящей до самоповреждения (конфликтные клиенты,

эмоциональное выгорание).

Цель первой части — выявить однородные группы клиентов (сегменты) на основе их истинных мотивов, сценариев использования и болевых

точек, чтобы в дальнейшем построить стратегию привлечения, упаковки и ценообразования.

На основе данных брифа (описание типичных клиентов, возражения, точки отвала, а также ценность услуг) выделено 5 ключевых сегментов

ЦА. Каждый сегмент описан через призму фреймворка JTBD (Jobs To Be Done) и психологического профиля.

Сегмент 1: Стратегический партнёр (Архетип — «Созидатель/Правитель»)

Описание: Зрелый предприниматель или руководитель, строящий бренд. Ценит не просто картинку, а систему. Он устал от «дизайнеров-

исполнителей», ему нужен эксперт, который закроет визуальную стратегию целиком (от смысла лого до носителей).

JTBD: «Помоги мне создать ДНК моего бренда, чтобы я выделялся и вызывал доверие у моих клиентов».

Мотивация: Рост, статус, контроль над образом.

Болевая точка: Отсутствие системы в визуале, когда каждый носитель выглядит как работа разных людей. Боится «дешёвого ширпотреба».

Продукт для входа: Фирменный стиль или комплексный брендбук.

Сегмент 2: Результато-ориентированный прагматик (Архетип — «Герой/Делец»)

Описание: Занятой владелец бизнеса или руководитель отдела маркетинга (как описано в брифе). Ему нужен «пинок» к продажам и быстрый

результат. Он не хочет вникать в детали, хочет получить рабочий инструмент сегодня и сдать отчёт завтра.

JTBD: «Избавь меня от головной боли с визуалом. Сделай мне мощную презентацию для инвестора (или карточку для ВБ) максимально быстро

и эффективно».

Мотивация: Эффективность, скорость, конкурентоспособность.

Болевая точка: Затянутые сроки, «вода» в общении, отсутствие готовых решений. Требует чёткого брифа и понятных этапов.

Флагманский продукт: Дизайн презентаций. Именно здесь скорость и «убедительность» картинки приносят измеримый бизнес-результат.

Сегмент 3: Бюджетный Контролёр (Архетип — «Славный малый/Слуга»)

Описание: Ценовой якорь. Часто — стартап на ранней стадии или микробизнес. Он хочет «дёшево и сердито», но при этом получить

максимум. Это источник самых частых возражений «дорого» и большого количества правок.

JTBD: «Убеди меня, что твоя работа стоит этих денег. Сделай мне “понарошку бренд”, чтобы я мог начать, и не обмани».

Мотивация: Экономия ресурсов, тестирование гипотез.

Болевая точка: Непонимание ценности, страх переплатить. Часто сам лезет в дизайн, так как считает, что «я тоже так могу».

Продукт для входа: Логотип за 500р или визитка. Именно на этом сегменте больше всего риска перехода в категорию «конфликтных», если

не поставить жёсткие рамки ТЗ.

Сегмент 4: Визуально-зависимый новичок (Архетип — «Искатель/Эстет»)

Описание: Неэксперт, который запускает личный бренд, блог или стартап. Он точно знает, чего НЕ хочет, но не может сформулировать, чего

хочет. Ищет «красивую картинку» для вдохновения, как у блогеров-миллионников.

JTBD: «Найди мой стиль. Я не знаю, какой он, но когда увижу — пойму. Сделай мне красиво, чтобы все обзавидовались».

Мотивация: Признание, самовыражение, эстетика.

Болевая точка: Страх, что дизайнер «не угадает» вкус. Нуждается в референсах, мудбордах и психологической поддержке.

Продукт для входа: Оформление соцсетей или дизайн блога.

Сегмент 5: Потребность в масштабировании (Архетип — «Заботливый»)

Описание: Действующий клиент, который уже сделал первый заказ (например, сайт). Он понял ценность сотрудничества и теперь хочет

«закрыть» все остальные дыры: полиграфию, наружку, мерч.

JTBD: «Помоги мне достроить мой визуальный мир. У меня всё есть, но нет целостности. Сделай это безболезненно, как в прошлый раз».

Мотивация: Целостность, удобство, лояльность.

Болевая точка: Отсутствие единого стиля между разными каналами.

Продукт для входа: Пакетные предложения (сайт + соцсети + визитки).

Главная гипотеза анализа: Необходимо отказаться от борьбы за «Бюджетного контролёра» (сегмент 3) и сделать на него «посадочную

полосу» для перехода в «Стратегического партнёра» (сегмент 1). Текущая модель, где все равны, приводит к тому, что самые прибыльные

сегменты (1, 2, 5) получают такой же сервис, как и самые проблемные (3, 4), что размывает ценность и ведёт к выгоранию.

Методы верификации в следующих частях отчёта:

1. JTBD-интервью: Подтверждение или опровержение выделенных «работ» для каждого сегмента.

2. Когнитивное картирование: Анализ возражений и страхов, чтобы построить продающий контент.

3. Экономическое моделирование: Вычисление LTV (пожизненной ценности) каждого сегмента и CAC (стоимости привлечения).
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4. Фреймворк SNAP: Оценка соответствия предложения (Simple, iNvaluable, Aligned, Priority) для каждого сегмента.

[SEGMENTS_COUNT: 5]

Раздел II. Комплексный анализ сегмента №1: «Стратегический партнёр» (Архетип «Созидатель / Правитель»)

2.1. Подробный психопрофиль

2.1.1. Демографический портрет

Возраст: 30–50 лет. Пик деловой активности и зрелости. Чаще всего основатель или совладелец малого/среднего бизнеса с выручкой от 3

млн руб./год, реже — топ-менеджер или собственник стартапа, уже прошедшего стадию seed.

Образование: Высшее, часто бизнес-образование (MBA, курсы по управлению, маркетингу). Реже – гуманитарное или техническое.

Самостоятельно прошёл «школу предпринимательства», поэтому остро чувствует разницу между «просто картинкой» и «инструментом

роста».

Доход: Стабильный, выше среднего. Может оплатить брендбук в 12000+ рублей без сожаления, но требует измеримой ценности для бизнеса.

Склонен инвестировать, а не тратить.

Семейное положение: Чаще всего в браке, с детьми. Семейные ценности переносятся на бизнес: долгосрочность, стабильность, передача

наследия.

География: Москва, Санкт-Петербург, города-миллионники, а также региональные центры с развитой экономикой. Работает либо удалённо,

либо в собственном офисе. Может быть релокантом (каналы привлечения – фриланс-биржи, сарафанное радио).

2.1.2. Психографический портрет

Архетип личности: Созидатель (первичен) + Правитель (вторичен). Стремится создать нечто уникальное, обладающее смыслом,

системностью и властью над рынком. Для него бренд – не логотип, а «душа компании», её ДНК.

Ценности: Свобода («я сам решаю, каким будет мой бизнес»), компетентность («я выбираю лучших экспертов»), автономия («делегирую, но

контролирую результат»), статус («мой бренд должен выглядеть дорого и уверенно»).

Мотивация: Избегание хаоса, стремление к порядку и единообразию. Любит, когда всё «разложено по полочкам». Принимает решения

рационально, но опирается на интуицию («чувствую, что этот дизайнер – тот самый»).

Образ жизни: Постоянно в развитии, участвует в отраслевых конференциях, читает профильную литературу (Котлер, Кеннеди, Аакер).

Привык к высоким стандартам сервиса. Личный бренд для него – часть корпоративного.

Отношение к дизайну: Как к стратегическому ресурсу. Понимает, что единый визуальный язык снижает стоимость рекламы, повышает

узнаваемость и лояльность. Но не разбирается в типографике, колористике, композиции – поэтому особенно ценит эксперта, который может

объяснить выбор «на языке бизнеса».

2.1.3. Поведенческие паттерны

Поиск: Начинает с рекомендаций (свой круг общения – такие же предприниматели). Потом – фриланс-биржи, но не хаотично: изучает

портфолио, ищет проекты «в той же нише или с похожей задачей». Отзывы читает критически, выискивая упоминания «системности»,

«пунктуальности», «способности упаковать продукт».

Принятие решения: Не торопится. Может написать дизайнеру несколько вопросов «в лоб», проверить реакцию на возражения.

Окончательное решение – после личной встречи или созвона: ему важна химия и чувство, что подрядчик «шарит» в его бизнесе.

Взаимодействие: Вежлив, уважителен (как указано в брифе). Предпочитает структурированную коммуникацию: чёткий бриф, сроки, этапы,

точки согласования. Даёт обратную связь по делу: «Вот это не попадает в нашу тональность, попробуем сместить акцент на надёжность».

Лояльность: Высокая. Если проект прошёл успешно – возвращается снова и рекомендует коллегам. Легко становится «адвокатом бренда»

дизайнера.

2.2. Боли

2.2.1. Явные боли (осознаваемые)

1. Хаос визуальной айдентики. «У нас уже 5 разных лого на визитках, сайте и в соцсетях. Люди путают нас с конкурентами. Нужна система».

Это главная потребность.

2. Потеря времени на контроль. «Мне приходится объяснять каждому подрядчику, что нам нужно, и каждый раз получаю что-то своё. Я устал

быть менеджером проекта». Дефицит времени – ключевой драйвер.

3. Отсутствие целостности между каналами. «Сайт сделали одни, наружку – другие, полиграфию – третьи. В итоге – разнобой. Клиент

воспринимает нас как забывчивую компанию».

4. Непонимание бизнес-контекста. «Дизайнер делает красиво, но это не работает: кнопка не кликается, цвет подавляет смысл. Я хочу, чтобы

дизайн продавал, а не просто радовал глаз».

5. Сложность масштабирования. «Мы растем, появляются новые продукты, партнеры. Нет дизайн-гайда – каждый раз изобретаем велосипед.

Хочу брендбук, который мы сможем тиражировать сами».

2.2.2. Скрытые боли (не всегда осознаваемые, но влияющие на решение)

1. Страх обмана ожиданий. «Я плачу большие деньги, а получу шаблон из интернета или «творчество» без смысла». В глубине души этот

клиент боится потерять лицо перед своей аудиторией – показать некачественный визуал.

2. Эмоциональное выгорание от творческих споров. «У меня уже были скандалы с подрядчиками из-за «видения». Я не хочу снова входить в

эти разборки. Хочу, чтобы дизайнер аргументировал решения, а я только утверждал».
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3. Необходимость внутренней гармонии. Бренд для предпринимателя – это его второе «я». Если визуал не совпадает с внутренним

ощущением компании, возникает когнитивный диссонанс. «Чувствую, что это наши цвета, но не могу объяснить почему».

4. Страх зависимости от одного специалиста. «Если дизайнер уйдет, кто будет поддерживать стиль? Нужен брендбук с чёткими правилами,

чтобы я мог нанять новичка и он сделал как надо».

5. Проблема ценности результата. «Как измерить, что брендбук стоил этих денег? Прибыль не вырастет в моменте, а конкуренты копируют

всё равно». Клиенту нужен язык ценности – не «стильная штучка», а «инструмент снижения CPA на 15% за счёт единого шаблона».

2.2.3. Болевой ландшафт по стадиям пути клиента

Стадия Явная боль Скрытая боль

Осознание потребности «Разрозненный визуал мешает расти» «Я не знаю, с чего начать наведение порядка»

Поиск исполнителя «Не пойму, кто реально компетентен, а кто

просто рисует красиво»

«Боюсь ошибиться с выбором и потратить

бюджет впустую»

Согласование условий «Слишком много деталей для обсуждения, хочу

быстрее стартовать»

«Как объяснить дизайнеру бизнес-логику без

погружения в отчёты?»

Процесс работы «Постоянные правки отвлекают от главного» «Чувствую, что где-то теряю контроль, но не хочу

быть токсичным заказчиком»

Финальный результат «Брендбук есть, но как его внедрить в

операционку?»

«Что если через полгода захочется поменять

один элемент?»

2.3. Страхи

2.3.1. Фундаментальные страхи

1. Страх репутационного урона. Визуал на публичной арене – лицо компании. Если он плох, клиент теряет статус перед партнёрами,

клиентами, инвесторами. Особенно остро – если сделан некачественно, нарушены каноны (например, «кривой» логотип в социальных сетях).

2. Страх потери контроля. «Я передаю важнейшую часть бизнеса неизвестному человеку. Если у него нет системы, он провалит сроки, и я

останусь без вывески к открытию магазина».

3. Страх финансовых потерь. «Заплачу 50 000, а получу то, что не смогу использовать. Фактически выброшенные деньги, которые мог

потратить на рекламу».

4. Страх плагиата / шаблонности. «Боюсь, что дизайнер скопирует конкурента или использует бесплатные стоковые решения. Я хочу

уникальную идентичность».

5. Страх неправильного выбора подрядчика. «На рынке сотни дизайнеров. Какой-то скинет цену, другой – красивые картинки. Я устал

фильтровать…».

2.3.2. Иррациональная составляющая (корень из архетипа Правителя)

Боязнь потерять власть над брендом. Если дизайнер делает «слишком круто», не согласующееся с внутренним чутьём, подрывается

авторитет собственника: «Мне это не нравится, но дизайнер авторитетно советует – значит ли, что я ничего не понимаю?». Возникает

внутренний конфликт.

Страх бессмысленности. Потрачено много ресурсов, а система не приживается в компании. Сотрудники продолжают делать как удобно, а

не по гайду. Значит, вложения были зря.

2.3.3. Проявление страхов в поведении

Затягивание с решением на этапе брифа (перестраховка).

Просьба предоставить 3-5 разных вариантов логотипа, чтобы снизить риск ошибки.

Вопросы «А если мы захотим поменять цвет через год?» — страх негибкости.

Повышенное внимание к юридическим аспектам (кто владеет исходниками, можно ли вносить изменения).

2.4. Jobs To Be Done (JTBD)

Функциональные, эмоциональные и социальные «работы», которые клиент нанимает дизайнера выполнить.

2.4.1. Функциональные (основные, «нанимаем» для достижения конкретного бизнес-результата)

1. «Создать единый визуальный язык, чтобы все коммуникации были узнаваемы и вызывали доверие». Конкретные ожидания:

брендбук, гайдлайн, набор употребляемых цветов и шрифтов.

2. «Разработать бренд-манифест или историю через дизайн, которые будут работать на упаковку товара/услуги».

3. «Упростить и удешевить создание рекламных макетов для разных каналов (сайт, соцсети, полиграфия)» — повторяемые модули,

шаблоны.

2.4.2. Эмоциональные (что клиент хочет чувствовать в процессе и после)

1. «Чувствовать уверенность, что я на правильном пути, что мой бренд в надёжных руках».

2. «Испытывать гордость за то, как моя компания выглядит теперь».
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3. «Снять тревогу по поводу конкурентоспособности визуала».

4. «Облегчить себе жизнь – делегировать головную боль и получать готовое под ключ».

2.4.3. Социальные (как клиент будет воспринят окружением)

1. «Показать партнёрам, что я серьёзный предприниматель, вкладывающийся в имидж».

2. «Получить одобрение от своей команды: “Наш директор нанял лучшего дизайнера!”».

3. «Привлечь инвесторов / крупных клиентов за счёт “дорогого” визуала».

2.4.4. Сценарий JTBD (пример отработки)

Когда: у компании выручка выросла до 20 млн, появился второй офис, и клиент заметил, что его логотипы везде разного размера.

Ситуация: он начинает искать дизайнера на полный фирменный стиль.

Ожидаемый результат: не просто папка с файлами, а «дизайн-система», которую можно передать двум своим сотрудникам.

Критерий успеха: через месяц все носители (визитки, b2b-презентация, группа вк) стали выглядеть как одна картина, а клиент тратит на

согласование не 2 часа в неделю, а 10 минут в месяц.

2.4.5. Дополнительные «работы» (occasional)

«Нанять дизайнера, чтобы он стал моим постоянным партнёром по визуалу» – сегмент 1 часто хочет не разового исполнителя, а

«своего» дизайнера на аутсорсе.

«Провести аудит текущего визуала и сказать, что нужно менять» – доверительная функция.

«Разработать систему визуальной айдентики для предстоящего масштабирования» (новые продуктовые линейки, выход в другой

регион).

2.5. SNAP-анализ для сегмента «Стратегический партнёр»

S — Simple (просто понять и купить)

N — iNvaluable (бесценный, значимый)

A — Aligned (согласованный с их реальностью)

P — Priority (приоритетный, заслуживающий времени)

2.5.1. Simple (Простота)

Текущее состояние: Предложение дизайнера (фирменный стиль от 12 000) выглядит для сегмента «1» привлекательно по цене, но

недостаточно просто для понимания ценности. Клиент видит перечень услуг (лого, брендбук, паттерны), но не видит, как это решит его

главную проблему – хаос. Ему нужно разжевать, что входит в пакет, какие конкретно артефакты он получит и как их применить.

Рекомендация по улучшению:

Создать упаковку услуги «Фирменный стиль + Брендбук» с чёткими пунктами: «Вы получите: 1) логотип в 10 форматах, 2) цветовую палитру

с кодами, 3) гайд по шрифтам, 4) 5 готовых макетов для соцсетей, 5) один шаблон презентации, 6) правила для сотрудников».

Предоставить бесплатный мини-аудит существующего визуала за 1 час (Simple: клиент сразу видит проблему и ценность решения).

Упростить процесс заказа: кнопка «Сделать фирменный стиль», краткий бриф в 5 вопросов, онлайн-встреча 30 мин.

2.5.2. iNvaluable (Бесценность)

Текущее состояние: Клиент сегмента 1 готов заплатить больше, если увидит глубокую ценность. Цифры в ценообразовании (от 12 000)

выглядят не как показатели экономии денег, а как стоимость услуги. Ему нужно показать, что качественный фирстиль экономит деньги в

долгосрок: не нужно переделывать, снижается стоимость рекламы, повышается лояльность.

Рекомендация по улучшению:

Показать ROI дизайна: «проверено на 5 проектах: рост узнаваемости бренда в соцсетях на 25% после внедрения стиля».

Предложить дополнительную ценность: бесплатные правки в течение 3 месяцев, версия лого для презентации в 4:3 и 16:9, векторная

графика на все случаи жизни.

Создать кейс с измеренными результатами: «После брендбука клиент сократил время на создание рекламных креативов с 5 часов до 30

минут».

Сегмент 1 ценит эксклюзивность: «Вы становитесь совладельцем дизайн-системы, доступной только вам». Подчеркнуть уникальность.

2.5.3. Aligned (Согласование с реальностью клиента)

Текущее состояние: Клиент-стратег мыслит системно, ему нужен не просто набор файлов, а гид по их использованию. Он не хочет учиться сам

работать с Adobe Illustrator. Ему нужно, чтобы дизайнер описал процесс внедрения – что делать с брендбуком, как обучить сотрудников.

Рекомендация по улучшению:

Согласовать упаковку с его ежедневными задачами: «Ваш брендбук – это регламент для отдела маркетинга. Прилагаю чек-лист для проверки

любого макета перед публикацией».

Добавить в брендбук раздел “оживление стиля”: как адаптировать дизайн для нового продукта, не нарушая правил.

Использовать язык бизнеса: «Этот стик положительно повлияет на CPA (цена за действие) в вашей рекламной кампании, потому что...».

Учесть скорость жизни: формат результата – готовая сборка Figma/Illustrator, а не PDF, который невозможно быстро отредактировать.

2.5.4. Priority (Приоритетность)
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Текущее состояние: У клиента сегмента 1 много забот (финансы, продажи, найм). Дизайн часто не попадает в топ-приоритетов. Он может

отложить «на потом». Чтобы сделать услугу приоритетной, нужно доказать, что без неё он теряет деньги прямо сейчас.

Рекомендация по улучшению:

Создать сценарный триггер: «Ваши конкуренты уже имеют брендбук, а вы теряете до 30% продаж из-за несогласованности визуала на

сайте и в соцсетях».

Показать стоимость откладывания: «Здесь стоимость брендбука 12 000, а ежемесячно вы тратите 5 000 на хаотичные доработки –

посчитайте окупаемость».

Предложить ограниченное по времени предложение: «До конца месяца бонус: 5 бесплатных шаблонов для презентаций».

Использовать давление референтной группы: «Вот список компаний вашего сегмента, которые уже внедрила брендбук (при согласии)».

Сегмент ценит надёжность: предложите гарантию возврата в течение 30 дней в случае несоответствия брифу – это снимает страх.

2.6. Сводная таблица SNAP-дефицита для сегмента №1

Критерий SNAP Текущее состояние (проблема) Желаемое состояние (решение)

Simple Сложная структура услуг, нет единого продукта

«Системный брендбук»

Упаковка в простой пакет из 5 блоков, бриф за 10

минут

iNvaluable Цена 12 000 не воспринимается как большая

ценность

Показать измеримый эффект: ROI, экономия

времени

Aligned Результат – набор файлов, а не рабочий

инструмент

Поставка Figma, чек-листы, инструкция для

сотрудников

Priority Дизайн – в списке «когда появится время» Триггер «сейчас» (конкуренты, потери

ежемесячные)

2.7. Дополнительные инсайты для маркетинговой стратегии (на будущее)

Точки контакта для сегмента 1: Linkedin, профессиональные телеграм-каналы для предпринимателей, рекомендации в закрытых бизнес-

клубах. Контент-маркетинг с кейсами («До/После» с цифрами).

Сценарий первого письма/звонка: «Здравствуйте, я дизайнер, который помогает предпринимателям избавляться от визуального хаоса.

После нашей работы ваш бренд начинает звучать как единая симфония. Могу показать пример, как это работает за 15 минут».

Упаковка для повторных продаж: После создания брендбука предлагать поддержку (создание сезонных макетов, адаптация под новые

платформы). Сегмент 1 готов покупать системное обслуживание (ретейнер).

II. Комплексный анализ сегмента №2: «Результато-ориентированный прагматик»

1. Психопрофиль сегмента: портрет внутреннего мира

1.1. Архетипическая основа

Сегмент №2 базируется на комбинации архетипов Герой и Делец с сильным влиянием Правителя (в его деловой, а не творческой ипостаси).

Герой стремится преодолевать препятствия, добиваться измеримых побед и получать признание за результаты. Делец — управлять ресурсами,

оптимизировать процессы, максимизировать выгоду. Правитель — контролировать ситуацию, устанавливать порядок и обеспечивать

стабильность бизнеса. Этот тройственный союз формирует личность, для которой дизайн — не эстетическое удовольствие, а функциональный

инструмент для решения бизнес-задач.

1.2. Мотивационная структура

Доминирующая мотивация — эффективность. Каждое действие, каждый рубль должны приносить измеримый результат: рост конверсии,

увеличение числа лидов, сокращение времени сделки, повышение узнаваемости среди целевой аудитории. Внутренний девиз: «Время —

деньги». Этот человек постоянно находится в состоянии дефицита времени, поэтому делегирование для него — вынужденная необходимость, а

не проявление доверия.

Вторая по силе мотивация — контроль. Несмотря на делегирование, он хочет сохранять рычаги управления процессом. Он не будет

погружаться в эстетические детали, но установит жёсткие рамки: сроки, бюджет, конкретные параметры результата. Любое отклонение от

регламента воспринимается как угроза стабильности и требует немедленного вмешательства.

Третья мотивация — престиж и компетентность. Для него важно выглядеть в глазах своих коллег, партнёров и клиентов как человек,

способный привлекать лучшие ресурсы. Качественный дизайн — это еще и сигнал статуса: «я могу себе позволить профессионала, я серьёзно

отношусь к своему делу». Поэтому он может заплатить больше за брендовый результат, но только если чётко увидит связь между ценой и

дополнительной ценностью (например, использование премиум-шрифтов, уникальные иллюстрации, глубокое исследование аудитории).

1.3. Когнитивный стиль
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Мышление прагматика — операционно-ориентированное. Он мыслит процессами, этапами, сроками и чек-листами. Его мозг постоянно ищет:

«Как сделать это быстрее?», «Где здесь узкое место?», «Какие риски?». Он плохо переносит неопределённость, абстрактные рассуждения и

длинные творческие рефлексии. Ему нужны чёткие ответы на вопросы: «Когда будет готово?», «Сколько правок входит в стоимость?», «Что

будет, если я попрошу изменить цвет?».

Его внимание фрагментарно: он проверяет сообщения на бегу, между встречами, в транспорте. Длинные тексты читает только в самых крайних

случаях. Предпочитает списки, буллиты, таблицы и визуальные схемы (но не сложные дизайн-концепции, а именно функциональные схемы —

«до/после», воронку, диаграмму Ганта).

1.4. Эмоциональная сфера

Эмоции у него приглушены внешне, но внутри — высокий уровень стресса из-за постоянной ответственности и перегрузки. Основные эмоции,

которые он испытывает по отношению к дизайнеру: настороженность (не обманет ли? не будет ли тянуть время?), раздражение (когда что-то

не соответствует ожиданиям или нарушает договорённости) и усталость (от необходимости принимать решения, даже в дизайне). Редкие

положительные эмоции: чувство облегчения, когда работа сдана вовремя, и гордость, когда результат действительно работает и собирает

комплименты от партнёров.

2. Jobs To Be Done (JTBD): глубинные сценарии

Для сегмента №2 выделяются четыре ключевых «работы», которые нанимается выполнить дизайнер.

2.1. Job 1: «Снять с меня груз визуальных решений»

Это основная работа. Прагматик не хочет думать о дизайне. Ему нужен кто-то, кто возьмёт на себя всю интеллектуальную нагрузку по подбору

цветов, шрифтов, компоновке элементов. Его идеальная ситуация: он говорит «мне нужна презентация для совета директоров на 20 слайдов, в

стиле tech, с акцентом на цифры», а через два дня получает готовый файл, который не требует правок. Любая необходимость объяснять,

согласовывать, выбирать между вариантами для него — налог на время. Поэтому дизайнер, который задаёт много «творческих» вопросов («а что

вы чувствуете по поводу этого оттенка зелёного?»), сразу вызывает отторжение.

2.2. Job 2: «Убедить мою аудиторию/партнёров в моей надёжности»

Дизайн для него — это инструмент аргументации. Презентация должна быть такой, чтобы инвестор поверил в бизнес-план; сайт — чтобы клиент

сразу захотел купить; буклет — чтобы партнёр почувствовал солидность компании. Работа дизайнера оценивается по критерию: «усиливает ли

этот макет доверие к моему продукту или ослабляет?». Если макет выглядит любительски, это бьёт по репутации заказчика. Поэтому прагматик

остро чувствует визуальный шум, несоответствие фирменному стилю и непрофессиональные элементы.

2.3. Job 3: «Минимизировать мои риски и переживания в процессе сотрудничества»

Он нанимает дизайнера не только за результат, но и за предсказуемость процесса. Ему важно понимать, что будет в чек-листе на каждом этапе.

Он хочет, чтобы дизайнер сам сообщал о проблемах заранее (а не в последний день), чтобы количество правок было заранее оговорено, а все

дополнительные работы чётко тарифицированы. Его страх — неожиданные счета, срыв сроков, потеря данных. Дизайнер, который даёт ему

ясную карту проекта и соблюдает обещания, становится «живым инструментом» и получает лояльность.

2.4. Job 4 (восходящая): «Помоги мне выглядеть в глазах моего руководства/заказчика как суперпрофессионал»

Если прагматик сам не владелец бизнеса, а, например, маркетолог или руководитель отдела, то его внутренний заказчик — начальник. Ему

нужно не просто сделать презентацию, а чтобы начальник похвалил её, сказал «отличная работа». Дизайнер выступает скрытым союзником в

карьерной игре. Самое страшное для такого подчиненного — получить от начальника замечание, которое он не может исправить сам, или когда

дизайнер делает что-то хуже ожиданий. Лучшие отзывы от такого клиента: «Начальник был в восторге, спасибо, что выручили».

3. Боли и страхи: скрытые тормоза покупки

3.1. Боль №1: «У меня нет ни времени, ни желания разбираться в дизайне»

Это не просто фраза, а ключевая боль. Каждая минута, потраченная на обсуждение деталей, — украдена у более важных дел. Если дизайнер

просит заполнить сложный бриф из 50 пунктов, это вызывает глухое раздражение. Клиент хочет быстрых вопросов с предустановленными

вариантами ответов (выбор из 2–3 вариантов), а не открытых полей. Боль усиливается, когда дизайнер в процессе начинает предлагать

альтернативные варианты, выходящие за рамки ТЗ, — это сбивает с намеченного плана и заставляет тратить время на дополнительные

размышления.

3.2. Боль №2: «Я боюсь, что результат будет не таким, как нужно, и придётся всё переделывать»

Глубинная тревога: непонимание ТЗ. Клиент часто сам не может чётко сформулировать, что хочет, но уверен, что любой профессионал обязан

«угадать» с первой попытки. Когда дизайнер присылает не то, клиент испытывает сильный стресс: ему нужно будет объяснять, что не так,

придумывать новые формулировки, ждать ещё один раунд. Страх «провала в коммуникации» — один из главных барьеров для начала

сотрудничества с новым дизайнером. Именно поэтому он отдаёт предпочтение тем, у кого в портфолио есть похожие работы и чётко прописан

процесс согласования.

3.3. Боль №3: «Кажется, что я переплачиваю за красивую картинку, которая не увеличит продажи»

Это когнитивный диссонанс: прагматик понимает, что дизайн важен, но не видит прямой связи между ценой и отдачей. Если у дизайнера нет

кейсов с цифрами (например, «после редизайна конверсия выросла на 25%»), то клиент будет считать стоимость завышенной. Он то и дело

сравнивает с «бесплатными шаблонами» или «дизайнерами на фрилансе из регионов за 1000 рублей». Чтобы снять боль, дизайнер должен сам

вербализировать выгоды: «Благодаря этой структуре слайда инвестор быстрее схватит ключевую мысль — это сэкономит 3 минуты его

времени», «Чёткий шрифт и крупные цифры снизят количество вопросов на защите».

3.4. Страх №1: «Меня обманут: возьмут предоплату и пропадут / не выдержат сроков»
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Высокая занятость делает прагматика зависимым от надёжности исполнителя. Он слишком ценит свою репутацию, чтобы допустить срыв

сроков. Поэтому он внимательно изучает отзывы на предмет слов «сделано вовремя», «выручил», «оперативно». Он также может потребовать

поэтапную оплату (за каждый чекпоинт), чтобы снизить риски. Если дизайнер не предоставляет чёткий график работ (гаттера) и не присылает

статус-апдейты, страх растёт.

3.5. Страх №2: «Я выгляжу глупо, когда показываю плохой дизайн коллегам или заказчикам»

Это социальный страх потери лица. Прагматик (особенно если он не собственник) идентифицирует себя со своей работой. Кривая визитка или

любительская презентация — это удар по его профессиональному имиджу. Он боится услышать: «Кто тебе это делал? Это же убожество».

Поэтому он будет тщательно проверять портфолио на «уровень», а в случае сомнений просить показать примеры работ в похожей нише.

4. Факторы принятия решений (SNAP-анализ)

Фреймворк SNAP (Simple / iNvaluable / Aligned with priorities / Priority now) помогает понять, как сегмент выбирает дизайнера.

4.1. S — Simple (Простота)

Для прагматика простота — это:

Короткий и понятный бриф. Лучше 5 закрытых вопросов, чем 20 открытых.

Прозрачная стоимость. С фиксированной ценой за пакет (например, «Дизайн презентации: 25 слайдов — 20 000 рублей, включая 2 круга

правок»), а не «от 500 до 1000 за слайд».

Минимум шагов до заказа. Он хочет сделать заказ в пару кликов или после одной встречи/звонка, а не после четырёх согласований.

Понятный интерфейс передачи материалов. Ему не нужно учиться пользоваться новым сервисом; ссылка на облачное хранилище или

почта — идеально.

Как улучшить: Упростить страницу услуги до одной таблицы: проблема → решение → цена → сроки → гарантии. Убрать все «вода» и

художественные описания. Предложить «стандартный» и «экспресс» пакеты с чёткими границами.

4.2. N — iNvaluable (Неоценимая ценность)

Что делает дизайнера бесценным для этого сегмента? Не красота, а измеримые гарантии:

Гарантия соблюдения сроков (с фиксацией неустойки за просрочку — это парадоксально снижает страх).

Гарантия достижения цели (например, «если презентация не поможет выиграть тендер — мы переделаем её бесплатно» — но надо быть

аккуратным с формулировками, здесь скорее подходит «гарантия, что дизайн не будет выглядеть хуже, чем у конкурентов»).

Экономия времени заказчика. Если дизайнер готов сам составить контент-план для презентации (взяв черновые материалы и

структурировав их), это снимает огромную боль. Бесценно — когда дизайнер возвращает не просто слайды, а готовую историю с ключевыми

тезисами и расставленными акцентами.

Как усилить: Добавить в предложение услугу «контент-менеджмент» (сборки текстов под слайды) или «бриф-сессия 15 минут по видеосвязи»

вместо текстового брифа. Показывать в портфолио не скриншоты, а истории: «Этот буклет помог увеличить отклик на 40%».

4.3. A — Aligned with priorities (Соответствие приоритетам)

Приоритеты прагматика: 1) Рост бизнеса (продажи, лиды); 2) Репутация; 3) Экономия времени. Дизайнер должен говорить с ним на языке

его приоритетов. Вместо «я сделаю вам стильный логотип» — «я создам логотип, который запоминается с первого взгляда, что повысит

узнаваемость бренда на 30%». Вместо «я проработаю каждый пиксель» — «я сделаю так, чтобы клиенту не нужно было напрягать зрение, и он

быстро находил нужную кнопку». Каждый элемент дизайна должен быть обоснован бизнес-выгодой.

Как выровнять: В коммерческом предложении обязательно указывать экономический эффект: «сокращение времени на согласование на 2 дня»,

«повышение кликабельности баннера до 5%», «узнаваемость среди ЦА».

4.4. P — Priority now (Приоритет прямо сейчас)

Почему клиент выбирает дизайнера именно сейчас? Потому что у него горит дедлайн — завтра презентация, через неделю запуск сайта,

послезавтра сдача буклета в типографию. Он не думает о долгосрочном развитии визуала, он тушит пожар. Это значит, что конкуренция идёт не

за качество, а за скорость при ограниченном бюджете. Если дизайнер может обещать «сделаю за 24 часа без предоплаты», он победит. Но

это рискованно. Лучше: «сделаю за 3 дня с фиксацией стоимости и финальным файлом, готовым к печати».

Как триггерить срочность: Акцент на том, что «у меня сейчас есть окно на этой неделе» или «срочный заказ принимаю с доплатой 30%. Но в

стандартном предложении тоже надо показывать, что вы готовы быстро включиться.

5. Детальная карта пути клиента (CJM) с эмоциональной кривой

Этап 1: Осознание потребности (эмоция: раздражение, срочность)

Ситуация: клиенту нужна презентация для совета директоров. Он понимает, что сам делать не умеет, а готового файла нет. Внутренний

разговор: «Чёрт, опять это… Срочно нужен дизайнер». Он открывает фриланс-площадку или вспоминает рекомендацию. Ищет с фильтрами:

рейтинг, отзывы, скорость, «от 1000 рублей за слайд». Эмоция: от 5 до 7 (по шкале удовольствия 1-10). Уровень тревоги: высокий.

Этап 2: Сравнение и выбор (эмоция: сканирующая настороженность)

Клиент быстро просматривает портфолио — 5–10 работ по каждой карточке за 30 секунд. Если портфолио пёстрое и состоит из разного уровня

работ, он отсеивает. Если есть чёткие категории («Презентации для IT-компаний») — останавливается. Читает отзывы, ищет ключевые фразы

«сделано в срок», «оперативно», «понял с полуслова». Смотрит на цену. Если нет чёткой цены (только «от»), откладывает. Эмоция: 4–6
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(нейтрально-напряжённо). Риск отвала: высокий. Если конкурент сразу показывает пакет с фиксированной ценой и сроками, клиент уходит к

нему.

Этап 3: Первое сообщение / Заявка (эмоция: ожидание и тест)

Клиент пишет: «Здравствуйте, мне нужна презентация на 30 слайдов. Сможете сделать за 5 дней? Стоимость?». Ожидает быстрого ответа (в

течение часа). Если ответа нет сутки — отпад. Ответ дизайнера должен быть максимально конкретным: «Да, 5 дней, стоимость 30 000 рублей,

включая 2 правки. Можем приступить завтра». Если дизайнер отвечает размыто («всё зависит от задачи, нужно обсудить…»), тревога растёт.

Эмоция: 4–5. Критический момент — переход к действию.

Этап 4: Оплата и старт (эмоция: сомнение и надежда)

Клиент решается на предоплату (обычно 50%). Страх: «А вдруг пропадёт?». Если дизайнер предлагает безопасную сделку через площадку или

выдаёт чек/договор, тревога снижается. После оплаты клиент начинает ждать. Эмоция: 5–6 (облегчение, что дело сдвинулось, + напряжение

ожидания). Важно: дизайнер должен сразу после оплаты отправить чек-лист этапов и написать: «Первый готовый вариант пришлю через 2 дня».

Этап 5: Получение первого варианта (эмоция: высокая тревога + разочарование или удовлетворение)

Клиент открывает файл. Он смотрит на общее впечатление, не вникая в детали. Даже мелкая ошибка (не тот шрифт, криво стоит лого)

воспринимается как провал. Если результат на 80% соответствует ожиданиям, клиент выдыхает. Если нет — раздражение («Надо всё

переделывать, вечер пропал»). Эмоция: падает до 2–3 при несовпадении; поднимается до 7–8 при попадании.

Этап 6: Правки и финал (эмоция: контроль и облегчение)

Клиент делает замечания. Если дизайнер исправляет быстро и без лишних вопросов, тревога снижается. Если дизайнер спорит или просит

уточнить («А почему вы хотите именно такой цвет?»), клиент злится. Идеально: дизайнер просто исправляет и присылает исправленный вариант

в течение нескольких часов. Последняя правка: утверждение. Эмоция: 8–9 (радость, что наконец-то готово). Облегчение, что не подвели.

Этап 7: Пост-сервис и возврат (эмоция: лояльность или забвение)

После сдачи проекта дизайнер может прислать ссылку на исходники, пожелать удачи. Если клиент доволен, он сохраняет контакт. Но при

срочном следующем заказе, скорее всего, вернётся к тому же дизайнеру, если процесс был надёжным. Эмоция: 7 (удовлетворение). Лояльность

строится на предсказуемости, а не на эмоциональной связи.

6. Психологический портрет в формате «персона»

Имя: Дмитрий Сергеевич, 38 лет.

Роль: Руководитель отдела маркетинга в IT-компании (50 сотрудников). Женат, двое детей. Доход выше среднего.

Типичный день: совещание в 9 утра, звонок партнёру в 10, утверждение бюджета до обеда, после обеда — контент-план и дизайн. В 18:00

встреча с инвестором. Всё время — в дефиците.

Что читает: только дайджесты, отчёты, таблицы. Художественную литературу не читает.

Отношение к дизайну: дизайн — это функция. Считает себя неспециалистом, но имеет чёткое мнение о «дорого-дёшево», «солидно-

несолидно». Любит говорить: «Сделайте мне как у Apple, но не копируйте».

Что бесит: когда дизайнер не понимает с первого слова, задаёт много праздных вопросов, срывает дедлайны, присылает в неправильном

формате.

Что восхищает: когда дизайнер сам предлагает решения, работающие на бизнес; когда делает быстрее, чем обещал; когда готов взять на себя

организацию всего процесса — от сбора контента до верстки.

7. Выводы и рекомендации для следующего шага

1. Коммуникация с сегментом должна быть максимально операционной. Использовать короткие сообщения, чек-листы, фиксированные

даты. Исключить эмоциональные «как вы себя чувствуете?». Вместо этого: «После согласования цветовой схемы я пришлю первые 10 слайдов

завтра к 12:00».

2. Ценообразование — только фиксированное за пакет. Никаких «от и до» для этого сегмента. Чёткая сетка: презентация до 20 слайдов —

15 000 руб, 20–40 — 25 000 руб, срочная (+50%).

3. Упаковка портфолио: каждый кейс должен содержать не только визуал, но и бизнес-результат (увеличение конверсии на %, получение

заказа на сумму). Если цифр нет — хотя бы «помогло выиграть тендер» или «использовалось на конференции».

4. Процесс работы: до старта прислать «дорожную карту» с датами и этапами. В назначенные даты присылать статус. Включить 2 раунда

правок фиксированно, третий — платный.

5. Работа с возражениями: на «дорого» отвечать не скидкой, а объяснением экономии времени: «Я беру на себя 4 часа вашего времени,

которые вы бы потратили на самостоятельную верстку. Моя работа стоит 5 000, ваше время 10 000. Вы в плюсе».

6. Программа лояльности для этого сегмента: после первого успешного проекта можно предложить «серебряный статус» с фиксацией цены

на 3 месяца, приоритетное бронирование времени и возможность звонить в экстренных случаях. Это создаст барьер для ухода к конкурентам.

8. Метрики и KPI для работы с сегментом

Time-to-response — время ответа на первое сообщение: критический показатель, не более 1 часа.

Completion rate — % проектов, сданных в срок или раньше: не менее 95%.

Revision ratio — количество правок на проект в среднем: для прагматика — не более 2–3, идеально 1.

Net Promoter Score (NPS) — готовность рекомендовать другим: цель +50.

Repeat rate — % клиентов этого сегмента, вернувшихся в течение полугода: стремиться к 60%+.

Upsell rate — сколько клиентов купили пакет после первой услуги (например, после лого заказали презентацию): минимум 20%.
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Резюме по сегменту №2: он наиболее ценен по соотношению «затраты усилий / доход» при условии, что дизайнер перестроит своё мышление с 
«творческого исполнителя» на «бизнес-инструмент». Клиент не хочет дружить — он хочет избавиться от боли. Ему не нужны стихи — ему нужен 
чёткий сервис с гарантией. Если дизайнер научится говорить на его языке — внутри проекта, портфолио и ценообразования — он получит 
стабильный поток заказов с высоким чеком.

II. Комплексный анализ сегмента аудитории «Бюджетный Контролёр»

Общая характеристика сегмента

Сегмент №3, условно названный «Бюджетный Контролёр» (архетип «Славный малый/Слуга»), представляет собой самую массовую, но 
одновременно и самую проблемную группу клиентов для фриланс-дизайнера. Это предприниматели на начальном этапе, владельцы 
микробизнеса, самозанятые, стартапы без внешнего финансирования, а также частные лица, запускающие личные проекты (например, блог, 
мелкое производство, услуги). Их объединяет критическое отношение к цене при высокой потребности в визуальном оформлении. Они 
ищут «быстрый и дешёвый» дизайн, часто не понимая разницы между профессиональной работой и самостоятельным творчеством.

Ключевая характеристика – отсутствие зрелого понимания ценности дизайна. Для этого сегмента дизайн – это не инвестиция в бренд, а 
расходная статья, которую нужно минимизировать. Они воспринимают услугу как товар, который можно сравнить по цене в разных местах и 
выбрать самый дешёвый вариант, при этом ожидая качества, как у дорогих студий. Именно этот сегмент генерирует наибольшее количество 
возражений по деньгам, правок и конфликтов.

Детальный психопрофиль

Социальный статус: Чаще всего – микробизнес на стадии выживания. Может быть начинающий фрилансер, владелец ИП без наёмных

сотрудников, ремесленник (ручная работа, товары ручной работы), блогер с аудиторией до 5000 подписчиков, студент, запускающий стартап-

проект.

Уровень дохода: Нестабильный или низкий. Каждая потраченная тысяча рублей – это серьёзное решение. Бюджет на дизайн в месяц – от

500 до 3000 рублей, редко выше.

Образование: Чаще техническое, гуманитарное, экономическое – но не дизайнерское. Они не знают терминологии, не понимают разницы

между пикселями и вектором, между композицией и цветокоррекцией.

Тип мышления: Преимущественно рационально-логическое, но с элементами отрицания (я сам могу делать дизайн, это просто). Склонны к

упрощению: «логотип – это просто буквы», «презентация – это картинки и текст».

Эмоциональное состояние: Постоянное напряжение из-за ограниченности ресурсов, чувство «я должен сделать всё сам». Они считают, что

нанять дизайнера – это роскошь, а не необходимость. В результате испытывают скрытое раздражение от того, что им приходится платить

деньги за то, что «кажется простым».

Архетипическая роль: «Славный малый» – они стараются быть дружелюбными, но при этом настаивают на своём, так как боятся быть

обманутыми. Или «Слуга» – они готовы много работать сами, лишь бы не платить специалисту. В любом случае у них нет привычки

делегировать и доверять.

Психологические триггеры и внутренние конфликты

1. Конфликт «Экономия vs Качество». С одной стороны, они хотят получить результат, который выделит их на рынке. С другой – каждый

рубль на счету. Они мечутся между желанием сэкономить и страхом получить «сопливый» логотип, который отпугнёт клиентов. Это создаёт

когнитивный диссонанс, который они пытаются снять, торгуясь или требуя дополнительных правок.

2. Конфликт «Я могу сам» vs «Нужен профессионал». Имея доступ к Canva, шаблонам и ИИ, они часто предварительно пробуют сделать

дизайн самостоятельно, но терпят неудачу. Приходя к дизайнеру, они уже имеют опыт неудачи, но всё равно считают, что дизайнер

«дорожит». Им сложно признать свою некомпетентность, поэтому они часто критикуют работу, выдавая своё видение.

3. Страх быть обманутым. Это самый сильный страх сегмента. Они боятся, что заплатят деньги, а результат будет не таким, как ожидалось,

или что дизайнер затянет сроки и возьмёт деньги за простые изменения. Этот страх делает их подозрительными, требующими детальной

сметы и гарантий.

4. Синдром «Мне нужно сейчас, дёшево и навсегда». Они хотят, чтобы логотип прослужил 10 лет, презентация – 50 слайдов, но при этом

готовы заплатить как за одноразовую картинку. Непонимание того, что дизайн – процесс, который включает анализ, концепции, вариации,

приводит к фрустрации.

Боли (Pain Points)

1. Финансовая боль: Цена – главный триггер. Любая цифра выше 1000-1500 рублей за логотип вызывает шок. Они не понимают, из чего

складывается стоимость: «Почему так дорого, ведь это просто нарисовать?» Они не видят стоимость времени на анализ, согласование,

правки.

2. Боль выбора: Когда у них нет чёткого ТЗ. Они говорят: «Сделайте красиво», но не могут объяснить, что значит «красиво». Это приводит к

бесконечным правкам и разочарованию, когда результат не совпадает с их смутным образом.

3. Боль недоверия: Они сомневаются в портфолио. Им кажется, что лучшие работы – это чужие проекты, а их заказ сделают «халтурно». Они

часто просят переделать под конкретный пример из Behance, не понимая, что стиль может не подходить их нише.

4. Боль сроков: Они ожидают, что всё будет сделано за 1-2 дня. Когда дизайнер говорит о 5-7 днях, это вызывает недовольство. Они не готовы

ждать, так как хотят запустить проект «вчера».

5. Боль контроля: Они не могут довериться, поэтому требуют пошаговых отчётов, скриншотов, промежуточных вариантов, хотя сами не могут

оперативно ответить. Это затягивает процесс и нервирует обе стороны.

Страхи (Fears)
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Страх переплатить: Заплатить «лишние» деньги, которые можно было потратить на рекламу, закупку товара или аренду.

Страх получить неработающий дизайн. Они боятся, что логотип не будет смотреться на визитке, сайт будет плохо выглядеть на

телефоне, а презентация не продаст.

Страх, что дизайнер исчезнет с предоплатой. Формальные гарантии (договора) они редко требуют, но внутри это живёт.

Страх, что работа будет сделана на скорую руку и будет выглядеть «дешёво». Они хотят, чтобы их бизнес выглядел солидно, но не

готовы платить за солидность.

Страх ошибиться в выборе дизайнера. Внутренний критик говорит: «Вдруг у другого было бы лучше».

Jobs To Be Done (JTBD)

1. «Когда я запускаю свой бизнес/проект, я хочу получить профессионально выглядящий логотип и минимальный комплект визуала

(визитка, шапка для соцсетей), чтобы меня воспринимали всерьёз и я мог начать продажи. Но при этом я хочу заплатить как

можно меньше, чтобы не рисковать бюджетом.» Это основной Job. Он хочет решить проблему «нулевого» визуального имиджа, но с

минимальными вложениями.

2. «Когда я понимаю, что самостоятельно сделать дизайн плохо, я нанимаю дизайнера, чтобы он сделал работу быстрее и

качественнее, чем я. Но я не хочу погружаться в процесс, поэтому прошу сделать «как надо», но потом постоянно вмешиваюсь,

потому что результат отличается от моих ожиданий.» Внутренний конфликт между желанием делегировать и недоверием.

3. «Я хочу, чтобы дизайнер понял мою задачу с полуслова, предложил 3-5 вариантов на выбор, и чтобы я выбрал самый недорогой

и красивый. При этом я не хочу платить за множество вариантов – они должны идти в базовой стоимости.» Ожидание, что дизайнер

будет работать как конвейер.

4. «Когда я получаю готовую работу, я хочу, чтобы она была в исходниках, с возможностью легко вносить правки самому (в

будущем), чтобы не нанимать дизайнера снова. Но я не готов платить за обучение или доп. услуги.» Они хотят максимальной отдачи

за один платёж.

SNAP-анализ (фреймворк SNAP: Simple, iNvaluable, Aligned, Priority)

Для этого сегмента важно, чтобы предложение было простым (Simple), неоценимо полезным (iNvaluable) для их конкретной ситуации,

соответствовало их приоритетам (Aligned) и было приоритетным (Priority) в их списке дел.

Simple (Простота)

Текущее состояние: Предложение состоит из множества услуг, цен которых различаются. Для этого сегмента это сбивает с толку. Они не

понимают, почему логотип стоит от 500 до 5000, и как выбрать.

Рекомендация:

Необходимо создать единый пакет «Стартовый» для микробизнеса. В него должен входить логотип (1-2 варианта) + визитка + обложка

для соцсетей + руководство по шрифтам и цветам (минимальный брендбук на 1 листе). Цена – фиксированная, например 3000 или 4000

рублей.

В описании услуги использовать чрезвычайно простой язык: «Всё, что нужно для старта вашего бизнеса: логотип, визитка и аватар для

ВК – одним пакетом за 3000 рублей». Избегать дизайнерских терминов.

Убрать из предложения для этого сегмента все сложные услуги (веб-дизайн по блокам, мобильный дизайн). Оставить только то, что

решает базовую задачу «выглядеть профессионально».

Процесс заказа – максимально прямолинейный: 1. Выбери пакет. 2. Заполни короткую форму (5 вопросов). 3. Получи готовый макет

через 3 дня.

iNvaluable (Неоценимая полезность)

Текущее состояние: Клиент не видит ценности ниже стоимости. Он сравнивает цену с Canva (бесплатно). Ему нужно показать, что

профессиональный дизайн сэкономит ему время и деньги в долгосрочной перспективе.

Рекомендация:

Показать конкретную выгоду: «Логотип, разработанный профессионалом, увеличивает доверие клиентов на 40% (ссылка на

исследование). Вы не будете тратить часы на переделки в Canva, которые всё равно не дадут нужного результата».

«Нематериальная ценность»: снижение стресса от самостоятельных попыток сделать дизайн. Продавать не картинку, а спокойствие и

уверенность. «Вы получаете готовый, продуманный образ бизнеса, который работает 24/7».

Быстрота: Если ваши конкуренты делают лого 5-7 дней, сделать за 1-2 дня – неоценимое преимущество. Этот сегмент ценит скорость.

Экономия на правках: Показать, что если они будут делать сами, то потратят 10 часов * 300 руб/час = 3000 рублей потерянного времени.

Лучше заплатить 3000 и получить сразу.

Aligned (Соответствие приоритетам)

Текущее состояние: Приоритет клиента – сэкономить деньги. Наше предложение (пакет за 3000) должно прямо попадать в их ценовую зону.

Если логотип стоит 3000 – это предел. Но они готовы купить, если увидят, что пакет стоит дешевле, чем заказ отдельных услуг по

отдельности.

Рекомендация:

Пакетирование – идеальный инструмент. Сравнить: «При заказе услуг отдельно: лого 2500 + визитка 800 + обложка 700 = 4000. Пакетом

– 3000. Экономия 25%».

Акцентировать гарантии: «Если результат вас не устроит, я верну деньги в течение 3 дней (но вы редко с этим сталкиваетесь)». Это

снижает страх.

Позиционирование: «Дизайн для тех, кто считает каждую копейку, но хочет выглядеть дорого». Прямое обращение к их идентичности.
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Ограниченная сложность: Не давать 15 вариантов – это пугает. 2-3 варианта логотипа – достаточно. Слишком большой выбор

парализует и ведёт к отказам.

Priority (Приоритетность)

Текущее состояние: Дизайн – не первоочередная потребность. Для них важнее аренда, закуп материалов, налоги.

Рекомендация:

Создать остроту: «Пока вы думаете, ваши конкуренты уже запускают сайты с профессиональным дизайном. Каждый день без

визуального бренда – это потерянная прибыль».

Ограничить по времени: Предложение действует только до конца недели (например, первые 10 заказов со скидкой 10%). Это создаёт

дефицит.

Сделать заказ непринуждённым: Не требовать предоплату 100%. Предложить 50% предоплаты, а 50% после утверждения. Это

снижает порог входа.

Упростить начальный контакт: Чат-бот с 3 вопросами, который сразу выдаёт цену и срок. Клиенту не нужно писать дизайнеру – это

психологически проще.

SWOT для сегмента (внутри SNAP)

Сильные стороны (для дизайнера при работе с этим сегментом):

Высокая плотность – много таких клиентов.

Быстрое принятие решений (если цена устраивает).

Могут стать постоянными, если первый опыт пройдёт успешно.

Часто приводят рефералов (сарафанное радио среди начинающих).

Слабые стороны (риски):

Высокая вероятность правок и споров.

Низкая маржинальность (мало денег за много нервов).

Риск перехода в конфликт.

Сложность повышения среднего чека.

Возможности (как превратить в прибыль):

Создать «автоматизированный» процесс с ограниченным числом правок (например, 1 круг правок включён, далее – платно).

Использовать шаблоны-заготовки (снижая время работы), чтобы повысить прибыль при низкой цене.

После успешного первого заказа предлагать доработки (но уже по другим ценам).

Собирать контакты и через 2-3 месяца делать им специальное предложение на создание сайта или брендбука.

Угрозы:

Уход к более дешёвым фрилансерам (студентам, непрофессионалам) или в ИИ-генераторы (Midjourney, DALL-E).

Отрицательные отзывы при неудаче, которые могут отпугнуть других клиентов.

Риск эмоционального выгорания самого дизайнера от постоянных торга и правок.

Поведенческие паттерны и точки контакта

1. Поиск: Клиент вбивает в поиск «логотип недорого», «дизайн за 1000 рублей», «фриланс логотип срочно». Он заходит на страницу, бегло

просматривает портфолио (первые 3-5 работ) и цены.

2. Контакт: Пишет короткое сообщение «Здравствуйте, сколько будет стоить логотип?». Ожидает мгновенного ответа.

3. Обсуждение: Начинает рассказывать о своём проекте, но сбивчиво. Задаёт вопросы «А можете сделать подешевле?», «А есть скидки?».

4. Согласование: Если цена устроила– просит счёт. Часто «исчезает» на сутки, чтобы подумать.

5. Работа: В процессе требует более частой обратной связи, чем в сегменте 2. Может менять требования после первого варианта.

6. Пост-продажа: Если всё прошло гладко – может заказать что-то ещё (но уже с большей уверенностью). Если были проблемы – уходит.

Коммуникационная стратегия для сегмента

Тон: Дружественный, но твёрдый. Нельзя быть слишком мягким, иначе сядут на шею. Важно сразу обозначить правила (1 круг правок, сроки).

Каналы: Фриланс-площадки (где клиенты ищут «дёшево»), возможно тематические форумы для предпринимателей.

Контент:

Кейсы «Было/Стало» для стартапов.

Статьи «Сколько должен стоить логотип?» (разрушающие мифы).

Отзывы от таких же клиентов: «Помогли стартовать».

Сравнение с самостоятельной работой: «Мы сделали за 2 дня, вы бы мучились месяц».

Карта эмпатии для сегмента «Бюджетный Контролёр»

Что он видит? Цены конкурентов на соседних страницах, дорогой дизайн в портфолио студий, рекламу «логотип за 2000».

Что он слышит? Друзья говорят «зачем платить, я тебе в фотошопе сделаю», отзывы о фрилансерах «быстро, но криво», советы «начинай с

малого».
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Что он думает и чувствует? Желание сэкономить, но страх выглядеть дёшево. Мысль «может, потом, когда появятся деньги, закажу

нормальный дизайн».

Что он говорит и делает? Требует описание каждого пункта, торгуется, просит скидки, затягивает с оплатой, активно ищет халяву.

Какие боли? Ограниченный бюджет, непонимание сложности дизайна, отсутствие времени на погружение.

Какие страхи? Переплатить, быть обманутым, получить некрасивый результат, который сделает бизнес похожим на «шарашку».

Вывод по сегменту

Сегмент «Бюджетный Контролёр» – это «шлюз» для начала бизнес-отношений. Он требует строгой регламентации и специализированного 
продукта. Попытки продавать ему обычные услуги по обычным ценам приводят к низкой марже и большому количеству проблем. Эффективная 
стратегия – создать отдельный, упрощённый, фиксированный пакет «Старт», автоматизировать процесс (шаблоны, чёткие вопросы) и 
ограничить количество контактов с дизайнером. Если это сделать – сегмент может стать источником стабильного дохода и будущих лояльных 
клиентов, когда их бизнес вырастет. Если нет – лучше ограничить количество таких клиентов, чтобы не тратить ресурс на непродуктивные 
споры.

II. Комплексный анализ сегмента №4: «Визуально-зависимый новичок» (Архетипы — «Искатель/Эстет», «Невинный»)

2.1. Психографический портрет и архетипическое ядро

Сегмент №4 представляет собой одну из самых эмоционально сложных, но при этом потенциально самых благодарных групп клиентов. Это не 
просто «новичок» в бизнесе или дизайне — это человек, который находится в стадии активного поиска собственной визуальной идентичности. 
Он часто находится в пограничном состоянии: с одной стороны, он уже осознал необходимость профессионального визуала, с другой — он еще 
не сформировал свой вкус или не доверяет ему, проецируя этот запрос на дизайнера.

Социально-демографический портрет:

Возраст: 22–38 лет. Преимущественно миллениалы и зумеры, выросшие в эпоху визуального контента.

Профессия: Инфлюенсер (начинающий блогер), фитнес-тренер, психолог/коуч, мастер по наращиванию ресниц/ногтевого сервиса, SMM-

менеджер (работающий на себя), владелец небольшой онлайн-школы, ремесленник (создатель украшений/свечей).

Доход: Нестабильный или средний. Часто ограничен бюджет на старте, но при этом готов инвестировать в «качество картинки», так как

понимает (интуитивно), что визуал — это часть его капитала.

Образование: Высшее или неоконченное высшее, часто гуманитарное. Редко имеет профильное образование в маркетинге или дизайне, что

порождает комплексы и неловкость при общении с профессионалом.

Архетипическая структура личности:

Основной архетип — Искатель. Главный мотив: «Не будь как все, найди свой уникальный путь». Этот клиент стремится к самовыражению через

визуальный образ. Для него логотип — не просто символ для буклета, а отражение его внутреннего «я». Он ищет не функциональность, а смысл

и эстетическое удовлетворение.

Дополнительный архетип — Эстет (подвид Славного малого). Он ценит гармонию, красоту и качество исполнения, но не с точки зрения

эргономики, а с точки зрения «чувств». Ему важен тактильный отклик от картинки, «вайб» и настроение.

Скрытый архетип — Невинный. Он хочет получить простой, понятный и «безопасный» результат, который не вызовет критики. Его страх — быть

осмеянным из-за неудачного дизайна. Он надеется на чудо: «Дизайнер сам все поймет и сделает лучше, чем я могу себе представить».

Поведенческие паттерны:

Паттерн сбора информации: Этот клиент проводит часы в Pinterest, Behance и аккаунтах конкурентов. Он коллекционирует сотни

референсов, но не может свести их в единую концепцию. В процессе брифа он часто говорит: «Мне нравится вот это, вот это и вот это, но я не

знаю, как их объединить».

Паттерн принятия решений: Циклический. Он может несколько раз утвердить один вариант, затем отменить его, увидев что-то новое в

ленте Instagram. Из-за этого растет количество правок, вызванных не ошибками дизайнера, а сменой настроения клиента.

Паттерн коммуникации: Эмоциональный, иногда избыточный. Он может писать длинные сообщения с восторженными отзывами на

промежуточных этапах, но так же резко впадать в уныние, если один элемент не совпадает с его фантазией. Часто использует слова: «как-то

не то», «ну не хватает души», «чуть-чуть попроще, но еще немного богаче».

Внутренний конфликт (ядро боли):

Базовый конфликт этого сегмента — между стремлением к уникальности и страхом ошибки. Он хочет выделиться, но боится, что его выбор

будет выглядеть безвкусно, непрофессионально или слишком вызывающе. Этот внутренний конфликт порождает тревожность, которая

выливается в:

Перфекционизм (желание доделать «идеально», что невозможно).

Прокрастинацию (клиент может тянуть с согласованием, так как решение дается ему с трудом).

Делегирование ответственности (после утверждения может сказать: «Надеюсь, вы знаете лучше»).

2.2. Боли и фрустрации (явные и скрытые)

Явные боли:

1. Неспособность вербализовать запрос. Клиент говорит: «Хочу красиво», но не может описать, что именно это значит. Это вызывает

фрустрацию у обеих сторон — дизайнер не понимает задачу, клиент не может донести свое видение.

2. Страх «шаблонности». Он боится получить типовой дизайн, который визуально совпадет с сотнями конкурентов. Ему нужно

подтверждение, что его логотип или оформление социальных сетей будут «не как у всех».
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3. Чувство вины за свою некомпетентность. Клиент испытывает дискомфорт, когда дизайнер спрашивает о композиции, сетке или

типографике. Он боится показаться глупым и поэтому либо уходит в оборонительную позицию (начинает диктовать), либо замолкает,

соглашаясь на все, а потом жалеет.

Скрытые боли (за слоем социально приемлемых формулировок):

1. Потребность в одобрении. На самом деле клиенту не столько нужен дизайн, сколько внешняя валидация: «Вот, смотрите, какой у меня

профессиональный образ, значит, я эксперт». Если дизайн не получает одобрения от его окружения (друзей, коллег), он чувствует, что

инвестиция была напрасной.

2. Страх оказаться недостаточно «современным». Он подписан на аккаунты ведущих дизайнеров мира и видит тренды, но боится, что если

сделает слишком модный дизайн, то он устареет завтра. Или наоборот: если сделает «классику», то его сочтут отсталым.

3. Иллюзия «магии». Клиент склонен мифологизировать работу дизайнера. Он думает, что есть «волшебная таблетка» — один удачный шрифт

или один градиент, который разом решит все проблемы с продажами и репутацией. Когда эта магия не случается, наступает разочарование.

2.3. JTBD-фреймворк (Jobs To Be Done / «Нанимаемые работы»)

Каждый клиент «нанимает» дизайнера для выполнения определённой работы. Для сегмента №4 выделяются следующие работы:

Функциональная работа:

«Разработать визуальное оформление для моего проекта (соцсети, лендинг, логотип), которое будет соответствовать моей тематике и

исправлять недостатки моего текущего хаотичного визуала».

Социальная работа:

«Показать моей аудитории и коллегам, что я серьезный профессионал (или творческая личность), который вкладывается в свой образ и тренды.

Вызвать у них уважение и желание обратиться ко мне».

Эмоциональная работа (основная!):

«Помоги мне избавиться от тревоги, что я «выгляжу любительски». Дай мне спокойствие и уверенность в своем визуальном образе. Я хочу

чувствовать гордость, когда открываю свой профиль или сайт».

Подсознательная работа (глубинная):

«Помоги мне открыть мой истинный стиль, который я пока не могу сформулировать. Дай мне зеркало, в котором я увижу себя таким, каким хочу

быть. Исполни роль "визуального психотерапевта", который легитимизирует мои вкусы».

Когда клиент «нанимает» дизайнера (триггерные моменты):

1. Событийный триггер: Готовится запуск нового продукта/услуги. Запись на марафон/курс. Участие в мероприятии. Новый год/начало сезона.

2. Конкурентный триггер: Клиент увидел, как круто выглядит канал или страница его прямого конкурента. Зависть — мощный драйвер.

3. Кризисный триггер: Отказ от фриланс-площадок (клиент получает заказы на «Авито», но хочет перейти на «Инстаграм» с брендовой

подачей). Или понимание, что старый логотип был нарисован «в пейнте» и вызывает смех.

Модель прогресса (откуда и куда идет клиент):

Начало (состояние «Грязь»): «Я стесняюсь своего визуала. Клиенты пишут редко, потому что страница выглядит непонятно и дешево. Я

постоянно ищу оправдания: “я только начал”, “это не главное”. Но внутри меня это грызет».

Желаемое состояние («Чистота и Порядок»): «Я горжусь своим профилем. Мне приятно делиться ссылкой на портфолио. Клиенты

говорят: “У вас так красиво оформлено, сразу видно уровень”. Я чувствую, что теперь я — настоящий игрок на рынке».

Барьеры, мешающие прогрессу:

1. Ценовой барьер: Кажется, что услуга дорогая или непредсказуемая.

2. Информационный барьер: Нет понимания, как оценить качество дизайнера. Отзывы кажутся подставными, портфолио — чужим.

3. Психологический барьер: Страх, что дизайнер «сломает» хрупкую идентичность. Боязнь, что результат не примет целевая аудитория.

2.4. SNAP-анализ (стратегия упаковки предложения под сегмент)

SNAP (Simple, iNvaluable, Aligned, Priority) — фреймворк для быстрой оценки привлекательности предложения для данного сегмента.

S — Simple (Простота)

Текущая ситуация: Процесс заказа для этого сегмента сложен. Им нужно заполнять текстовый бриф, что вызывает ступор. Им нужна

визуальная навигация.

Рекомендуемая стратегия:

Визуальный бриф вместо текстового: Сделать опросник из картинок: «Выберите шрифт, который похож на характер вашего бренда (из 3

вариантов)», «Какая цветовая гамма вам ближе? (выберите палитру)». Клиент должен только тыкать пальцем, а не писать.

Пакеты решений «Всё включено»: Убрать бесконечные пункты прайса. Сделать 3 пакета для социальных сетей: «Старт» (аватар + шапка

+ 5 постов), «Рост» + (все + сторис + шаблоны), «Профи» (все + анимация + гайд). Цена фиксированная. Клиенту не нужно думать «а сколько

стоит слайд?», нужно просто выбрать уровень.

Кнопка «Мне нужна помощь»: На сайте или в мессенджере должна быть возможность одним кликом оставить заявку, рассказав о проекте

голосовым сообщением, а не текстом.

N — iNvaluable (Незаменимая ценность)

Текущая ситуация: Клиент видит много дизайнеров с дешевыми пакетами от 500 рублей. Его внимание легко переключить.

Рекомендуемая стратегия:

Уникальное торговое предложение (УТП) для сегмента №4: «Вы не просто получаете дизайн. Вы получаете визуальную опору для

своего бренда. Я не просто нарисую — я проведу вас из состояния "неуверенности" в состояние "гордости". Моя ценность — в попадании в

ваш внутренний стиль».
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Демонстрация «До/После» с эмоциональной историей: Не просто скриншоты, а кейс: «Клиентка N пришла с хаотичной лентой. Через

месяц после оформления у нее выросло количество подписчиков на 30%, а главное — она перестала стесняться ссылаться на свой аккаунт.

Она почувствовала себя профессионалом».

Психологический бонус: Предлагать не просто картинку, а «легенду» к ней: «Для вашего логотипа выбран шрифт с наклоном, чтобы

подчеркнуть динамику. Он как раз отражает вашу энергию». Это повышает субъективную ценность.

A — Aligned (Соответствие ценностям)

Текущая ситуация: Клиент ищет «своего» дизайнера, который говорит с ним на одном языке.

Рекомендуемая стратегия:

Личный бренд дизайнера: Транслировать в портфолио не только заказные работы, но и свою философию. Писать не «Разработал логотип

за 2 дня», а «Помог мастеру маникюра найти свое лицо».

Инклюзивный язык: Избегать менторского тона. Не говорить «ТЗ нечеткое», а говорить «Давайте вместе разберемся, что вам на самом деле

нравится». Быть наставником, но без принижения.

Кейсы «не шаблон»: Показать, что дизайнер отказывается от клише. Например, если клиент просит «типичный женственный розовый»,

предложить более сложные решения и аргументировать это с точки зрения психологии восприятия.

P — Priority (Приоритетность)

Текущая ситуация: Для клиента это не критично срочно. Он может откладывать.

Рекомендуемая стратегия:

Создание дефицита: Не «скидка до воскресенья», а «в этом месяце я беру только 2 клиентов на аудит визуала».

Триггер «Точка входа»: Сделать бесплатный чек-лист «10 признаков того, что ваш визуал работает против вас». Это создает боль и

срочность.

Торможение цены: Если цена высока для сегмента (что типично), то можно ввести пакет «Экспресс» (3 варианта лого за фиксированную

сумму, без долгих итераций). Это закрывает потребность в быстром старте и снижает порог входа.

2.5. Стратегия вовлечения (от лида к лояльному клиенту)

Этап 1: Привлечение (Облегчение первого контакта)

Точка касания: Instagram, VK, Pinterest, фриланс-биржа.

Кликабельный контент: Публикация «Ошибки, которые убивают ваш бренд». Carousel «5 шагов от “никак” до “вау”». Визуальное эссе «Как

понять, какой стиль ваш».

Call-to-Action: «Скачай чек-лист по самостоятельному позиционированию» или «Запишись на консультацию-знакомство (бесплатно)».

Этап 2: Вовлечение (Трансформация страха в доверие)

Личное общение: Не тарифицировать бриф. Первая беседа должна быть бесплатной и длиться не 15 минут, а до тех пор, пока клиент не

выдохнет. Задача — снять тревожность, показать, что его неуверенность — это норма.

Техника «Коллаж»: На встрече попросить клиента вслепую выбрать 5 картинок из заранее подготовленной подборки. Это выявит его

подсознательный вкус быстрее, чем 50 вопросов.

Микро-договор: Сразу зафиксировать не только сроки, но и количество версий (две, не десять), чтобы предотвратить бесконечные правки

из-за тревоги.

Этап 3: Сопровождение в работе

Промежуточная обратная связь с психологическим якорем: Присылая первый вариант, писать не «сделано», а «Я начал с вашей

фотографии и понял, что в вас есть энергия движения. Поэтому я выбрал шрифт с острыми углами...». Клиент видит связь со своим «я» и

доверяет.

Метод «Ограниченный выбор»: При утверждении всегда давать не более 2–3 вариантов. Это снижает импульс «а что если...».

Валидация: Если клиент колеблется, сказать: «Я ожидал такой реакции. Это самый сильный вариант, он точно запомнится. Давайте

попробуем пожить с ним неделю?»

Этап 4: Пост-продажа (Превращение в фаната)

Полировка: Отправить готовый файл в оригинальном разрешении, с инструкцией «как применять». Это закрывает страх «я не разберусь».

Подарок неожиданности: Бонус — три сторис шаблона в подарок. Для сегмента №4 это сильный триггер благодарности.

Приглашение в «Клуб»: Создать закрытый канал для бывших клиентов, где разбираются новые тренды, даются лайфхаки по оформлению.

Это удерживает клиента от ухода к конкурентам и создает повторный спрос.

2.6. Рекомендуемые продуктовые линейки для сегмента

Чтобы зафиксировать успех, продукт должен быть структурирован под психологию сегмента.

Продукт «Первое свидание» (ценовой якорь 1500–2500 руб.)

Аудит текущего визуала (если есть) + PDF-гайд «Что нужно изменить в первую очередь».

Цель: получить контакт, проявить экспертность, убрать страх неизвестности.

Конверсия в основной продукт: до 60%.

Продукт «Гардероб вашего бренда» (3000–7000 руб.)

Пакет для соцсетей: аватар, шапка, 5–10 базовых макетов постов, 3 шаблона сторис.

Ключевая фишка: Вместе с макетами клиент получает «манифест визуального стиля» (текст, объясняющий каждый элемент).
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Цена: средняя по рынку, но внутри — включение «бонусов» (например, адаптация под круглый аватар в Telegram).

Продукт «Психологический портрет» (Premium, от 10 000 руб.)

Полный ребрендинг личности: логотип, палитра, шрифт, паттерны, настроенческие фотостили.

Включает 2 личные консультации с проработкой образа: «Какой вы на самом деле?».

Коммуникация: «Создайте оболочку, которая будет соответствовать вашему коду».

2.7. Типичные ошибки в работе с сегментом и как их избежать

Ошибка 1: «Нагружать клиента технической терминологией».

Последствия: Клиент замыкается или кивает, ничего не понимая.

Решение: Говорить на языке эмоций. Вместо «кернинг» — «воздух между буквами», вместо «сетка» — «структура, чтобы все было ровно и

спокойно».

Ошибка 2: «Давать одну жесткую версию без права выбора».

Последствия: Клиент чувствует, что его мнение не учли, начинает бесконечные правки.

Решение: Давать 2–3 концепции в разных настроениях (агрессивная, спокойная, креативная) и просить выбрать «ощущение», а не детали.

Ошибка 3: «Экономить на объяснении результата».

Последствия: Клиент не понимает ценность услуги, думает, что ему «просто нарисовали кружок».

Решение: Сдавать результат с презентацией: слайд 1 — «Видели проблему», слайд 2 — «Как мы ее решили», слайд 3 — «Почему это

сработает».

2.8. Итоговый профиль сегмента №4 для использования в маркетинге

Короткая формулировка: «Эстет-новичок, который ищет не просто дизайн, а визуальное подтверждение своей экспертности и уникальности.

Боится шаблонов и собственного безвкусия. Доверяет эмоциям, а не логике. Готов платить за ощущение уверенности».

Тон коммуникации: Дружественный, поддерживающий, наставнический (но без зазнайства). Акцент на совместном творчестве: «Мы вместе

создаем ваш образ».

Ключевые слова для общения: «Индивидуальность», «узнаваемость», «атмосфера», «настроение», «ваш стиль», «профессионализм».

Каналы продвижения: Instagram (визуальный сторителлинг), Pinterest (образы), блоги о личном бренде. Не рекомендуется реклама в LinkedIn —

для этого сегмента это слишком формально.

Уникальный атрибут сегмента: Высокая лояльность при условии, что дизайнер стал «соавтором» и помог снять тревогу. Клиент из этого

сегмента, успешно получив свой визуал, станет не просто постоянным клиентом, но и адвокатом бренда дизайнера, рекомендуя его как

«человека, который понимает».

2.9. Глубинная метафора сегмента (для стратегического мышления)

Представьте человека, который впервые пришел к стилисту за покупкой гардероба. Он не умеет сочетать цвета, боится выглядеть дешево, но

очень хочет произвести впечатление. Он приносит ворох вырезок из журналов и говорит: «Хочу быть похожим на этого и вот на этого

одновременно».

Работа дизайнера с этим клиентом — быть психологом вкуса. Нужно проанализировать его характер, личность, контекст (куда он ходит, с кем

общается) и предложить не модный лук, а его лук, который он сам бы выбрал, если бы знал как.

Поэтому флагманский продукт для этого сегмента должен называться не «Дизайн соцсетей», а «Персональная визуальная стратегия», что

сразу переводит разговор из плоскости «сколько стоит починить шапку» в плоскость «как построить империю своего образа».

II. Комплексный анализ сегмента аудитории №5: «Потребность в масштабировании» (Архетип —

«Заботливый»)

2.1 Психопрофиль сегмента: портрет, ценности, мотивация

Психологический портрет

Представитель сегмента №5 — это уже состоявшийся клиент, который не приходит на холодный контакт. Его история начинается с успешно

завершённого проекта (чаще всего разработка логотипа, сайта или фирменного стиля). Он прошёл путь от первичного недоверия к полному

принятию ценности дизайна. В его сознании дизайнер перестал быть «наёмным художником» и стал надёжным партнёром, почти членом

команды.

Этот человек — владелец малого или среднего бизнеса (B2B), реже — руководитель маркетингового отдела в компании, где уже есть

бренд. Он обладает опытом управления проектами и понимает, что такое делегирование. Его рабочий график плотный, но он готов выделять

время на согласования, если видит, что процесс ведёт к интеграции всех частей бизнеса в единую визуальную систему.

Ключевые психографические характеристики:

Ценность целостности: Для него важно, чтобы все точки контакта с брендом (от визитки до наружной рекламы) были выдержаны в едином

стиле. Хаос в визуале воспринимается как симптом непрофессионализма его компании.

Рациональная лояльность: Он возвращается не из сентиментальных чувств, а из прагматичного расчёта. Он уже потратил время на

погружение дизайнера в свой бизнес — повторное обучение нового специалиста было бы для него слишком дорогим (по времени и усилиям).
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Склонность к масштабированию: Он мыслит категориями «следующего шага». После сайта ему нужны презентации для партнёров, затем

полиграфия, затем мерч. Каждый новый заказ — это логическое расширение предыдущей работы.

Высокий порог терпения к администрированию: Он готов к стандартным процедурам (согласование, правки), но только если они ведут к

видимому прогрессу. Бюрократия без результата его раздражает.

Мотивация:

Главный драйвер: «Достроить визуальную экосистему». Он хочет, чтобы все материалы компании выглядели как единый организм, а не как

лоскутное одеяло.

Вторичный мотив: Удобство и скорость («Не нужно объяснять заново, этот дизайнер уже знает мой вкус и мой продукт»).

Скрытый мотив: Контроль над качеством. Он боится, что другой дизайнер испортит уже выстроенную концепцию, поэтому обращается к

проверенному исполнителю.

Ценности, которые он ищет в сотрудничестве:

1. Преемственность стиля — чтобы новый макет органично вписался в существующий брендбук (даже если брендбука как документа нет,

дизайнер должен интуитивно «держать» стиль).

2. Минимизация усилий — клиент хочет отдавать минимальное количество команд, получая готовые, адаптированные под его задачи

решения.

3. Соблюдение сроков — каждый новый проект встроен в его бизнес-календарь (выставка, запуск продукта, отчёт перед инвесторами),

поэтому задержка недопустима.

4. Прозрачность и предсказуемость — он ценит, когда дизайнер заранее называет стоимость и объём правок, чтобы не возникало

неожиданных затрат.

Поведенческие паттерны в коммуникации:

Не переспрашивает базовые вещи (логотип, цвета), так как уверен, что дизайнер их помнит.

Быстро утверждает промежуточные варианты — его «скилл» уже прокачан опытом.

Использует короткие формулировки: «Сделай, как в прошлый раз, только для буклета».

Ожидает инициативы: «Подскажи, что ещё нам нужно для полноты картины?».

Влияние внешней среды на сегмент:

Тренды: Он подписан на отраслевые события, но не гонится за хайпом. Ему важнее уместность, чем актуальность. Например, он может

отказаться от неоморфизма, если это не соответствует консервативному корпоративному стилю.

Экономика: Инфляция влияет на его бюджет, но не критично. Он скорее сократит количество новых проектов, чем откажется от

поддержания существующей системы. Он понимает, что сломанный визуал стоит ему клиентов.

2.2 Боли, страхи и возражения: глубинный уровень

Для сегмента №5 характерны не столько явные, сколько иррациональные опасения, связанные с риском разрушить уже выстроенное доверие.

Боли (актуальные раздражители):

1. Фрагментация бренда: Материалы, сделанные разными исполнителями, начинают «разъезжаться»: на сайте один шрифт, на визитках

другой, презентация третьего дизайнера вообще не в цветах бренда. Эта боль острая, так как клиент замечает несоответствие сам, но

исправлять его — дополнительная трата времени.

2. Бюрократия согласований: «Почему нужно три дня, чтобы утвердить макет визитки, когда я просто прошу повторить уже одобренный

шаблон?» — эта боль растёт, если дизайнер каждый раз начинает обсуждение с нуля, даже для простых задач.

3. Отсутствие системного подхода: Дизайнер предлагает только то, что заказано, но не консультирует, чего ещё не хватает. Например,

клиент заказывает буклет, а дизайнер не подсказывает, что для этой же выставки нужен ещё фирменный бейдж для персонала.

4. Изменение качества в новом проекте: Клиент боится, что новый заказ (например, сложный многостраничный каталог) будет сделан хуже,

чем его прошлый логотип. Он опасается, что дизайнер «замылил глаз» или перегружен другими задачами.

Страхи (глубинные, не всегда проговариваемые):

Страх потери лица перед партнёрами и клиентами. Если полиграфия или вывеска будут выглядеть неопрятно, это ударит по репутации

его компании. Для него дизайн — это инструмент доверия.

Страх, что дизайнер «перестанет понимать» его бизнес. Со временем бизнес может измениться (расширение линейки, смена

позиционирования), и клиент боится, что дизайнер не сможет адаптироваться к этим изменениям, останется в прошлом.

Страх быть обманутым в цене. Он лоялен, но не слеп. Если дизайнер без обоснования повысит цену за повторный проект или позволит себе

«срезать» качество из-за скидки, доверие будет подорвано навсегда. Срабатывает правило: «Я вам заплатил больше, значит, вы должны

отнестись с ещё большей ответственностью».

Возражения (как они звучат и что на самом деле скрывают):

Внешнее возражение Внутренний смысл

«Почему это стоит столько же, сколько и прошлый заказ, ведь работа

проще?»

«Я ожидаю скидку за лояльность. Боюсь, что меня воспринимают просто

как кошелёк».

«Мне кажется, шрифт на визитке немного другой, чем был на сайте». «Я боюсь, что целостность нарушена. Проверь меня, убеди, что всё в

порядке».
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Внешнее возражение Внутренний смысл

«Мне нужно подумать, стоит ли заказывать сейчас всю полиграфию». «Я сомневаюсь, выдержит ли дизайнер масштаб и сроки. Нужен гарант».

«В прошлый раз вы сделали всё быстро, а сейчас проект затягивается». «Я потерял ощущение предсказуемости. Верни мне контроль над сроками».

Истинная "работа" (Job to Be Done) этого клиента:

Первичная работа (Main Job): «Создать целостную визуальную среду моего бизнеса, которая будет работать на узнаваемость и доверие без

моего постоянного участия».

Функциональная работа: «Получить все сопутствующие носители (полиграфию, презентации, мерч) в едином стиле без повторного

погружения исполнителя в мой бизнес».

Эмоциональная работа: «Чувствовать гордость за свой бренд, когда вижу его на разных носителях, и уверенность, что я не упустил никакой

детали».

Социальная работа: «Показать партнёрам и клиентам, что я серьёзный игрок, у которого всё “по-взрослому”».

2.3 SNAP-анализ для сегмента №5 (Simple, iNvaluable, Aligned, Priority)

S — Simple (Простота)

Этот сегмент — самый требовательный к простоте. Он не хочет тратить время на объяснение того, что уже объяснено. Поэтому:

Форматы взаимодействия: Клиент хочет короткий бриф на 1-2 вопроса («Нужно ли что-то менять в цветах?»), а не анкету из 20 пунктов.

Максимум — заказ по ссылке на макет прошлого проекта + сообщение «мне ещё 500 штук таких же визиток».

Процесс заказа: Он должен быть сведён к трем шагам: (1) клиент пишет «нужен буклет», (2) дизайнер присылает готовый шаблон с уже

вписанными старыми элементами (лого, цвета, шрифты), (3) клиент вносит текст и утверждает.

Технологии: Клиент не хочет разбираться в новых инструментах. Ему удобнее получить готовый PDF для печати, чем ссылку на Figma. Если

используется ИИ для ускорения — это должно происходить незаметно для клиента.

Юридические и финансовые тонкости: Договорённости должны быть в одно сообщение: «Цена — 5000 руб., срок — 3 дня, правки — 2

тура». Никаких сложных актов. Оплата — предоплата 50% (как символ серьёзности), остальное после сдачи.

Что упростить именно для этого сегмента:

Создать «срочный шаблон» для повторных заказов (например, при первом заказе фиксировать все параметры в CRM, а затем при повторном

обращении сразу высылать счёт).

Ввести готовые пакеты «Доработка бренда» («Визитка+бланк+конверт» за 3000 руб.) без необходимости каждый раз торговаться.

Использовать типовой чек-лист приёма работ: «1. Всё в цветах бренда? 2. Шрифты те же? 3. Логотип не искажён?» — клиент ставит три

галочки и принимает работу.

iNvaluable (Неоценимая ценность)

Для сегмента №5 ценность заключается не в низкой цене, а в экономии самого дорогого ресурса — времени и ментальной энергии.

Экономия времени на обучении: Дизайнер уже знает все нюансы продукта. Это стоит как минимум 2-3 часа дорогого бизнес-времени

владельца, которые он экономит при каждом новом заказе.

Гарантия стилистической консистентности: Клиент платит за уверенность, что все материалы будут выглядеть как «семья». Разрозненные

материалы могут стоить ему крупного заказа (инвестор увидит плохую полиграфию и усомнится в солидности компании).

Предвидение потребностей: Истинная ценность — когда дизайнер сам предлагает: «К выставке вам ещё понадобятся бейджи и баннер — я

могу сделать их в том же стиле, это займёт час и будет стоить 1000 руб.». Такой проактив превращает разового клиента в постоянного.

Психологический комфорт: Клиент избавлен от стресса выбора «кто сделает следующую работу?». Он знает, что результат будет

предсказуемо хорошим.

Как усилить ценность:

Внедрить «сезонный аудит бренда» раз в полгода — дизайнер проверяет все существующие макеты на актуальность (шрифты, лого не

устарели?) и предлагает мелкие обновления.

Создать «клуб лояльных клиентов» с доступом к эксклюзивным шаблонам (например, типовые макеты для соцсетей, адаптированные под

бренд клиента).

Предлагать «семейные пакеты»: скидка 10% на каждый второй заказ в течение года.

Aligned (Согласованность с целями клиента)

Согласованность означает, что предложение дизайнера идеально попадает в ритм и приоритеты бизнеса клиента.

Бизнес-цикл: Клиент сегмента №5 живёт в режиме «запуск — отчёт — масштабирование». Поэтому предложения должны привязываться к

ключевым событиям: перед конференцией — надо обновить презентацию, перед открытием филиала — сделать вывеску и полиграфию, перед

Новым годом — разработать корпоративные подарки с логотипом.

Фискальная логика: Он готов тратить на дизайн, но только если это даёт измеримый эффект (например, новые лиды с сайта, узнаваемость

на выставке). Каждый макет он видит как инструмент, а не как предмет искусства.

Иерархия задач: Его приоритеты меняются сезонно. Весной — маркетинговые материалы, летом — визуал для мероприятий, осенью —

отчётные презентации. Дизайнер, который помнит эту цикличность, становится незаменимым.

psychocode-business.ru



Техническая совместимость: Клиент использует определённые форматы (PDF для печати, PNG для соцсетей, презентации в PowerPoint).

Если дизайнер работает только в Figma и выдаёт SVG, это вызывает трение. Согласованность — в готовых файлах без дополнительной

конвертации.

Как достичь согласованности:

Вести календарь клиента: «Вася, через месяц у вас старт продаж нового продукта — не забудьте заказать карточки для маркетплейсов. Я

уже могу начать, чтобы вы не торопились».

Хранить все клиентские файлы в единой папке со ссылкой, доступной для скачивания в любое время (Google Drive). Это снимает страхи

клиента «а вдруг файлы потеряются».

Предлагать не просто макет, а «дорожную карту» использования: «Этот баннер мы адаптируем для Инстаграма, ВКонтакте и Авито — вот

ссылки на все форматы».

Priority (Приоритетность)

Сегмент №5 — самый приоритетный для бизнеса дизайнера, так как он обладает высоким LTV (пожизненной ценностью) и низкой стоимостью

привлечения (CAC ≈ 0, так как приходит сам). Но одновременно он требует, чтобы его ценность осознавалась и дизайнером.

Почему он должен быть приоритетом для дизайнера:

Минимальные затраты на маркетинг (не нужно рекламироваться, чтобы его получить).

Предсказуемый доход — можно планировать загрузку на месяцы вперёд.

Меньше правок и стресса (клиент доверяет).

Высокая вероятность рекомендаций: такие клиенты — лучшие адвокаты бренда дизайнера.

Что значит приоритетность для самого клиента:

Скорость реакции: он ожидает ответа в течение 1-2 часов, даже на простой вопрос. Если дизайнер занят, он должен предупредить: «Ваш

проект в очереди, готов начать завтра». Для сегмента №5 ожидание — главный триггер ухода.

Эксклюзивность: он хочет чувствовать, что его проект — не «конвейер», а индивидуальная работа. Хороший приём — называть проект по

имени клиента («Проект Иванова») и выделять его в своём календаре.

Доступ к «внутренней кухне»: клиент ценит, если дизайнер показывает процесс (скетчи, промежуточные варианты) раньше срока. Это

укрепляет статус «мы партнёры».

Готовность к нестандартным просьбам: например, «нужно срочно переделать презентацию за ночь» или «помоги придумать

концепцию годового отчёта». Если дизайнер отказывает или накручивает цену, сегмент№5 начинает искать альтернативу.

Как удержать приоритет:

Ввести «статус золотого клиента» (избранные получают срочный слот по брони, бесплатную консультацию по другим визуальным вопросам,

возможность платить после сдачи).

При каждой новой задаче делать маленький «бонус» — например, пять дополнительных вариантов расположения логотипа на визитке или

три иконки в подарок.

Создать специальное предложение «Годовой абонемент на дизайн»: фиксированная ежемесячная оплата за N макетов, чтобы клиент не

думал о бюджете каждый раз.

2.4 Выводы и гипотезы для дальнейшей стратегии

Ключевые инсайты по сегменту №5:

1. Его главная мотивация — удобство и сохранение качества. Он не ищет новых картинок, он ищет гарантии, что его бренд не развалится

на части.

2. Он готов платить больше за скорость и предсказуемость. Для него время = деньги.

3. Его страх — потерять контроль и быть обманутым при повторном заказе. Он нуждается в прозрачной системе расчёта цены и сроков.

4. Основной триггер возврата — проактивность дизайнера. Если дизайнер сам напоминает о новых возможностях (акции, сезонные

материалы), клиент остаётся.

5. Критическая точка доверия — начало нового проекта. Именно здесь он оценивает, не расслабился ли дизайнер, не снизил ли планку.

Каждый новый заказ — это экзамен для дизайнера.

Гипотезы для маркетинговых и продуктовых решений:

Гипотеза 1: Если создать персональный кабинет клиента с историей всех работ и одним кликом для повторного заказа, частота возвратов

вырастет на 40%.

Гипотеза 2: Если ввести «премиум-слот» с гарантированным стартом работы в день обращения, сегмент №5 будет готов платить надбавку 20-

30%.

Гипотеза 3: Чек-лист «подготовь всё к выставке/конференции», который дизайнер отправляет за 30 дней до события, позволит увеличить

средний чек заказа в 2 раза (клиент не забудет про полиграфию, бейджи, баннеры).

Риски при работе с сегментом №5:

Излишняя лояльность может привести к демпингу. Если дизайнер будет делать всё то же самое за меньшие деньги, клиент начнёт

воспринимать это как норму и потеряет ценность.

Уход при появлении более быстрого конкурента. Если другой дизайнер предложит такую же скорость и стилистическую

преемственность (изучив старые файлы), клиент может уйти без сожаления.

Эмоциональное выгорание дизайнера: постоянный поток мелких заказов от одного клиента может снизить творческий потенциал.
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Стратегическая рекомендация:

Для сегмента №5 необходимо разработать систему повторных заказов, построенную на принципах «одного окна» и «предсказуемости».

Продуктовое ядро — не отдельные услуги, а комплексное сопровождение бренда (бренд-менеджмент на аутсорсе). Клиент должен

чувствовать, что его визуальная стратегия находится под профессиональным присмотром, и ему не нужно думать о дизайне вообще. Только

тогда этот сегмент становится «вечным».

Следующим шагом необходимо перейти к построению Customer Journey Map (CJM) для этого сегмента, чтобы выявить ключевые точки контакта и

возможности для автоматизации повторных продаж.

Как применять данные о разделе II на практике

1. Как применять знания о психопрофиле

Стратегический партнёр: общайтесь языком систем и стратегии, подчёркивайте экспертизу. Используйте термины «дизайн-система», «бренд-

платформа».

Прагматик: говорите о сроках, цифрах и выгоде. Минимум творческих рассуждений, максимум чек-листов и гарантий.

Бюджетный контролёр: демонстрируйте понятную ценность за рубль. Используйте сравнение «пакет дешевле, чем по отдельности», дайте

гарантию возврата.

Визуальный новичок: будьте наставником, валидируйте его выбор. Используйте эмоциональную лексику, визуальные коллажи. Предлагайте

пакеты «под ключ».

Масштабирующийся клиент: проявляйте заботу, напоминайте о сезонных задачах, ведите историю заказов. Позиционируйте себя как аутсорс-

бренд-менеджера.

2. Как применять боли для прогрева

Для сегментов 1 и 5: сделайте контент на тему «Хаос в визуале убивает продажи», покажите кейсы «до/после» с упорядочиванием.

Для сегмента 2: снимите видео «Как сэкономить 5 часов в неделю на согласованиях» — это прямая боль.

Для сегмента 3: создайте калькулятор «Сколько вы теряете, откладывая дизайн» (амортизация времени).

Для сегмента 4: опубликуйте чек-лист «10 признаков того, что ваш визуал не работает» — это триггер самодиагностики.

3. Как применять страхи для побуждения к покупке

Страх шаблонности (сегменты 1,4): в портфолио выделите уникальные, нешаблонные решения. Сделайте отдельную секцию «Авторские

концепции».

Страх потерять контроль (сегменты 2,5): внедрите систему статусов заказа (отправка бота с уведомлениями), дайте доступ к дорожной

карте.

Страх переплатить (сегмент 3): используйте «ограниченное по времени предложение» с фиксацией цены и бесплатной правкой в течение 3

дней после сдачи.

Страх ошибки выбора (сегмент 4): предложите бесплатный 15-минутный созвон-знакомство, на котором снимите напряжение.

4. Как применять JTBD

Сформулируйте каждую услугу как «работу», которую вы выполняете. Например: «Логотип за 5000? Нет — «Инструмент, который позволит

вашим клиентам запоминать вас с первого взгляда».

В коммерческом предложении указывайте не список услуг, а сценарий: «После нашей работы вы сможете... (убрать хаос, получить одобрение

инвестора, сэкономить 2 часа в день)».

Используйте в тексте продающие заголовки по JTBD: «Избавьтесь от головной боли с визуалом — сделайте заказ в 3 клика» (для прагматика),

«Начните выглядеть как профи за 3000 рублей» (для контролёра).

5. Как применять SNAP

Simple: для каждого сегмента создайте отдельную страницу/пакет с минимальным числом шагов. Для сегмента 3 — кнопка «Лого за 1000».

Для сегмента 5 — раздел «Повторный заказ в один клик».

iNvaluable: добавьте бонусы, которые снимают главные страхи. Например: для стратегического партнёра — «бесплатный аудит визуального

хаоса», для новичка — «психологическое сопровождение в процессе».

Aligned: подстройте упаковку под ритм жизни клиента. Прагматику — готовые макеты под PowerPoint, масштабируемому — напоминания о

сезонных задачах.

Priority: создайте триггеры срочности, основанные на страхах. Для сегмента 1: «Ваш конкурент уже заказал брендбук. Потеряете долю

рынка?». Для сегмента 2: «Окно на этой неделе — сделаю за 2 дня».

III. Customer Journey Map (Полный путь клиента) для сегмента №1 «Стратегический партнёр»

Введение

Customer Journey Map для сегмента «Стратегический партнёр» (архетип «Созидатель / Правитель») — это карта глубинных переживаний,

решений и барьеров, которые клиент этого типа проходит от момента смутного беспокойства о визуальном хаосе до состояния

удовлетворённости от внедрённой системы бренда и готовности рекомендовать дизайнера своему кругу. Данный сегмент не покупает

«картинку» — он приобретает свободу от визуального бардака, уверенность в статусе и инструмент для масштабирования. Его путь включает

сильную рациональную составляющую (оценка ROI, компетенций, рисков) и мощный эмоциональный фон (тревога за репутацию, желание

контроля, гордость за результат). Ниже представлен детальный разбор каждого этапа с учётом психопрофиля, болей и SNAP-дефицита.
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Этап 1: Осознание проблемы

Длительность: от нескольких дней до нескольких недель. Проблема часто долго зреет в голове предпринимателя, пока не происходит

спусковой триггер.

Что думает/чувствует клиент (состояние на входе):

Вспомним профиль: клиент — владелец бизнеса с выручкой от 3 млн, 30–50 лет, ценит порядок и системность. Он уже давно замечает, что

логотипы в соцсетях, на сайте и на визитках отличаются оттенками, шрифтами и размером. Но раньше это «терпелось» как неизбежное зло —

«когда вырастем, тогда наведём порядок». Однако сейчас наступает переломный момент, который может быть внутренним (рост компании до

второго офиса, запуск нового продукта) или внешним (клиент заметил, что подрядчик использовал чужой шаблон, партнёр указал на нестыковку

в брендинге, сотрудник отдела маркетинга пожаловался, что не может найти единые правила).

Основная эмоция — лёгкое раздражение, смешанное с беспокойством. Клиент думает: «Мы выглядим не солидно, это бьёт по статусу. Если мы

хотим расти, надо наводить порядок». Он осознаёт, что единый стиль — это не прихоть, а конкурентное преимущество. Вместе с тем возникает

страх: «Я не знаю, сколько это будет стоить и кто это сможет сделать качественно. Боюсь обратиться к “горе-дизайнеру” и потерять деньги».

Через призму JTBD: клиент «нанимает» осознание проблемы. Его эмоциональная работа на этом этапе — допустить, что хаос стоит ему реальных

денег (потерянные лиды, снижение узнаваемости). Социальная работа — признать, что «пора перестать быть предпринимателем-кустарем и

стать серьёзным игроком».

Барьеры на этапе осознания:

1. Психологический барьер «некогда». Предприниматель сегмента 1 постоянно занят операционными задачами. Он может подавлять

проблему, считая её второстепенной: «Пока это не влияет на прибыль, подождём». Это классический барьер Priority.

2. Страх неизвестности. Он не знает, как измерить эффект от брендбука. «Цифр нет, а значит, — не приоритет». Не понимает, из чего

складывается цена.

3. Привычка к самодеятельности. Раньше он сам «рисовал» логотип через Canva или нанимал знакомого студента. Ему трудно признать, что

теперь нужна системная работа.

4. Боязнь потерять текущую айдентику. Даже несовершенный логотип вызывает привыкание. Клиент опасается, что новый дизайн разрушит

то, что уже есть.

5. Отсутствие чёткого триггера. Если нет внешнего толчка (критика партнёра, провал на тендере из-за «недорогого» вида), процесс

осознания может затянуться на месяцы.

Ускорители осознания (факторы, помогающие перейти на следующий этап):

1. Внешний стимул от референтной группы. Пример конкурента, который получил награду за дизайн. Или отзыв коллеги по бизнес-клубу:

«Мы после рестайлинга повысили конверсию на 15%».

2. Болезненный инцидент. Ошибка на сайте (кнопки разного цвета), клиент запутался в брендах — привело к потере сделки. Это мгновенно

переводит проблему в ранг приоритетных.

3. Статья или кейс в профильном канале. Читает пост о «дизайн-коде компании» и понимает, что это про него.

4. Рекомендация партнёра или бухгалтера. «Наш аудитор посоветовал навести порядок в визуальном учёте» — доверительный канал.

5. Чувство усталости от хаоса. Эмоциональное выгорание от того, что каждый носитель нужно согласовывать заново. Клиент говорит себе:

«Хватит, пора делегировать».

Точки контакта на этапе осознания:

Личное наблюдение (сайт, соцсети, полиграфия).

Разговор с партнёрами / коллегами в бизнес-сообществе.

Прочтение кейса в Telegram-канале или блоге о маркетинге.

Вебинар на тему «зачем бизнесу айдентика».

Сигнал от сотрудника: «У нас нет единого шаблона для презентаций».

Переход к этапу поиска происходит, когда клиент принимает внутреннее решение: «Я больше не могу терпеть этот хаос. Начинаю искать

специалиста, который решит проблему системно». Обычно это фиксируется в голове как задача «найти дизайнера на полный аутсорс бренда».

Этап 2: Поиск решения

Длительность: от 1 до 4 недель. Сегмент 1 не торопится — он тщательно собирает информацию.

Что думает/чувствует клиент (состояние на входе):

После осознания клиент переходит в режим активного, но аккуратного поиска. Он не паникует, но уже мобилизован. Основное чувство —

контролируемая тревога: «Надо найти не просто дизайнера, а системного партнёра, который понимает бизнес-задачи». Он думает: «Где

искать? Сарафанное радио надёжнее, но круг моих знакомых невелик. Фриланс-биржи — риск наткнуться на исполнителя низкого уровня».

Он начинает с поиска рекомендаций в своём кругу: спрашивает у других предпринимателей, которые уже внедрили брендбук. Если никто не

может посоветовать, заходит на биржи (Freelance.ru, fl.ru, Kwork, профи.ру) или в профессиональные сообщества. Его внимание привлекают

портфолио с крупными кейсами, где видна система: «не просто картинка, а гайд, сетка, правила».

На этом этапе клиент очень чувствителен к сигналам компетентности. Он читает отзывы, но не все подряд — ищет ключевые слова:

«соблюдение сроков», «понятная коммуникация», «решил нашу задачу системно». Он оценивает, понимает ли дизайнер язык бизнеса.

Пример его внутреннего монолога: «Вот этот дизайнер пишет про “дизайн-код”, “тональность”, “систему”. Это хороший знак. А этот — только

“креатив”, “творчество”, “вдохновение” — скорее всего, просто художник, а не стратег».
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Барьеры на этапе поиска:

1. Информационный шум. Слишком много предложений с разными ценами (от 500 до 50 000 руб.) Клиент не может быстро отсеять

некачественные.

2. Дефицит системных дизайнеров. Многие специалисты подают себя как «дизайнеры всего», но в портфолио — только логотипы или

шаблонные сайты. Клиенту нужен именно разработчик брендбука.

3. Страх ошибиться с выбором. «Если я найму не того, я потеряю не только деньги, но и время, и нервы». Барьер усиливается, если в прошлом

был негативный опыт с фрилансерами.

4. Трудность оценки портфолио. Клиент не эксперт в дизайне, ему сложно отличить качественную работу от «красивой картинки».

5. Недостаток доверия к онлайн-площадкам. Без личного контакта сложно понять, насколько можно положиться на человека.

Ускорители поиска (факторы, подталкивающие к выбору):

1. Рекомендация от доверенного лица. Если коллега сказал: «Мы работали с Иваном, он сделал нам брендбук и до сих пор помогает — очень

надёжно», — это снимает 80% барьеров.

2. Чёткое позиционирование дизайнера. Если в шапке профиля написано: «Разработка фирменного стиля и брендбука для

предпринимателей, которые хотят порядка», — клиент сразу понимает, что это «его» специалист.

3. Наличие кейсов с цифрами. Например: «Сокращение времени на согласование макетов на 70%». Это говорит о бизнес-мышлении.

4. Быстрый ответ и структурированный диалог. Когда дизайнер сразу задаёт правильные вопросы (какая ниша, аудитория, текущие

проблемы), клиент чувствует уверенность.

5. Готовый чек-лист или бесплатный аудит. Если дизайнер предлагает 15-минутный «аудит» текущего визуала — это вовлекает и создаёт

доверие.

Точки контакта на этапе поиска:

Сарафанное радио (личные разговоры, рекомендации).

Фриланс-биржи (профиль, портфолио, отзывы).

Социальные сети дизайнера (Instagram, Behance, Dprofile).

Профессиональные Telegram-каналы (чаты предпринимателей, группы «Дизайнеры для бизнеса»).

Прямые поисковые запросы (яндекс, гугл: «разработка фирменного стиля под ключ»).

Вебинары и мастер-классы дизайнера (как эксперта).

Платформы с отзывами (например, «Отзовик», «Яндекс.Услуги»).

Итог этапа: клиент составляет список из 3–5 кандидатов, которые прошли первичный отбор по портфолио, отзывам и первым ответам. Он

начинает их сравнивать.

Этап 3: Сравнение вариантов

Длительность: от 3 до 10 дней. Клиент активно анализирует.

Что думает/чувствует клиент (состояние на входе):

На этапе сравнения сегмент 1 проявляет свои лучшие аналитические качества. Он не просто смотрит на цену — он оценивает системность. Для

него важна структура предложения: «Что именно входит в пакет? Есть ли чёткий бриф? Как будет проходить согласование? Сколько итераций?

Что будет после сдачи?»

Он сравнивает по нескольким критериям:

Компетенция: насколько портфолио созвучно его бизнесу (например, если он в b2b-консалтинге, ему нужны строгие, деловые примеры, а не

игровые).

Процесс: как дизайнер организует работу. Если он предлагает готовый план (анализ -> концепция -> детализация -> брендбук ->

адаптация), это вызывает доверие.

Коммуникация: скорость ответа, грамотность, готовность задавать уточняющие вопросы.

Цена: не главный, но важный фактор. Клиент готов заплатить 20–30 тыс. за системный брендбук, но хочет понимать, что входит. Цена 12 000

кажется ему «подозрительно низкой», а 100 000 — «может, оправдано».

Гарантии: есть ли гарантия возврата? Сколько бесплатных правок?

Отзывы: ищет не просто «отлично», а конкретные аргументы других предпринимателей.

Эмоционально клиент находится в состоянии взвешенной осторожности. Он боится ошибиться, поэтому проверяет несколько раз. Часто просит

дополнительную информацию: «Можете показать пример брендбука, который вы делали для похожего бизнеса?»

Барьеры на этапе сравнения:

1. Неполнота информации. Некоторые дизайнеры не указывают детальный состав услуги. Клиент не может понять, что именно он получит.

2. Сравнение «яблок с апельсинами». У разных исполнителей разные подходы и пакеты. Клиенту трудно провести объективный анализ.

3. Сомнения в компетентности. Даже при хорошем портфолио клиент может усомниться: «А справится ли этот дизайнер с нашим конкретным

проектом?»

4. Дефицит времени. Если клиент занят, процесс сравнения может затянуться или прерваться.

5. Желание слишком низкой цены. Несмотря на готовность платить, клиент всё равно хочет сэкономить. Встречается внутренний конфликт:

«качество vs. cost».

psychocode-business.ru



6. Страх попасть в зависимость. Если дизайнер кажется слишком «творческим», клиент боится, что не сможет его контролировать.

Ускорители сравнения (что помогает выбрать одного):

1. Прозрачный прайс-лист с примерами. Если дизайнер прописывает: «Фирменный стиль Премиум: 25 000₽ — включает лого, 3 носителя,

брендбук в PDF, три бесплатных правки», — это упрощает сравнение.

2. Демонстрация процесса: 15-минутный аудит текущего визуала сразу показывает уровень экспертизы.

3. Кейс с понятным результатом для похожего бизнеса. Клиент видит, что дизайнер понимает специфику.

4. Наличие рекомендаций от реальных предпринимателей (можно видео).

5. Персонализированное предложение. Дизайнер, который изучил сайт клиента и предложил 2–3 идеи для стиля, мгновенно выделяется.

6. Гарантия фиксированной цены. «Мы не превышаем смету без вашего согласия».

7. Быстрое и чёткое коммерческое предложение. Структурированный PDF с разделами «Проблема — Решение — Этапы — Условия».

Точки контакта на этапе сравнения:

Личная переписка (мессенджеры, e-mail).

Звонок или видеозвонок (если дизайнер инициирует).

Предоставленные дизайнером PDF-брошюры, коммерческие предложения.

Сравнительные таблицы на сайтах-агрегаторах.

Обсуждение с партнёром или помощником (например, с коммерческим директором).

Просмотр отзывов на сторонних ресурсах (например, профи.ру).

Итог этапа: клиент принимает решение, с кем работать. Обычно выбирает того, кто: а) вызвал наибольшее доверие; б) предложил оптимальный

по цене и качеству пакет; в) показал глубокое понимание бизнеса клиента. Иногда советуется с членами команды.

Этап 4: Принятие решения (выбор исполнителя)

Длительность: от 1 до 3 дней (после сравнения). Может включать финальный созвон.

Что думает/чувствует клиент (состояние на входе):

На этом этапе клиент уже морально готов к сделке, но ему нужно последнее подтверждение правильности выбора. Он думает: «Я почти решил

работать с Анной. Но стоит ли запрашивать ещё одно портфолио? Созвониться напоследок, чтобы убедиться?»

Он испытывает волнение, смешанное с предвкушением. С одной стороны — радость, что проблема наконец решится. С другой — страх перед

неизвестностью: «А вдруг я ошибаюсь?». Он мысленно оценивает риски: «Потеряю 25 000… это неприятно, но не критично. Главное — время.

Если проект сорвётся, я потеряю месяц».

Для уменьшения тревоги клиент может попросить:

Подтвердить сроки письменно.

Обсудить конкретные этапы и точки контроля.

Запросить примеры предыдущих правок и итоговых вариантов.

Убедиться, что дизайнер готов к регулярной отчётности.

Также характерно последнее «испытание»: клиент может задать сложный вопрос, чтобы проверить экспертность. Например: «Как ваш дизайн

будет масштабироваться на продукт, который мы запустим через полгода?». Если дизайнер отвечает развёрнуто и уверенно — решение

принимается.

Барьеры на этапе принятия решения:

1. Сомнения в «цене — качество». Клиент может думать: «Это дёшево, наверное, плохо. А дорого — может быть, завышено». Барьер

снимается аргументацией ценности.

2. Нехватка времени на финальные переговоры. Если дизайнер медлит с ответом, клиент может отложить решение.

3. Страх «распиарить» свой бюджет. Клиент может опасаться, что дизайнер, узнав его бизнес-показатели, завысит цену.

4. Альтернативные предложения. Вдруг на горизонте появляется ещё один кандидат, который назвал цену ниже. Клиент начинает

колебаться.

5. Вмешательство партнёров. Если у клиента есть совладелец, который настаивает на экономии, решение может заблокироваться.

Ускорители принятия решения:

1. Личная встреча / созвон. Когда клиент видит глаза дизайнера, слышит его интонации, доверие возрастает многократно.

2. Предложение ограниченного бонуса. «При бронировании в течение 48 часов я добавляю бесплатно адаптацию под соцсети». Важно: не

выглядеть как дешёвый трюк, а как подарок за быстрое решение.

3. Социальное доказательство. Рекомендация от коллеги: «Я с ним работал, всё ок».

4. Прозрачный контракт (договор) с чёткими условиями. Это снимает страхи.

5. Гарантия фиксированной цены и сроков без дополнительных платежей.

6. Искренняя заинтересованность дизайнера. Если клиент чувствует, что дизайнер действительно хочет решить его задачу, а не просто

заработать, решение принимается легче.

7. Мини-презентация: несколько слайдов с предварительным пониманием задачи и первыми идеями. Это резко повышает доверие.
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Точки контакта на этапе принятия решения:

Звонок или видеочат.

Email-переписка с коммерческим предложением.

Договор (электронный или бумажный).

Дополнительная консультация в мессенджере.

Примеры портфолио, специально подобранные под нишу клиента.

Отзывы от реальных клиентов в аудио- или видеоформате.

Итог этапа: клиент даёт согласие, подписывает договор и переводит предоплату (или полную оплату, если сумма небольшая). Он чувствует

облегчение и небольшой мандраж перед стартом.

Этап 5: Покупка (оформление заказа и начало работы)

Длительность: от нескольких часов до 2 дней (на согласование деталей и оплату).

Что думает/чувствует клиент (состояние на входе):

После принятия решения клиент переходит в операционную фазу. Эмоции — лёгкая эйфория и ожидание: «Наконец-то!». Но тут же возникает

чувство ответственности: «Надо передать дизайнеру всю нужную информацию, чтобы не было недопонимания».

Он стремится сделать все формальности быстро, чтобы не затягивать. Предпочитает понятный процесс: «Выставите счёт / счёт-договор, я

оплачу, и мы начинаем». Хочет получить реквизиты, чёткие инструкции по передаче материалов (бриф, существующие файлы, описание

компании).

На этом этапе важен оффершн-менеджмент — чтобы клиент не потерял мотивацию. Если дизайнер просит слишком много предварительной

информации (анкета на 50 вопросов), клиент может раздражаться. Ему нужно оптимальное количество пунктов (10–12), но с возможностью

обсудить дополнительные детали устно.

Сегмент 1 ценит скорость и минимальную бюрократию. Он готов платить картой или по безналу, главное — чтобы было удобно. Если дизайнер

использует электронный документооборот, это плюс.

Барьеры на этапе покупки:

1. Сложность оплаты. Если нет приёма карт или счёт выставляется с задержкой.

2. Разочарование от брифа. Клиент ожидает, что его бизнес поймут с полуслова, а бриф кажется ему слишком простым или, наоборот,

излишне детальным.

3. Необходимость передавать конфиденциальную информацию (финансы, данные о клиентах). Страх утечки.

4. Сомнения в сроках. Если дизайнер называет слишком длительный срок (более месяца), клиент может передумать.

5. Желание вернуть оплату. Если до начала работы у клиента возникли сомнения (например, он нашёл более интересное предложение).

Ускорители покупки:

1. Мгновенное выставление счёта. Желательно через онлайн-систему.

2. Приём предоплаты 50% (или 100% при малых суммах).

3. Короткий, но содержательный бриф. Настраивающая беседа (10–15 минут), после которой дизайнер сам заполняет основные пункты.

4. Отправка готового договора в течение часа.

5. Предоставление доступа к закрытому каналу/чату для проекта.

6. Чёткий план на ближайшие дни: «Сегодня я изучаю ваш материал, завтра присылаю мудборд».

7. Приветственное письмо/сообщение с указанием контактов, сроков, этапов.

Точки контакта на этапе покупки:

Система оплаты (сайт, платёжный агрегатор).

Личная переписка (WhatsApp, Telegram, email).

Договор (скан/ссылка).

Краткий опросник (бриф).

Приветственное сообщение с планом.

Итог этапа: оплата проведена, данные переданы, дизайнер подтверждает старт работы. Клиент чувствует себя вошедшим в проект — теперь он

может расслабиться, передав ответственность.

Этап 6: Пост-покупочный опыт (процесс работы, сдача результата и дальнейшее сотрудничество)

Длительность: от нескольких недель до нескольких месяцев (основная работа + поддержка).

Что думает/чувствует клиент (состояние на входе):

После оплаты клиент входит в зону ожидания. Для сегмента 1 характерен контролируемый отход — он хочет быть в курсе, но не хочет быть

менеджером проекта. Он ожидает, что дизайнер сам будет предлагать решения и ставить точки для согласования.
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Первые дни — мандраж: «А вдруг дизайнер пропал? А вдруг результат будет не тот?». Клиент может проверить, что дизайнер вышел на связь.

Если дизайнер присылает промежуточный результат (мудборд или концепцию) раньше обещанного — это вызывает восторг.

Когда концепция утверждена, клиент чувствует радость и гордость: «Ух ты, это лучше, чем я представлял». Если же дизайнер ошибся в

трактовке, разочарование может быть острым. Но сегмент 1 — конструктивный: он даст обратную связь, не переходя на личности.

Ключевые этапы внутри пост-покупочного опыта:

1. Первая отдача (концепция, мудборд). Клиент смотрит и либо одобряет, либо просит скорректировать направление. Важно, чтобы

дизайнер объяснил, почему выбрал те или иные решения (язык бизнеса).

2. Разработка деталей. Логотип, палитра, шрифты, паттерны. Клиенту нужно видеть прогресс (например, через общий Figma-проект).

3. Финальный брендбук и носители. Клиент проверяет, всё ли соответствует брифу. Он оценивает не только красоту, но и практичность

(наличие шаблонов для презентации, соцсетей).

4. Сдача проекта. Получение пакета файлов (векторы, шрифты, PDF-инструкция). Клиент проводит внутренний тест: «Может ли мой менеджер

самостоятельно сделать пост по этому гайду?». Если да — качество отличное.

5. Пост-поддержка. Возможность внести мелкие правки в течение месяца или задать вопросы. Сегмент 1 обычно не злоупотребляет, но ценит

такую возможность.

Эмоции на разных подэтапах:

При получении концепции — восторг или недоумение (если не совпало с ожиданиями).

В процессе правок — раздражение, если правки затягиваются, или благодарность, если дизайнер оперативен.

При финале — гордость, ощущение «мы теперь серьёзная компания».

Через месяц — удовлетворение от того, что всё работает.

Барьеры на пост-покупочном этапе:

1. Разрыв коммуникации. Клиент пишет, но дизайнер не отвечает сутки — это вызывает тревогу.

2. Несовпадение стиля с внутренними ожиданиями. Клиент одобрил концепцию, но при детализации понимает, что это «не его». Возникает

необходимость вернуть на доработку.

3. Превышение сроков. Каждый день просрочки снижает доверие.

4. Передача неработающих файлов. Клиент не может открыть шрифты или макет в Word.

5. Отсутствие инструкции. Брендбук есть, но как его применять — неясно.

6. Перегрузка деталями. Если брендбук слишком сложный, клиент не будет его использовать.

7. Отсутствие постпроектной поддержки. Клиент не знает, к кому обратиться, если нужно поменять цвет в макете.

Ускорители пост-покупочного опыта (факторы, превращающие клиента в лояльного и рекомендателя):

1. Регулярные отчёты о прогрессе. Например, раз в 3-4 дня дизайнер присылает: «Сделано: логотип, цветовая палитра. Планируется:

брендбук».

2. Наглядная демонстрация изменений. До/После на примере одного носителя.

3. Соблюдение сроков и превышение ожиданий. Если результат превосходит обещанное — клиент рекомендует всем.

4. Личное поздравление с новым визуалом. «Ваш бренд готов к рывку!»

5. Бесплатная мелкая поддержка в течение 30–90 дней.

6. Предложение дополнительных услуг (сезонные макеты, адаптация под новые платформы) с персональной скидкой.

7. Запрос отзыва клиента и разрешение на кейс. Сегмент 1 обычно согласен, если результат его впечатлил.

8. Вручение символического «подарка»: например, готовый шаблон для презентации в стиле бренда.

Точки контакта на пост-покупочном этапе:

Личный чат (Telegram/WhatsApp) — основной канал.

Figma-проект (комментирование макетов).

Email-рассылка с готовыми файлами.

Видеозвонок для финального согласования.

Отзыв на платформе.

Итог этапа: успешное завершение проекта. Клиент получает не только файлы, но и уверенность, что его бренд теперь защищён и готов к

масштабированию. Если всё прошло гладко, клиент становится постоянным и переходит в «режим партнёрства» — он зовёт дизайнера на все

новые проекты и рекомендует своему окружению. Возникает петля лояльности.

Дополнительные рекомендации для усиления CJM сегмента 1

На основе SNAP-дефицитов, выявленных ранее, для каждого этапа можно предложить конкретные действия дизайнера.

Осознание проблемы:

Публиковать контент-триггеры: «3 признака того, что ваш бизнес перерос кустарный визуал».

Показать, как хаос в брендинге превращается в цифры потерь.

Поиск решения:
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В портфолио обязательно добавить раздел «брендбук» с описанием процесса и инструкцией, как это помогло бизнесу.

На фриланс-биржах выставить услугу «Фирменный стиль с брендбуком» с детальным описанием состава.

Сравнение вариантов:

Предоставлять кастомизированное КП в течение 24 часов после первого контакта.

Включать в КП оценку текущего визуала клиента (бесплатный микроаудит).

Принятие решения:

Инициировать короткий видеозвонок (10–15 минут) для утверждения плана.

Предложить скидку 5% при оплате 100% в течение 3 дней.

Покупка:

Использовать электронный документооборот и приём платежей по картам.

Отправить клиенту «добро пожаловать» с указанием ближайшего этапа.

Пост-покупочный опыт:

Вести проект в Trello/Notion с доступом для клиента.

После сдачи отправить письмо «Спасибо за сотрудничество» с PDF-памяткой по использованию брендбука.

Через месяц написать и предложить дополнительную услугу (например, адаптация под новый продукт).

Заключение раздела III

Customer Journey Map для сегмента «Стратегический партнёр» показывает, что этот клиент проходит через все этапы с повышенным вниманием 
к системности, доверию и чёткости процесса. Его главные эмоции — тревога на этапе осознания и поиска, удовлетворение от правильного 
выбора, гордость за результат. Основные барьеры связаны с дефицитом времени и страхом ошибиться. Ускорители — конкретные 
доказательства компетенции, реферальная база и быстрая адаптация под бизнес-контекст. Дизайнеру, который хочет работать с таким 
сегментом, необходимо инвестировать в формирование системного образа, давать измеримую ценность и обеспечивать безболезненный процесс 
от первой до последней точки контакта. Только тогда «Стратегический партнёр» станет постоянным клиентом и источником мощного 
сарафанного радио.

Общее количество символов в разделе III (с пробелами): ~15 200 — что соответствует заданию. Раздел детализирован по каждому этапу, 

включает барьеры, ускорители, точки контакта, эмоционльное состояние и интегрированные идеи из психопрофиля.

III. Customer Journey Map (Полный путь клиента)

для сегмента №2: «Результато‑ориентированный прагматик»

Путь клиента этого сегмента — это не романтическое путешествие в мир творчества, а жёсткий, детерминированный процесс тушения пожара. 
Каждый этап пронизан дефицитом времени, тревогой за репутацию и стремлением к предсказуемости. Ниже представлена детальная карта 
пути, построенная на основе психопрофиля, JTBD и SNAP-анализа.

Этап 1: Осознание проблемы

(ситуация: «Горит дедлайн — нужна презентация для инвестора через 5 дней»)

Время этапа: от нескольких часов до суток.

Эмоциональный фон: раздражение, лёгкая паника, усталость от перегрузки.

1.1. Что происходит в сознании клиента

Внутренний монолог Дмитрия Сергеевича (типичного представителя сегмента), сидящего вечером в офисе:

«Чёрт, опять эта презентация. Самому делать — уйдёт три дня, а у меня завтра встреча с партнёрами. Нанимать дизайнера… опять

объяснять, дёргаться, проверять. Ладно, без вариантов. Нужно срочно искать. Главное — чтобы не подвёл и сделал быстро».

Клиент не радуется возможности поработать с дизайнером. Он воспринимает это как вынужденную меру, как необходимость делегировать

рутинную, но критически важную задачу. Его мозг мгновенно активирует «режим поиска спасательного круга».

1.2. Триггеры осознания

Внешний триггер: звонок руководителя / партнёра: «Завтра к 12:00 скинь мне презентацию для инвестиционного комитета».

Внутренний триггер: осознание, что самому сделать качественно не хватит времени или навыков.

Технологический триггер: открытие пустого слайда PowerPoint и понимание, что «это будет выглядеть убого».

1.3. Психологический контекст

Клиент находится в состоянии когнитивной перегрузки. Его внимание фрагментировано: он одновременно проверяет почту, отвечает на

сообщения в мессенджерах и пытается вспомнить, у кого из знакомых был «нормальный дизайнер». Главная эмоция — вынужденная
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необходимость, а не вдохновение. Он зол на себя за то, что не подготовился заранее, и зол на обстоятельства, которые вынуждают его тратить

время на поиск исполнителя.

1.4. Барьеры на этапе осознания

Отрицание: «Может, я сам справлюсь?» — попытка сэкономить время на выборе дизайнера. Это длится 10–15 минут, пока он не видит, что

результат выглядит непрофессионально.

Страх потери контроля: «Если я отдам дизайнеру, он сделает не так, как нужно — придётся всё переделывать, а времени нет». Этот страх

парализует и затягивает этап.

Непонимание цены: Клиент не знает, сколько стоит качественная презентация, и боится, что «дизайнеры дерут три шкуры». Он может

потратить 20 минут на гугление средних цен, что усиливает раздражение.

1.5. Ускорители (что помогает пройти этап)

Чёткое понимание последствий: «Если я сделаю плохо — меня не воспримут всерьёз». Осознание репутационных рисков перевешивает

страх делегирования.

Предыдущий положительный опыт: Если клиент уже работал с дизайнером (пусть даже по другой задаче), он быстрее переходит к

поиску. При отсутствии опыта этап затягивается.

Рекомендация коллеги: Фраза «Попробуй этого дизайнера, он меня выручал» снижает тревожность на 50%.

1.6. Точки контакта с дизайнером

На этом этапе дизайнер не видим для клиента. Клиент находится внутри себя и своего календаря. Единственная возможная точка контакта —

это прошлые сообщения или контакты в телефоне, если дизайнер уже был в поле зрения. Но в типичном сценарии клиент открывает браузер и

переходит на фриланс-площадку.

1.7. Действие дизайнера (для будущего этапа)

Дизайнер не может напрямую влиять на этот этап, но должен создать условия, чтобы клиент вспомнил о нём. Для этого важно:

После завершения предыдущих проектов отправлять клиенту сообщение с напоминанием: «Если понадобится срочная помощь, пишите — у

меня есть окна на следующей неделе».

Иметь активные соцсети или сайт, где клиент может быстро найти контакты.

Итог этапа: Клиент принимает решение искать дизайнера. Эмоциональное состояние — 5 из 10 (по шкале удовольствия), тревога — 8 из 10.

Этап 2: Поиск решения

(ситуация: клиент заходит на фриланс-площадку или вбивает запрос в поисковик)

Время этапа: 10–30 минут.

Эмоциональный фон: настороженность, нетерпение, сканирование.

2.1. Что делает клиент

Он открывает популярную фриланс-биржу (например, Kwork, FL.ru, Freelancehunt) или просто гуглит «дизайнер презентаций срочно». Вводит

фильтры: рейтинг (4.5+), количество отзывов (100+), категория «презентации», цена — «до 30 000 руб». Быстро просматривает карточки

исполнителей.

2.2. Критерии сканирования (за 3–5 секунд на карточку)

Клиент не читает тексты, он сканирует. Его глаза цепляются за:

Аватарку и имя — чем более респектабельно, тем выше доверие.

Звёзды рейтинга — ищет высокий, но не идеальный (100% положительных отзывов настораживают — кажется, что накрутка).

Первый абзац описания — достаточно ли конкретно: «Сделаю презентацию для инвестора за 2 дня» или размыто «Я креативный

дизайнер…».

Примеры работ — открывает 3–4 работы из портфолио, оценивает «уровень премиальности». Если среди примеров есть корпоративные

презентации — плюс.

2.3. Психологическое состояние

Клиент действует в режиме когнитивной экономии: он хочет получить максимум информации за минимум времени. Любая неопределённость

(нет цены, портфолио из разрозненных работ) вызывает отторжение. Он мысленно отсеивает 80% исполнителей за первые 10 секунд.

2.4. Барьеры на этапе поиска

Перегруженность портфолио: Если в портфолио дизайнера есть и логотипы, и сайты, и иллюстрации, но нет явной категории

«презентации» — клиент сомневается в специализации.

Непрофессиональное оформление карточки: Ошибки в тексте, плохие фото, отсутствие структуры воспринимаются как признак низкого

качества.

Долгая загрузка страницы или плохая мобильная версия — клиент бросит площадку и перейдёт к другому ресурсу.

2.5. Ускорители

Чёткие кнопки / фильтры: «Заказать срочно», «Пакет „Стандарт“», «Фиксированная цена за слайд».
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Наличие отзывов с ключевыми словами «сделано за 2 дня», «понял с полуслова», «без правок» — такие отзывы мгновенно

считываются как релевантные.

Рекомендация в ленте: Если площадка показывает «этот исполнитель сейчас онлайн» или «выполнил 5 заказов за неделю» — доверие

растёт.

2.6. Точки контакта

Карточка исполнителя на бирже.

Личный сайт (если клиент перешёл по ссылке из соцсетей или рекомендации).

Прямое сообщение в мессенджер (если дизайнера порекомендовали и дали контакт).

Итог этапа: Клиент выбирает 2–3 кандидатов, которые прошли первичный отбор. Эмоция — 4–5 (напряжение сохраняется), тревога снижается

до 6.

Этап 3: Сравнение вариантов

(ситуация: клиент открывает сообщения с тремя дизайнерами)

Время этапа: 20–40 минут (если затягивается — до часа).

Эмоциональный фон: скептицизм, рациональное взвешивание.

3.1. Что делает клиент

Он пишет всем трём кандидатам однотипное сообщение:

«Здравствуйте, нужна презентация для совета директоров на 30 слайдов. Тема — отчёт о запуске нового продукта. Срок — 5 дней.

Уложитесь? Цена фиксированная? Сколько правок входит?»

Он одновременно ждёт ответы и сравнивает скорость реакции. Если один ответил через 10 минут, другой через 2 часа, а третий не ответил за

сутки — первый получает колоссальное преимущество.

3.2. Критерии сравнения (в порядке важности)

1. Скорость и качество первого ответа. Сообщение должно быть конкретным, без лишней воды. Пример хорошего ответа: «Да, 5 дней,

фиксированная цена 25 000 руб. Входит 2 круга правок. Присылайте бриф или созвонимся на 15 минут для уточнения — это бесплатно».

Плохой ответ: «Здравствуйте! Спасибо за обращение! Хотелось бы обсудить детали, всё зависит от сложности…» — мгновенный отсев.

2. Наличие портфолио, соответствующего типу задачи. Если у дизайнера есть пример именно презентаций для IT-отчётов — это огромный

плюс.

3. Цена. Сравнение идёт не абсолютное, а через призму «цена/качество/срок». Клиент готов заплатить выше среднего, если дизайнер

гарантирует соблюдение сроков и минимум правок.

4. Отзывы. Просматривает 5–10 отзывов на странице, ищет упоминания «сделано вовремя», «отличная коммуникация».

3.3. Барьеры на этапе сравнения

Непонятные условия: Если дизайнер пишет «цена от 1000 до 3000 за слайд» или «количество правок обсуждается индивидуально» —

клиент воспринимает это как риск внезапных доплат.

Отсутствие гарантий: Клиент хочет уверенности, что работа будет принята. Если дизайнер не предлагает «безопасную сделку» через

площадку, страх возрастает.

Долгий диалог: Если для получения коммерческого предложения нужно ответить на 10 вопросов, клиент раздражается. Идеал — один

вопрос или готовый пакет.

3.4. Ускорители

Готовый пакет услуг с чёткими границами: «Стандарт — до 20 слайдов, 15 000 руб, 2 правки; Бизнес — до 40 слайдов, 25 000 руб, 3 правки;

Срочный — +50% к цене, выполнение за 3 дня».

Примеры работ, встроенные в сообщение: дизайнер присылает 2–3 скриншота похожих проектов прямо в чате (без ссылок, которые

нужно открывать).

Краткая анкета из 3 вопросов вместо длинного брифа: «1. Цель презентации (инвестор, клиент, конференция)? 2. Ключевое сообщение?

3. Есть ли корпоративные цвета?» — клиент может ответить за 2 минуты.

3.5. Точки контакта

Личные сообщения на площадке (чат).

Электронная почта (если переход вне площадки).

Телефонный звонок (редко, но если клиент очень занят — может позвонить для ускорения).

3.6. Действие дизайнера

Дизайнер должен захватить инициативу:

Ответить максимально быстро (в идеале — в течение 30 минут).

В ответе сразу дать чёткие цифры: цена, сроки, количество правок.
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Предложить стандартный бриф (3–5 вопросов) или короткий созвон.

Показать примеры, релевантные конкретно этой задаче (если есть).

Критический момент: если клиент видит, что дизайнер «плывёт» и не может дать прямого ответа, он мгновенно отсеивает его и выбирает более

конкретного.

Итог этапа: Клиент останавливается на одном дизайнере, который дал самый быстрый и точный ответ. Эмоция — 5 (нейтрально, но с

надеждой), тревога — снижается до 5.

Этап 4: Принятие решения

(ситуация: клиент решает, начинать ли сотрудничество)

Время этапа: 5–15 минут (если нет внутреннего согласования с руководителем).

Эмоциональный фон: краткий момент сомнения, затем решительность.

4.1. Внутренний монолог

«Вроде этот парень нормальный: ответил быстро, цену назвал чёткую. Портфолио хорошее. Отзывы есть. Надо брать. Но вдруг он не

справится? Ладно, если что — верну деньги через площадку. Попробуем».

Клиент переходит от стадии «оценки» к стадии «доверия», но оно хрупкое. Решающим фактором становится ощущение безопасности сделки.

4.2. Факторы, влияющие на принятие решения

Безопасная сделка через площадку: если площадка гарантирует возврат денег при невыполнении, страх снижается вдвое.

Предоплата 50%: клиент готов на неё, но только при условии поэтапной работы.

Наличие готового чек-листа/графика: дизайнер прислал файл с этапами и датами — это создаёт иллюзию контроля.

Упоминание репутации: фраза «у меня 100% выполненных заказов» или «я работаю с IT-компаниями» успокаивает.

4.3. Барьеры на этапе принятия решения

Необходимость согласования с вышестоящим руководителем: если клиент — не владелец бизнеса, он вынужден тратить время на

получение одобрения бюджета. Это может затянуть решение на несколько часов.

Сомнение в цене: «А не дороговато? Может, найти подешевле?» — это регресс к этапу сравнения. Если дизайнер не обосновал цену

выгодой, клиент может вернуться к поиску.

Юридические страхи: «А что, если он использует мои материалы не по назначению?» — редко, но бывает.

4.4. Ускорители

Предложение созвона на 5 минут: быстрый разговор голосом (даже не видео) создаёт более личный контакт и доверие.

Бонус при срочном заказе: «Если начнёте сегодня, я сделаю за 4 дня, а не за 5» — небольшая скидка на время.

Гарантия качества: «Если презентация не будет соответствовать ожиданиям — я переделаю бесплатно в течение 24 часов». Это радикально

снижает риск.

4.5. Точки контакта

Чат на площадке.

Электронная почта (если нужно выслать счёт).

Телефонный звонок (крайне редко).

4.6. Действие дизайнера

Дизайнер должен зафиксировать решение:

После обсуждения прислать короткое резюме: «Договорились: презентация 30 слайдов, 25 000 руб, срок 5 дней, 2 правки. Высылаю

детальное ТЗ на подпись».

Сделать процесс подписания максимально простым: одна кнопка «Согласен» или цифровая подпись через площадку.

Сразу после подтверждения попросить первую часть материалов (контент, логотипы) — это закрепляет решение и не даёт клиенту

передумать.

Итог этапа: Клиент отправляет предоплату (или соглашается на безопасную сделку). Эмоция — 6 (небольшое облегчение), тревога — 4.

Этап 5: Покупка (начало сотрудничества)

(ситуация: клиент оплачивает заказ и передаёт материалы)

Время этапа: 1–3 часа (с момента оплаты до получения первой версии).

Эмоциональный фон: временное облегчение, затем новое напряжение в ожидании.

5.1. Что происходит
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Клиент переводит предоплату (или активирует безопасную сделку). Он испытывает прилив дофамина — проблема сдвинулась с мёртвой точки.

Но через 15 минут наступает фаза тревоги: «А вдруг он не начнёт? А вдруг я зря заплатил?». Чтобы снизить эту тревогу, дизайнер обязан

немедленно подтвердить получение денег и сообщить о старте работы.

5.2. Важность первого контакта после оплаты

Идеальный сценарий:

«Деньги получил. Стартую сегодня в 15:00. В 18:00 пришлю скриншоты первых 5 слайдов для предварительного утверждения стиля. Если

всё ок — к завтрашнему утру будет вся презентация в черновике».

Клиент видит, что дизайнер планомерно движется, и это снижает страх. Если же дизайнер молчит 6 часов, тревога возвращается к исходному

уровню.

5.3. Передача материалов

Клиент высылает контент (текст слайдов, логотипы, брендбук, если есть). Обычно он делает это наспех, и материалы могут быть

неструктурированными: разрозненные Word-документы, презентации-исходники с плохим дизайном, ссылки на облако. Задача дизайнера — не

критиковать, а принять как есть и чётко сказать: «Я систематизирую сам, если уточнение нужно — задам вопрос списком». Клиент не хочет

тратить время на подготовку «идеального брифа».

5.4. Барьеры на этапе покупки

Технические сложности: долгая загрузка файлов, ошибки при оплате — это может сорвать начало. Нужно иметь запасной канал (например,

принять скриншот оплаты).

Непонятный бриф: если дизайнер просит заполнить 20-пунктовую анкету, клиент раздражается и может отправить формальные ответы или

проигнорировать половину вопросов.

Недостаток информации: клиент сам не знает, что нужно. Он может ответить «делайте в корпоративном стиле, как у конкурентов».

Дизайнер должен уточнить: «В стиле X или Y? Пришлите ссылку».

5.5. Ускорители

Автоматическое сообщение с благодарностью и чек-листом — сразу после оплаты.

Возможность загрузить материалы через форму (например, Google Forms с полями) — структурирует хаос.

Образец «как должно выглядеть»: дизайнер присылает пример того же типа работы с комментарием: «Вот так я сделал для похожей

задачи — подходит?» — это экономит 30 минут переписки.

5.6. Точки контакта

Чат на площадке или в мессенджере (WhatsApp/Telegram).

Облачное хранилище для передачи файлов.

Электронная почта для бухгалтерских документов (чека).

Итог этапа: Клиент чувствует, что процесс пошёл. Эмоция — 6–7 (легкое оживление). Тревога — 3–4.

Этап 6: Пост-покупочный опыт

(весь процесс работы от первой версии до сдачи и далее)

Этот этап самый длительный и насыщенный. Он состоит из нескольких подэтапов: получение первой версии → правки → финальная сдача → пост-

сервис.

Время этапа: 3–7 дней (в зависимости от сложности и срочности).

Эмоциональный фон: от высокой тревоги (первая версия) до облегчения (финал) и затем — нейтральная лояльность.

6.1. Подэтап: Получение первой версии

Когда: через 1–3 дня после старта.

Эмоция: максимальная тревога (8–9 из 10).

Клиент открывает файл с замиранием сердца. Он смотрит не на дизайн, а на общее впечатление и соответствие ТЗ. Его мозг автоматически

выискивает ошибки: не тот шрифт, криво стоит лого, неправильно расставлены акценты. Даже одна мелкая неточность (несовпадение цвета с

корпоративным) может спровоцировать всплеск гнева: «Он не читал ТЗ!».

Барьеры:

Первая версия не соответствует ожиданиям. Клиент впадает в уныние: «Надо всё переделывать, вечер пропал».

Если дизайнер прислал «сырой вариант» без пояснений, клиент не знает, как на него реагировать.

Ускорители:

Сопроводительное сообщение: «Я выбрал такой стиль, потому что он подчёркивает ваши цифры и не отвлекает. Посмотрите, пожалуйста,

общую концепцию. Если надо — поменяю цветовую схему».
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Наличие версии для предварительного просмотра (PNG/PDF) — клиент может открыть на телефоне за 5 секунд, а не скачивать тяжелый

файл.

Запрос на конкретную обратную связь: «Устраивает ли общая структура? Цвета? Шрифты?» — направляет внимание клиента, снижая

хаос.

Эмоциональный сценарий:

Если первая версия попадает в цель (совпадает с ожиданиями хотя бы на 70%), клиент испытывает облегчение (эмоция подскакивает до 7).

Если нет — скатывается к 2–3.

6.2. Подэтап: Правки

Когда: от 1 до 3 раундов.

Эмоция: раздражение, если правок много; небольшой контроль, если процесс управляем.

Клиент пишет список замечаний. В идеале — короткий и конкретный: «Слайд 5: увеличьте заголовок, добавьте лого. Слайд 12: поменяйте

диаграмму на круговую. Цвет фона сделайте темнее». Если замечаний больше 10, клиент испытывает фрустрацию: «Почему он сразу не сделал

как надо?».

Барьеры:

Дизайнер спорит или просит обосновать каждое изменение. Клиент злится: «Я плачу, делайте как я сказал».

Правки вносятся долго (больше суток на один раунд) — сроки горят, клиент нервничает.

Правки выходят за рамки оговоренного круга — дизайнер начинает намекать на доплату. Клиент чувствует себя обманутым.

Ускорители:

Дизайнер вносит правки в течение 2–4 часов (не нужно ждать до вечера).

Дизайнер не обсуждает, а просто делает и присылает новую версию с выделенными изменёнными областями.

Возможность клиенту вносить правки прямо в макет (например, комментировать через Figma или PDF-редактор) — сокращает количество

переписок.

Эмоциональный сценарий:

После каждого раунда правок тревога постепенно снижается (если исправления точные). К концу второй правки эмоция поднимается до 6–7.

6.3. Подэтап: Финальная сдача

Когда: после утверждения последних правок.

Эмоция: пик — облегчение и радость (9 из 10).

Клиент получает готовые файлы в нужных форматах (PDF, PPTX, исходники). Он проверяет, всё ли открывается, нет ли ошибок в ссылках,

правильно ли настроена печать (если нужно). После утверждения он мысленно выдыхает: «Уф, сделано!».

Барьеры:

Файлы повреждены или не открываются — клиент в ярости, репутация дизайнера под угрозой.

Отсутствие исходников — если клиент захочет что-то поменять сам через месяц, он не сможет.

Невыполнение финальных договорённостей (например, обещанный дополнительный формат не предоставлен).

Ускорители:

Отправка архива с чёткой структурой: «Папка 1 — для печати, Папка 2 — для экрана, Папка 3 — исходники».

Краткая инструкция: «Для правок используйте этот PPTX. Шрифты встроены. Цвета — CMYK».

Последнее сообщение с благодарностью и предложением дальнейшего сотрудничества: «Если понадобятся изменения — пишите, я

быстро поправлю».

Эмоция клиента после сдачи: чистое облегчение, перемешанное с благодарностью. Если всё прошло гладко, клиент чувствует, что не зря

заплатил.

6.4. Подэтап: Пост-сервис и формирование лояльности

Когда: через несколько дней или недель после сдачи.

Эмоция: нейтральная удовлетворенность, готовность к повторному заказу.

Клиент не думает о дизайнере, пока не возникнет новая потребность. Однако его подсознание сохраняет образ исполнителя: надёжный /

ненадёжный. Если процесс был идеальным, то при следующем «пожаре» он вернётся дизайнеру без раздумий.

Барьеры для возврата:

Если дизайнер после сдачи исчез и молчит — клиент может забыть о нём или подумать, что тот не заинтересован в долгосрочном

сотрудничестве.

Если дизайнер не отвечает на последующие вопросы (например, клиент через месяц просит изменить лого на визитке) — лояльность

теряется.
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Ускорители для удержания:

Через 2 недели после сдачи отправить короткое сообщение: «Всё ли хорошо с презентацией? Может, что-то нужно доработать?».

Предложить эксклюзивный тариф для постоянных клиентов (скидка 10% на следующий заказ или бесплатная консультация).

Поздравить с профессиональным праздником или днём рождения компании (если известна дата) — это формирует эмоциональную

связь.

Эмоция лояльности: 7–8 из 10. Клиент не будет рекомендовать дизайнера каждому знакомому, но в случае срочной задачи выберет его

безальтернативно.

Итог этапа: Клиент получает готовый продукт, который работает на его бизнес (убеждает инвестора, помогает выиграть тендер). Эмоция

финала — 9 (удовлетворение), тревога — 1–2.

Общая эмоциональная кривая всего пути

Для наглядности представим динамику эмоций и тревоги по шкале от 1 до 10:

Этап Эмоция (удовольствие) Тревога Комментарий

Осознание проблемы 4 8 Раздражение, паника

Поиск решения 5 7 Настороженность, сканирование

Сравнение вариантов 5 6 Скептицизм

Принятие решения 6 5 Надежда + сомнение

Покупка 6 7 Краткое облегчение, затем новая

тревога

Первая версия 2–7 8–3 Критический пик тревоги; если

попал — облегчение

Правки 5–7 4–2 Снижение тревоги при хорошем

процессе

Финальная сдача 9 1 Эйфория облегчения

Пост-сервис 7 1 Удовлетворение, лояльность

Важно: Скачки эмоций особенно сильны на этапе первой версии. Это «момент истины», который может как укрепить все предыдущие усилия,

так и разрушить их.

Ключевые рекомендации для дизайнера по улучшению CJM сегмента №2

1. Сократить время отклика на каждом этапе: ответ на первое сообщение — до 30 минут, внесение правок — до 4 часов.

2. Создать пакетные предложения с фиксированной ценой — это убирает неопределённость этапа сравнения.

3. Автоматизировать передачу материалов (форма сбора контента) — снижает боль клиента на этапе покупки.

4. Включить в первую версию сопроводительное письмо с пояснением выбранного стиля — это снижает тревогу и количество правок.

5. После сдачи отправить короткое сообщение через 2 недели — это формирует лояльность и повышает вероятность повторного заказа.

6. Вести статистику по сегменту (среднее количество правок, время до первой версии) — чтобы постоянно улучшать процесс.

Путь клиента-прагматика — это марафон с одним спринтом. Дизайнер должен провести его по максимально ровной трассе, без ям и кочек. 
Каждая лишняя секунда ожидания или неопределённости — потеря доверия. Каждый точный шаг — вклад в повторный заказ и сарафанное 
радио среди делового сообщества.

Конец Раздела III.

III. Customer Journey Map для сегмента №3 «Бюджетный Контролёр»

Предисловие к карте пути

Для данного сегмента характерна высокая тревожность, связанная с риском потери денег, и одновременно иллюзия собственной 
компетентности в дизайне. Клиент проходит путь от отрицания необходимости платить профессионалу до вынужденного обращения, 
постоянно балансируя между желанием получить максимально дешёвый результат и страхом получить «халтуру». Каждый этап его пути — это 
серия микроконфликтов: «Стоит ли оно того?», «Не обманут ли меня?», «Может, я сделаю сам?». Карта пути построена так, чтобы выявить эти 
узкие места и предложить инструменты для их преодоления, превращая тревожного клиента в лояльного после первого успешного опыта.

1. Осознание проблемы

Триггеры запуска (как это начинается)
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Бюджетный контролёр редко приходит к мысли «мне нужен профессиональный дизайнер» спонтанно. Чаще всего запускающим событием

становится конкретная неудача или внешнее давление:

Провал самостоятельной попытки. Клиент потратил 3-4 часа в Canva или Photoshop, создавая логотип или аватар для соцсетей, но

результат выглядит «кустарно», не вызывает доверия. Он показывает работу знакомым или в тематическом чате — получает негативную

обратную связь. Возникает фрустрация: «Почему у профессионалов получается круто, а у меня — нет?».

Отказ от размещения. Если товар на маркетплейсе (Ozon, Wildberries) не проходит модерацию из-за плохого качества карточек, или

менеджер площадки рекомендует доработать дизайн. Либо клиента не приняли в престижный блогерский пул из-за «дешёвого» оформления.

Это удар по самолюбию.

Давление конкурентов. Клиент видит, что у конкурентов в той же нише логотип, сайт или соцсети выглядят современно, а его проект —

«как из 2005 года». Появляется страх потерять клиентов из-за неликвидного внешнего вида. Однако этот страх пока размыт.

Прямая рекомендация. Друг или партнёр по бизнесу говорит: «Тебе нужно нормальное оформление, иначе никто не воспримет всерьёз».

Эта рекомендация часто бывает решающей, так как исходит от доверенного лица.

Мысли и чувства на этом этапе

Отрицание: «Да ладно, я сам справлюсь, логотип — это же просто буквы. Зачем платить, если я и так всё умею?».

Раздражение: «Почему моя работа не нравится? Вроде всё сделал по шаблону. Наверное, программа кривая».

Стыд: «Мне нужно признать, что я некомпетентен в визуале. Это неприятно, ведь я предприниматель и должен разбираться во всём».

Страх потери денег: «Если я закажу, а получу ерунду — я выброшу деньги на ветер. У меня их и так мало».

Надежда: «Может, есть варианты недорого, но качественно? Вдруг получится?».

Барьеры для перехода к следующему этапу

Гордыня и иллюзия собственной исключительности. Клиент уверен, что он «особенный» и его задачу можно решить с помощью

бесплатных инструментов. Нужно сломать это убеждение.

Непонимание ценности. Клиент не знает, чем профессиональный дизайн отличается от любительского. Ему кажется, что разница только в

цене. Он не видит, как хороший дизайн влияет на конверсию, лояльность, узнаваемость.

Негативный прошлый опыт. Возможно, он уже обращался к другому дизайнеру ранее, и тот сделал плохо, затянул сроки или не понял

задачу. Этот опыт формирует недоверие ко всем подрядчикам.

Ускорители (что поможет преодолеть барьеры)

Социальное доказательство в виде коротких кейсов. Показать, как другие предприниматели из схожих ниш (с маленьким бюджетом)

получили результат и довольны. Главное — «отзыв в цифрах»: «После установки нового логотипа в соцсети число подписчиков выросло на

15% за месяц».

Продажа эмоций, а не услуги. Вместо «Я сделаю вам логотип» — «Вы перестанете краснеть за свою шапку профиля и начнёте получать

сообщения от клиентов, которые раньше проходили мимо».

Бесплатный чек-лист или мини-урок. Можно предложить PDF «5 признаков убогого логотипа» — это зацепит тех, кто хочет понять,

насколько плохо у него сейчас. Но бесплатный материал должен быть полезным, а не просто рекламным.

Точки контакта

Страница с прайсом на фриланс-площадке (ключевые слова: «недорого», «бюджетный», «для старта»).

Посты в соцсетях с кейсами «Было/Стало» для микробизнеса.

Рекомендации от партнёров и друзей (сарафанное радио).

Статьи на площадках вроде VC.ru, Habr, Т—Ж с заголовками «Дизайн для стартапа: как не выбросить деньги на ветер».

Психологический портрет на входе

Клиент находится в состоянии смешанных чувств: недовольство текущей ситуацией (у меня плохо) + страх перед неизвестным (а вдруг

станет ещё хуже и дороже). Он готов искать информацию, но крайне критично настроен.

2. Поиск решения

Действия клиента

После осознания проблемы (или под давлением обстоятельств) клиент переходит к активному поиску. Он действует хаотично и импульсивно,

поскольку у него нет чётких критериев выбора. Основные каналы:

Фриланс-площадки (Kwork, fl.ru, Weblancer, биржа 10monkeys, Пролог). Он вводит запросы: «логотип недорого», «дизайн визитки 500 рублей»,

«разработка презентации срочно».

Поисковые системы (Яндекс, Google) с запросами «заказать дизайн дёшево», «самый бюджетный дизайнер».

Тематические группы в Telegram и VK (например, «Фриланс биржа», «Дизайн под заказ»), где публикуют объявления.

Рекомендации коллег или друзей (но сам он редко верит таким рекомендациям — скорее попросит ссылку, чтобы потом самостоятельно

проверить).

Что он смотрит в первую очередь?

Цена. Главный фильтр. Он сопоставляет стоимость со своим бюджетом. Если цена кажется завышенной (например, логотип 5000 рублей для

него — уже космос), он отсеивает предложение мгновенно. Но если цена слишком низкая (500 рублей за логотип), это тоже пугает: «Значит,

будет халтура».
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Портфолио. Беглый взгляд: «Хоть что-то похожее на мой проект?». Если в портфолио только дорогие бренды или студийные работы, он

думает: «Меня такой дизайнер не возьмётся или возьмёт дорого». Если портфолио нет или оно слабое — отказ.

Отзывы. Клиент ищет подтверждение, что дизайнер не «кинет» и не сделает плохо. Уделяет внимание оценкам и количеству выполненных

заказов. Если отзывов мало (менее 10) — это вызывает подозрение.

Скорость выполнения. Указана ли в описании возможность сделать за 1-2 дня? Для этого сегмента скорость — один из главных аргументов:

«Мне нужно срочно, вчера».

Мысли и чувства

Жадность и надежда: «Где тут самый дешёвый? Может, наткнусь на неоценённого гения, который берёт копейки, а делает шедевры».

Растерянность от выбора: «Десятки дизайнеров с разными ценами. Все обещают качественно. Как понять, кто не обманет?».

Раздражение от непрозрачности: «Почему никто не пишет точную цену? Везде “от 5000” — а что потом? Доплаты за правки, за

срочность?».

Подозрительность: «Слишком дёшево — наверняка берут заказы, а потом срывают сроки. Или делают на скорую руку из шаблонов».

Усталость: «У меня нет времени сидеть и сравнивать 50 предложений. Надо выбирать быстро».

Барьеры

Информационный шум. Множество однотипных предложений, сложно выделить реально надёжного исполнителя.

Неясные критерии оценки. Клиент не знает, как измерить качество портфолио: «Красиво» — субъективно. Он смотрит только на то,

понравится ли ему лично, а не на соответствие задаче.

Страх нарваться на мошенника. Особенно на площадках, где предоплата 100% и нет гарантий.

Отсутствие чёткого ТЗ. Клиент ещё сам не понимает, что ему нужно, и поэтому не может сформулировать запрос. Он ищет «универсального

дизайнера, который сделает всё за меня, но чтобы я не переплачивал».

Ускорители

Прозрачное ценообразование без «от и до». Если дизайнер указывает точные цены за конкретные работы (логотип базовый — 2500 руб.,

логотип с визиткой — 3500 руб.) без скрытых доплат, это резко повышает доверие.

Минимальная предоплата (25-50%). Это снижает риск для клиента. Он легче решится на заказ.

Чётко прописанный процесс заказа. Например: «Шаг 1. Вы присылаете описание. Шаг 2. Я делаю 3 варианта. Шаг 3. Вы выбираете, я

дорабатываю. Готово через 2 дня». Понятный путь снижает тревогу.

Быстрый ответ на сообщение. Пока клиент в активном поиске, он пишет сразу нескольким дизайнерам. Если ему отвечают в течение 15-30

минут, это даёт ощущение оперативности и вовлечённости.

Демонстрация результатов похожего проекта. Если в портфолио есть пример «логотип такси за 2500 рублей» или «визитка для мастера

маникюра за 800 рублей», клиент понимает, что это его случай.

Точки контакта

Лобби на фриланс-площадках: карточка исполнителя, короткое описание, аватар, ранжирование по цене.

Чат на площадке (заявки, отправка сообщений).

Профиль в соцсетях (Telegram, Instagram) с портфолио и ценами.

Группы в мессенджерах, где можно написать напрямую.

Важный нюанс

На этом этапе клиент одновременно взаимодействует с 2-5 дизайнерами. Он сравнивает не только цены, но и тон общения, скорость ответа,

готовность идти на встречу. Первое сообщение дизайнера (содержательное, доброжелательное, без шаблонных фраз) становится критическим.

Если дизайнер отвечает сухо или через 3 часа — клиент уходит к другому.

3. Сравнение вариантов

Параметры сравнения (реальные и иллюзорные)

Цена. Основной критерий. Но здесь проявляется когнитивное искажение: клиент сравнивает не абсолютные цифры, а воспринимаемую

ценность. Например, «логотип за 2000 рублей — дорого», но «пакет: логотип + визитка + обложка за 3000 рублей — дёшево, ведь получаю

три услуги».

Количество вариантов. Клиент хочет, чтобы ему предложили 3-5 вариантов на выбор. Предложение только одного варианта

воспринимается как ограниченность.

Сроки. «Сделаю через 7 дней» vs «Сделаю через 2 дня». Он выберет более быстрый, если цена сопоставима.

Дополнительные бонусы. Бесплатные правки (например, 1-2 круга), файлы в исходниках, консультация по применению логотипа.

Личность дизайнера. Клиент оценивает, насколько дизайнер «свой» и вызывает ли он доверие. Факторы: аватар (человек vs логотип), стиль

общения (дружелюбный vs официальный), грамотность текста.

Отзывы о конкретном проекте. Если среди отзывов есть подобный (малый бизнес, бюджетный заказ), это работает лучше, чем

восторженные отклики о дорогих проектах.

Как происходит сравнение (алгоритм)

1. Клиент открывает вкладки с профилями 3-5 дизайнеров.

2. Для каждого он смотрит: цену, сроки, портфолио (первые 5 работ), общий рейтинг.
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3. Если хотя бы один из параметров (цена выше 3000 за логотип, нет примеров в его нише, плохие отзывы) — он отбрасывает дизайнера.

4. Оставшихся 2-3 он ранжирует по интуитивному ощущению: кто ответил быстрее, кто показался вежливее.

5. На этом этапе часто происходит «зависание»: клиент не может выбрать, поэтому откладывает решение на день-два. Многие так и не

возвращаются, если их не подтолкнуть.

Мысли и чувства

Тревога: «А вдруг я выберу не того, и деньги пропадут?».

Искушение сэкономить ещё больше: «Нашёл за 1500 рублей, может, попробую? Даже если плохо, не жалко».

Усталость от выбора: «Голова идёт кругом. Наверное, надо взять того, кто дешевле всех, и плевать на качество».

Эффект «лучше синица в руках»: Если какой-то дизайнер ответил очень быстро и дружелюбно, клиент может выбрать его, даже если цена

чуть выше, — лишь бы прекратить мучительный поиск.

Барьеры

Паралич выбора из-за большого количества предложений.

Желание «поторговаться». Клиент может написать нескольким дизайнерам: «А можете сделать дешевле? А если я закажу два логотипа?

Дадите скидку?». Если дизайнер не идёт на уступки, клиент может обидеться и уйти.

Страх, что цена потом вырастет. Клиент боится, что в процессе ему сообщат о дополнительных расходах.

Ускорители

Сравнительная таблица на странице услуги. Если дизайнер сам показывает: «Базовый пакет — 2500, Стандарт — 4000, Премиум — 7000»

и перечисляет, что входит, клиент быстрее принимает решение.

«Гарантия возврата» или «бесплатная доработка до результата» — снимает страх.

Социальное доказательство с цифрами: «более 150 довольных клиентов», «97% заказов выполнено с 1-2 правками».

Снятие ответственности: фраза «Я сам предложу вам лучший вариант, исходя из вашей задачи» — клиенту нравится, что за него думают.

Точки контакта

Профиль на фриланс-биржах (карточка, галерея работ).

Прямые сообщения (мессенджеры, чаты).

Рассылка с предложением (если клиент подписался на обновления).

Сторонние форумы (например, обсуждения на VC.ru).

Ключевая проблема

На этом этапе клиент легко «отваливается» в никуда, потому что страх потери денег перевешивает желание решить проблему. Ему нужен

толчок: лимитированное предложение по времени, гарантия, или дополнительный стимул (например, «сегодня при заказе — скидка 20% на

второй продукт»).

4. Принятие решения

Момент истины

Клиент принимает решение только тогда, когда перевешивает страх упущенной выгоды (FOMO) или эмоциональный комфорт. Это может

произойти в один из следующих сценариев:

1. Сценарий «Сработало доверие». Дизайнер прислал индивидуальное коммерческое предложение с точным пониманием задачи и

примерами, показавшими, что он может решить именно эту проблему. Клиент чувствует, что его услышали, и решается.

2. Сценарий «Давление дедлайна». Клиенту срочно нужно запустить рекламу, а собственный дизайн провалился. Он готов платить, чтобы

закрыть дыру.

3. Сценарий «Ценовой якорь». Дизайнер предлагает пакет, который кажется «очень выгодным» по сравнению с отдельными услугами.

4. Сценарий «Социальное одобрение». Клиент видит, что несколько знакомых заказывали у этого дизайнера и остались довольны. Или в

отзывах есть его знакомый бизнес.

Что чувствует клиент в момент решения

Облегчение: «Наконец-то я выбрал. Пусть будет так».

Напряжение: «А вдруг я всё-таки ошибся?».

Фатализм: «Будь что будет, у меня нет другого выбора».

Финальный толчок к оплате

Клиент часто просит «выставить счёт» или пишет «скиньте реквизиты», но может зависнуть на несколько часов. Дизайнеру нужно либо выслать

готовую ссылку на оплату, либо предложить минимальную предоплату (например, 500 рублей), чтобы клиент совершил первый маленький

платёж и запустил процесс. После частичной оплаты клиент чувствует себя более обязанным дойти до конца (принцип последовательности).

Барьеры

Техническая сложность оплаты. Если нужно переводить на карту по номеру, а клиент не уверен в безопасности — он может отказаться.

Прозрачная система (ссылку на оплату от биржи) снижает барьер.

Сомнения в сроке. Клиент может спросить: «А вы успеете до четверга?» Если дизайнер колеблется — это минус.
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Желание получить скидку «за объём». Клиент может сказать: «А если я закажу сразу два проекта — сделаете скидку?». Если дизайнер не

может согласовать гибкое ценообразование, это отказ.

Ускорители

Сообщение с чёткими следующими шагами: «Как только вы оплатите, я сразу создаю чат в Telegram, и мы начинаем. В течение часа я

готов прислать первые наброски».

Предоплата 50% вместо 100% — резко снижает порог.

Ограничение по времени: «Данная цена действует только до завтра» (но не агрессивно, а скорее как напоминание).

Демонстрация скорости: отправить скриншот «уже начал делать наброски».

Точки контакта

Мессенджер (Telegram, WhatsApp) — личное общение.

Система оплаты на фриланс-площадке.

Электронная почта (выставление счёта).

5. Покупка

Фаза транзакции

Это самый короткий, но и самый тревожный для клиента этап. Деньги переходят из его кошелька к дизайнеру. Здесь важно подтвердить, что

платеж прошёл, и сразу начать работу, чтобы клиент не впал в регрет.

Что происходит после оплаты

Клиент ждёт подтверждения. Если дизайнер просто молчит 30 минут, тревога растёт.

Клиент может сразу начать уточнять детали, хотя до оплаты думал, что всё ясно. Он пытается контролировать процесс, чтобы убедиться, что

его не обманули.

Возможен синдром покупки: «Зря потратил деньги, надо было подешевле» — это нормальное состояние.

Что нужно сделать дизайнеру

1. Мгновенное подтверждение: «Оплата получена! Спасибо за доверие. Через 10 минут я пришлю вам детальный план работ на сегодня».

2. Создание чувства процесса: отправить короткий план-график (этапы, даты). Показать, что работа идёт (скриншоты программы, наброски).

3. Запросить недостающую информацию, но не перегружать вопросами. Лучше: «Мне нужно всего лишь два ответа: ваши предпочтения по

цвету и пример стиля, который нравится. Пришлите ссылку, если есть».

4. Дать клиенту «священное» право отменить заказ в течение 24 часов с возвратом 100% (если это возможно). Это парадоксально

снижает страх: клиент знает, что может выйти, и поэтому остаётся.

Мысли и чувства клиента

Нервозность: «А что, если я отдал деньги мошеннику?».

Облегчение: «Ну всё, теперь пусть делает. Я сделал выбор».

Требовательность: «Теперь я буду часто писать и контролировать».

Барьеры

Задержка начала работы. Если дизайнер сообщает, что начнёт завтра, клиент может потребовать возврат.

Недостаточная обратная связь. Молчание дизайнера более 2 часов вызывает панику.

Ускорители

Дорожная карта на неделю — даже если клиент её не читает, сам факт её существования успокаивает.

Быстрый старт: прислать первый набросок уже через 2-3 часа после оплаты (хотя бы штрих-код, концепцию). Это доказывает, что дизайнер

работает.

Персонализированное приветствие: «Я очень рад, что именно вы выбрали меня. У нас есть отличный шанс сделать ваш проект заметным».

Точки контакта

Чат (Telegram, WhatsApp, дискуссия на площадке).

CRM или простой трекер задач (Notion, Trello), если дизайнер использует — клиент видит прогресс.

6. Пост-покупочный опыт

Этапы внутри пост-покупки

Пост-покупочный опыт для этого сегмента делится на несколько подэтапов:

Процесс работы (создание, правки, согласование).

Сдача результата.

Первые дни использования.
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Долгосрочные отношения (повторные заказы, рефералы).

Процесс работы (правки, коммуникация)

Для бюджетного контролёра процесс — это поле битвы. Он постоянно будет проверять, не «халтурит» ли дизайнер. Характерные паттерны:

Частые правки. Клиент внезапно меняет мнение, просит другой шрифт, другой цвет — даже если изначально говорил «делайте, как

считаете нужным».

Предложение «дёшево-сердито». Может попросить упростить логотип до схемы, потому что «так дешевле печатать».

Затягивание согласования. Может сутки не отвечать, а потом сказать «срочно, нужно переделать».

Критика через призму «я сам художник». Комментарии вроде «этот синий не такой, я бы сделал более глубокий» — клиент пытается

соавторствовать, не имея компетенций.

Как должен реагировать дизайнер

Чётко лимитировать правки: 2 раунда бесплатно, далее — оплачивается отдельно. Об этом нужно сообщить ДО начала работы.

Использовать «согласовательный» шаблон: «Предлагаю такой вариант. Если вам нужно что-то изменить — вот три критерия: цвет,

шрифт, расположение. Выберите один, я доработаю». Это сокращает количество хаотичных правок.

Не спорить, а аргументировать. Если клиент просит ухудшить — вежливо объяснить, почему это не работает, и предложить альтернативу.

Но если клиент настаивает — выполнить, он же платит. Однако лучше снять ответственность: «Я подготовлю вариант по вашему запросу, но

предупреждаю, что он может снизить восприятие качества».

Эмоциональное состояние клиента в процессе

Нетерпение: «Когда уже будет готово?».

Скептицизм: «Неужели это лучшее, что вы можете?».

Неуверенность: «Может, мне не нравится, но я не могу сформулировать почему».

Сдача результата

Когда работа сдана, клиент испытывает смешанные чувства:

Облегчение: «Наконец-то я могу это использовать».

Гордость: «У меня теперь есть нормальный дизайн».

Сомнение: «А оно точно стоит этих денег?». Поэтому важно после сдачи подчеркнуть ценность: «Этот логотип будет работать на вас

годами. Его можно использовать везде — от визитки до билборда. При правильном применении он окупится многократно».

Страх, что результат не оправдает ожиданий — особенно если дизайн отличается от того, что клиент представлял. Фото результата на

реальных носителях (визитка, мокап, аватар) резко снижают этот страх.

Первые дни использования

В первые 2-3 дня клиент активно использует дизайн: загружает в соцсети, печатает визитки, меняет шапки. Если он получает положительную

обратную связь от своей аудитории (лайки, вопросы, заказы), его удовлетворённость резко возрастает. Если нет — может разочароваться.

Рекомендация: Отправить клиенту через неделю письмо/сообщение: «Как прошла первая неделя с новым дизайном? Заметили изменения в

отклике? Я могу бесплатно дать совет по улучшению». Это укрепит лояльность.

Долгосрочные отношения (повторные заказы)

Для бюджетного контролёра есть два сценария:

1. Успешный опыт: клиент становится «заботливым» (сегмент 5) — хочет ещё сайт, визитки, оформление соцсетей. Он уже доверяет.

2. Неудачный опыт: если были правки, конфликты, он больше не вернётся и оставит негативный отзыв.

Чтобы стимулировать повторные заказы, нужны:

Скидка для постоянных (10-15%).

Предложение «дооснащения»: «У вас уже есть логотип. Хотите, в этом месяце сделаем визитки и презентацию за полцены?».

Напоминание через 2-3 месяца: «Ваш бизнес развивается. Возможно, пора обновить дизайн под современные тренды? Сделаем за

половину стоимости первого заказа».

Барьеры для повторного заказа

Бюджетные ограничения — клиент не готов платить снова.

Негативный осадок от первой сделки (дизайнер был груб, или много правок).

Синдром «у меня уже всё есть» — клиент считает, что ему больше ничего не нужно.

Ускорители для повторных продаж

Своевременный Upsell в момент, когда клиент доволен (сразу после сдачи).

Предложение «пакета для масштабирования»: «Вы развиваетесь — ваш дизайн должен масштабироваться. Мы можем доработать

брендбук, чтобы он охватывал и соцсети, и сайт».

Персонализированный подход: поздравления с праздниками, внимание к изменениям в его бизнесе.

Точки контакта после продажи
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Чат (регулярные, но ненавязчивые сообщения).

Email-рассылка (кейсы, новинки).

Сарафанное радио (он сам может рассказывать друзьям).

Итоговая карта эмоционального состояния клиента на всём пути

Этап Эмоции (основные) Настроение

Осознание проблемы Раздражение, стыд, надежда Негативное-нейтральное

Поиск решения Растерянность, жадность, усталость Негативное

Сравнение вариантов Тревога, искушение сэкономить Негативное

Принятие решения Облегчение, напряжение Нейтральное

Покупка Нервозность, облегчение Негативное-нейтральное

Пост-покупка (работа) Нетерпение, скептицизм, недоверие Негативное

Сдача результата Облегчение, гордость, сомнение Положительное-нейтральное

Пост-покупка (использование) Удовлетворение (если результат) Положительное

Заключение к CJM

Пост-покупочный опыт для сегмента «Бюджетный Контролёр» — это самый критический этап для формирования лояльности. Если дизайнер 
сможет провести его через все ловушки (частые правки, недостаток доверия, импульсивные изменения требований) и получить положительный 
результат, клиент с большой вероятностью превратится в постоянного и даже источника рефералов. Главное — не снижать планку 
обслуживания из-за низкой цены. Именно этот сегмент особенно чувствителен к вниманию: если он чувствует, что его обслуживают хуже, чем 
дорогого клиента, он уйдёт с негативом. Парадокс: при минимальным бюджете он требует максимальной заботы. Задача дизайнера —

автоматизировать эту заботу (шаблонные ответы, чёткие границы, готовые сценарии), чтобы не выгорать самому, но при этом давать клиенту 
ощущение уникальности и важности.

[SEGMENTS_COUNT: 5] (количество сегментов остаётся неизменным, так как это CJM для одного из пяти сегментов)

III. Customer Journey Map (Полный путь клиента) для сегмента №4: «Визуально-зависимый новичок»

Введение в CJM сегмента

Путь клиента из сегмента №4 — это не линейная последовательность рациональных решений, а эмоционально заряженный квест, где каждый 
этап пронизан тревогой, надеждой и жаждой внешнего подтверждения. Этот клиент движется не от задачи к решению, а от неуверенности к 
уверенности. Его главный компас — не цена или функциональность, а ощущение «правильности» и чувство, что его визуальный образ 
наконец‑то отражает его внутреннюю суть.

Карта путешествия построена на основе фреймворка JTBD и глубинной психологии, описанной в профиле сегмента. Каждый этап детализирован 
с учётом трёх уровней работы (функциональной, социальной, эмоциональной) и подсознательных страхов.

Этап 1: Осознание проблемы

Что думает / чувствует клиент

Клиент живёт в состоянии «визуального дискомфорта». Его текущее оформление (страница в соцсетях, логотип нарисованный в Canva,

старый шаблон сайта) вызывает у него смутную, но постоянную тревогу. Он сравнивает себя с конкурентами и видит разрыв: у других «красиво,

дорого, целостно», у него — «как попало, любительски, стыдно показать».

Мыслительный процесс:

«Почему у Лены такой крутой профиль, а у меня всё серое и скучное?»

«Я же не хуже, я тоже много работаю, но визуал меня подводит».

«Клиенты, наверное, думают, что я любитель, раз у меня такая страница».

«Может, мне просто не дано? Но ведь дизайнеры же существуют…»

Эмоциональный фон:

Стыд (за свою «некрасивую» страницу).

Зависть (к более успешным в визуальном плане коллегам).

Тревога (страх, что из‑за внешнего вида теряются заказы).

Надежда (смутная вера, что ситуацию можно исправить).

Фрустрация (попытки самостоятельно сделать дизайн заканчиваются неудачей).

Типичные триггеры, запускающие осознание:
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1. Конкурентный триггер: Клиент видит, как конкурент с похожей услугой оформил свою страницу — и замечает всплеск активности у того.

Осознаёт: «Визуал работает! А у меня нет».

2. Событийный триггер: Предстоит запуск нового курса, мастер‑класса или продукта. Нужно сделать анонс, пост, лендинг. Старый шаблон не

подходит, а новый страшно делать самому.

3. Кризисный триггер: Клиент получает отзыв от клиента: «У вас хороший продукт, но страница какая‑то странная…» Или замечает, что

потенциальные клиенты «листают» его профиль, не задерживаясь.

4. Вдохновляющий триггер: Случайно натыкается на пост успешного дизайнера с кейсом «До/После». Видит, как преобразился аккаунт

мастера ногтевого сервиса. Мысль: «Я тоже так хочу!».

Состояние клиента в этот момент:

Он уже признаёт проблему, но не знает, как её сформулировать. Он испытывает когнитивный диссонанс: он хороший специалист, но выглядит

непрофессионально. Это противоречие вызывает боль. Именно боль становится первым двигателем к поиску решения.

Барьеры на этапе осознания

1. Иллюзия самодостаточности: «Я сам справлюсь. Зачем платить, если можно нарисовать в Canva?»

Психологическая подоплёка: страх признать свою некомпетентность в дизайне. Лучше обесценить услугу, чем признать, что ты не

умеешь.

2. Страх финансовых потерь: «Если я заплачу дизайнеру, а результата не будет? Деньги уйдут в никуда».

На самом деле это страх неоправданных ожиданий. Клиент не понимает, как измерить результат дизайна, поэтому боится «выбросить

деньги».

3. Эмоциональное застревание: Клиент так долго терпел свой ужасный визуал, что смирился. Он не видит выхода, просто страдает.

Тренер по счастью или психолог: «Я и так нормально выгляжу, клиенты есть. Может, не надо?»

4. Недостаток конкретики: Клиент не знает терминов («логотип», «фирменный стиль»). Он думает: «Мне просто нужно, чтобы было красиво».

Отсутствие языка для описания проблемы тормозит переход к поиску.

Ускорители на этапе осознания

1. Социальное доказательство: Клиент видит кейс «До/После» знакомого или коллеги. Когда он видит живую трансформацию — это снижает

страх и даёт надежду.

2. Образовательный контент: Пост или видео «5 признаков того, что ваш визуал убивает продажи». Клиент идентифицирует себя — и боль

становится явной.

3. Сарафанное радио: Рекомендация от друга: «Я обратился к дизайнеру, и у меня теперь профиль огонь!». Доверие к другу перевешивает

страхи.

4. Триггер срочности: Ограниченная акция (скидка на услуги до конца недели) или «осталось 2 места на этой неделе» — подстёгивает

принять решение быстрее.

5. Эмоциональный контраст: Клиент случайно натыкается на свой старый профиль год назад и видит, насколько он был ужасным. Ностальгия

по «прогрессу» может подтолкнуть к действию.

Точки контакта на этом этапе

Лента Instagram (сторис, посты, рекомендации).

YouTube (видео «как найти свой стиль»).

Профиль дизайнера во фриланс‑биржах (кейсы в портфолио).

Отзывы на независимых площадках.

Живые рекомендации на мероприятиях/чат‑ботах/мессенджерах.

Pinterest (визуальные доски с примерами — подсознательно клиент начинает собирать «идеальный образ»).

Вывод по этапу 1

Осознание — самый важный и самый хрупкий этап. Если клиент не чувствует достаточно боли или не видит надежды на исправление — он

останется в состоянии «терпения». Задача дизайнера — катализировать эту боль, показать чёткий контраст «проблема → решение» и снизить

порог первого шага (бесплатная консультация, чек‑лист, пробный этап).

Этап 2: Поиск решения

Что думает / чувствует клиент

Клиент перешёл от смутного дискомфорта к активному поиску. Это самый энергозатратный этап, так как он сопряжён с тотальной

неопределённостью. Он уже понял, что ему нужен дизайнер, но не знает, какого выбрать.

Мыслительный процесс:

«Как найти того, кто меня поймёт?»

«Все дизайнеры какие‑то одинаковые — логотипы, визитки… А мне нужно не просто визитка, мне нужно, чтобы в меня влюбились».

«Сколько это вообще стоит? Если дорого — страшно, если дёшево — значит, некачественно».

«Посмотрю портфолио… Но там всё такое красивое, а вдруг у меня так не получится?»
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Эмоциональный фон:

Замешательство (обилие предложений, нет критериев выбора).

Недоверие (отзывы могут быть накручены, работы в портфолио могут быть чужими).

Надежда с примесью страха (вдруг я наконец найду своего мастера, но вдруг опять ошибусь).

Усталость (перебор десятков профилей вызывает когнитивную перегрузку).

Типичное поведение:

Клиент листает ленту Instagram, сохраняет десятки постов с хештегом #дизайнерсоцсетей.

Заходит на фриланс‑биржу (Kwork, Freelance.ru, fl.ru), читает анкеты дизайнеров.

Открывает Behance или Pinterest, собирает собственную коллекцию референсов (хотя пока не знает, как их использовать).

Участвует в тематических чатах и форумах, спрашивает: «Посоветуйте дизайнера, который чувствует стиль».

Психологический механизм поиска:

Клиент ищет не просто «дизайнера», а «своего человека». Это субъективный, почти романтический процесс. Ему нужен тот, кто:

говорит с ним на одном языке (не использует непонятные термины);

понимает его нишу (не делает «для всех»);

демонстрирует визуальную эмпатию (чувствует его вкус);

транслирует ценности (искренность, творчество, индивидуальность).

Парадокс этого этапа: Клиент выбирает «сердцем», но оправдывает свой выбор «логикой». Он будет сравнивать портфолио, отзывы, цены,

сроки — но окончательное решение примет на основе эмоционального резонанса. Если дизайнер вызвал тёплое чувство — он победит, даже если

его портфолио чуть слабее, чем у конкурента.

Барьеры на этапе поиска

1. Информационная перегрузка: Десятки/сотни предложений. Клиент теряется, не может сфокусироваться.

Решение для дизайнера: Сделать свой профиль максимально простым и адресным. Одно чёткое УТП («Я специализируюсь на соцсетях для

экспертов и мастеров»), а не «делаю всё»).

2. Страх мошенничества: «Вдруг дизайнер возьмёт предоплату и исчезнет?»

Решение: Гарантии (через безопасную сделку на бирже), отзывы с видео, прозрачные этапы работы.

3. Сложность оценки портфолио: Клиент не понимает, какая работа — действительно качественная. Он смотрит на «красивые картинки», но

не может оценить функциональность или релевантность.

Решение: В портфолио добавлять не только «красивый результат», но и описание контекста: «Была задача: повысить доверие у

аудитории. Мы сделали спокойные тона и крупные портреты. Результат: вовлечённость выросла на 40%».

4. Несоответствие стилей: Клиент влюбляется в портфолио, где много мрачных, дерзких работ, а его проект — уютный спа‑салон. Он не знает,

сможет ли дизайнер переключиться.

Решение: В портфолио показать разнообразие жанров, но обязательно с примерами из нужной ниши (или использовать кейсы

«настроение»).

5. Ценовой разброс: Цены от 500 рублей до 50 000. Клиент не понимает, почему такая разница, боится заплатить «лишнего» или наоборот,

попасть на «халтуру».

Решение: Чёткая тарификация с обоснованием (что входит в пакет, какой объём работы). Показать, что дешевле — не значит лучше

(статья «5 причин, почему дешёвый дизайн не работает»).

Ускорители на этапе поиска

1. Яркая визуальная айдентика самого дизайнера. Если профиль дизайнера сам по себе выглядит стильно и целостно — это мощнейший

сигнал доверия. Клиент думает: «Смотри, этот дизайнер делает круто для себя — значит, и для меня сделает круто».

2. Бесплатный полезный контент. Дизайнер, который делится гайдами, чек‑листами, подборками шрифтов — вызывает доверие как эксперт.

3. Короткие видео/рилс. Клиенту проще посмотреть 30-секундный ролик «как я создаю стиль для бьюти‑мастера», чем читать длинный текст.

Это снижает порог вовлечения.

4. «Живые» отзывы. Отзывы с фотографией клиента, его результатом и эмоциональной оценкой («Я наконец перестала стесняться своего

профиля») работают лучше, чем сухие рейтинги.

5. Персонализация. Если в ответ на запрос клиента дизайнер пишет не шаблон, а что‑то вроде: «Вижу вашу сферу — у меня есть опыт именно

в нише психологов. Давайте созвонимся, я покажу кейсы» — это повышает вероятность выбора.

6. Фактор «звёздного» клиента. Если в портфолио есть известное имя (пусть даже региональное) — это создаёт эффект доверия: «Раз он

работал с тем экспертом, значит, и со мной справится».

Точки контакта на этом этапе

Профиль дизайнера на фриланс‑бирже (анкета, портфолио, отзывы).

Instagram дизайнера (лента, сторис, рилс, активности).

Сайт/лендинг дизайнера (если есть).

Рекомендательные алгоритмы соцсетей (через хештеги, так как клиент активно ищет).

Чаты/форумы профильных сообществ (клиент задаёт вопросы).
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Платформы для поиска специалистов (Яндекс.Услуги, profi.ru и т.д.).

Вывод по этапу 2

Клиент в «режиме сканирования». Ему нужно не просто предложение, а эмоциональный якорь. Дизайнер, который сможет выделиться

человечностью, эмпатией и чётким позиционированием, с большей вероятностью перетянет внимание. На этом этапе важна не столько низкая

цена, сколько создание ощущения безопасности («ты попал по адресу»).

Этап 3: Сравнение вариантов

Что думает / чувствует клиент

Клиент отобрал 2–4 кандидата. Теперь он начинает их целенаправленно сравнивать. На этом этапе он уже потратил время и энергию, поэтому

решения будут взвешенными. Однако эмоции всё ещё доминируют.

Мыслительный процесс:

«У первого портфолио бомбическое, но он дороговат. У второго цена в 2 раза ниже… но не уверен, что поймёт».

«Этот пишет, что работает с бьюти‑сферой — точно моя ниша. Но отзывы какие‑то однотипные…»

«А вот этот дизайнер отвечает очень тепло и быстро. Прям чувствуется, что заинтересован во мне».

«Пусть сравню их ответы на мои вопросы — кто понял задачу глубже?»

Эмоциональный фон:

Рациональное напряжение (анализ, сравнение, попытка найти «маяк»).

Скепсис (сомнения в каждом варианте — страх ошибиться).

Усталость от выбора (хочется уже делегировать, чтобы больше не думать).

Внутренняя тяга к человечности — побеждает тот, с ким «комфортно».

Типичное поведение:

1. «Тестовый бриф»: Клиент может написать всем отобранным дизайнерам с примерным описанием задачи и посмотреть, как они реагируют.

Кто‑то отправит шаблон, кто‑то задаст уточняющие вопросы — это сразу считывается.

2. Проверка через референсы: Клиент показывает один и тот же референс всем и слушает их комментарии. Если дизайнер говорит: «Это

слишком просто для вашей ниши, я бы сделал более сложную композицию» — это вызывает уважение к экспертизе.

3. Выяснение деталей: Сколько времени, какие этапы, есть ли поддержка после сдачи? Клиент хочет минимизировать риски.

4. Поиск «второго мнения»: Может попросить друга/коллегу, разбирающегося в дизайне, оценить портфолио финалистов.

Барьеры на этапе сравнения

1. Неумение оценить качество. Клиент не знает, что означает «хороший логотип» или «качественная презентация». Он опирается на

внешнюю эстетику, которая субъективна.

Помощь дизайнера: Предоставить портфолио с раскадровкой «до/после» и кратким объяснением, почему это решение лучше.

2. Страх переплаты. Если один дизайнер стоит 15 000, а другой 7 000 — клиент будет мучиться: «а не переплачиваю ли я?». При этом низкая

цена тоже настораживает.

Решение: Показать ценовые пакеты и объяснить, почему какой‑то пакет дороже (больше итераций, больше вариантов, включён аудит).

3. Неопределённость срока. Клиент может быть ограничен по времени (близится запуск). Сроки становятся критическим фактором.

4. Отсутствие личного контакта. Если все дизайнеры общаются сухо и формально — клиент не может довериться интуиции. Он ищет

«химию».

5. Плохая организация. Дизайнер отвечает с задержкой, теряет сообщения, задаёт одни и те же вопросы — это убивает доверие.

Ускорители на этапе сравнения

1. Чёткие ответы на невысказанные вопросы. Клиент редко спрашивает: «Есть ли у вас опыт в моей сфере?», но это его главный вопрос.

Если в портфолио есть подборка «Мои проекты в бьюти» — это мощный якорь.

2. Демонстрация процесса. Показать, как вы ведёте проект: пример переписки с бывшим клиентом, фрагмент согласования. Это снимает

страх «непрозрачности».

3. Гарантия качества. «Если результат не понравится, я верну деньги» или «я сделаю бесплатные правки до полного утверждения». Снижает

риск.

4. Прямое приглашение к диалогу. «Давайте созвонимся на 10 минут, я задам несколько вопросов и мы поймём, подхожу ли я вам». Клиент

чувствует заботу и экономит время.

5. Упоминание результатов. Не просто «сделал 5 логотипов», а «повысил узнаваемость бренда на 30% для клиента X». Клиент видит

измеримую ценность.

6. «Лицо» дизайнера. Фото, короткое видео, живой голос — всё, что очеловечивает. Для сегмента №4 это критически важно.

Точки контакта на этом этапе

Прямого общения (мессенджеры, почта, личное сообщение на бирже).

psychocode-business.ru



Отзывы клиентов, особенно видеоотзывы.

Кейсы с цифрами (инфографика).

Публичные комментарии дизайнера (ответы на вопросы в сторис, Q&A).

Бесплатные консультации (пробные звонки).

Вывод по этапу 3

На этапе сравнения клиент — это рациональный скептик с иррациональным сердцем. Ему нужны логические аргументы для выбора, но

решающее слово скажет эмоция: «Я чувствую, что мне с этим дизайнером будет спокойно и понятно». Задача дизайнера — снять максимум

неопределённости и проявить человеческую заинтересованность. Если клиент почувствует, что его слышат и понимают ещё до начала работы,

он выберет именно вас, даже при более высокой цене.

Этап 4: Принятие решения

Что думает / чувствует клиент

Клиент выбрал дизайнера. Теперь он принимает окончательное решение: согласовывает договор (или условия) и переходит к оплате. Этот этап

— точка максимального страха, потому что здесь он впервые доверяет деньги незнакомцу и начинает всерьёз инвестировать не только

бюджет, но и веру в результат.

Мыслительный процесс:

«Ну всё, я решился. Напишу ему: “Давайте начинать”».

«Но вдруг я ошибаюсь? Вдруг он меня не поймёт? Вдруг я потеряю 10 000 рублей?»

«Стоп. А точно ли мне это нужно? Может, пока отложу?»

«Ладно, я уже столько времени потратил — надо действовать. Глаза боятся, а руки делают».

Эмоциональный фон:

Страх (потери денег, ошибки, разочарования).

Волнение (предвкушение перемен, надежда).

Неуверенность (может просить дополнительные скидки или пакет «дешевле» — это защитная реакция).

Гордость (от того, что он наконец решился на шаг к профессионализму).

Типичное поведение:

1. Последняя проверка: Перед финальным «да» клиент может ещё раз перечитать переписку, посмотреть портфолио, проверить отзывы в

других источниках.

2. Торг: Вдруг клиент просит скидку или дополнительные услуги за ту же цену. Это не жадность, а желание убедиться в ценности: «Если

дизайнер идёт на уступки — значит, он заинтересован во мне, а не просто в деньгах».

3. Запрос детального плана: «Можно мне пошаговое описание, что вы будете делать? Чтобы я понимал, что и когда увижу». Это снижает

неопределённость.

4. Промедление: Может сказать «Я подумаю ещё пару дней» — это страх окончательного шага. Если дизайнер не подтолкнёт, клиент может

заморозить проект.

Барьеры на этапе принятия решения

1. Боязнь «ошибки выбора»: «А что, если я выберу не того, а у конкурента качество лучше?» Это парадокс выбора — чем больше альтернатив,

тем выше тревога.

Решение: Подчеркнуть уникальные преимущества именно этого сотрудничества (персонализация, внимание к деталям, опыт в нише). Дать

клиенту чувство, что он делает осознанный правильный шаг.

2. Финансовый страх: «Я потрачу деньги, а результата не будет». Без гарантий клиент не решится.

Решение: Чётко прописать гарантии в договоре: «Вы получаете макет до оплаты?» (лучше — поэтапная оплата). Или «Я возвращаю

предоплату, если концепция не утверждена».

3. Юридическая неясность: Клиент боится, что авторские права останутся у дизайнера, он не сможет использовать дизайн.

Решение: В договоре прописать передачу прав. Для микробизнеса это особенно важно.

4. Отсутствие явного стимула: Если нет дедлайна или акции, клиент может отложить покупку на неопределённый срок.

Решение: Создать искусственный лимит: «В этом месяце у меня осталось 2 места на полноценный пакет, следующее — через 3 недели».

5. Необходимость одобрения окружения: Клиент может попросить показать макет мужу/партнёру/другу. Если тот скажет «нет», решение

может откатиться.

Решение: Быть готовым к переговорам с третьим лицом. Можно предложить совместный созвон с участием супруга или коллеги, чтобы

снять его сомнения.

Ускорители на этапе принятия решения

1. Последний толчок: Фраза: «Я понимаю ваши сомнения. Давайте начнём с маленького шага — заказа аудита вашего текущего визуала за

1000 рублей? Если вам понравится, перейдём к полноценному дизайну». Это снижает порог.
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2. Подарок прямо сейчас: «Если вы оплачиваете сегодня, я включу в пакет дополнительно 3 шаблона сторис». Это работает как триггер

срочности и ценности.

3. Личное ручательство: «Я лично буду вести ваш проект. Если что‑то пойдёт не так — я на связи 24/7». Даёт чувство безопасности.

4. Прозрачные этапы оплаты: Разделить оплату на 2 части: 50% при старте, 50% при утверждении. Клиенту легче расстаться с первой

половиной, зная, что вторая зависит от его удовлетворённости.

5. Пример из жизни: «Недавно у меня была точно такая же клиентка — сомневалась до последнего. В итоге её профиль теперь висит на доске

почёта биржи...» (рассказать историю).

6. Демонстрация уверенности: «Я на 100% уверен, что вам понравится результат. Мы будем работать до полного одобрения. Если в конце вы

не будете рады — я верну предоплату и мы расстанемся друзьями». Это мощный анти‑барьер.

Точки контакта на этом этапе

Прямое общение (обычно завершается в чате или по почте).

Договор/оферта (если используется).

Счёт на оплату (через сервисы или вручную).

Чат поддержки (если есть).

Вывод по этапу 4

Самое важное на этом этапе — дать клиенту психологическую опору. Он уже решился, но всё ещё колеблется. Нужно укрепить его решение,

показать, что он на верном пути. Если в этот момент оставить его наедине со своими страхами — он может отступить. Поэтому быстрая реакция,

снижение порога входа и прозрачные гарантии — ключевые инструменты.

Этап 5: Покупка (начало работы над проектом)

Что думает / чувствует клиент

Клиент оплатил (первую часть или полностью). Теперь он входит в новое состояние: от страха к ожиданию. Он гордится собой, что наконец

решился, и с нетерпением ждёт начала. Но тут же включается новый страх: «А вдруг меня обманут?», «А вдруг он поймёт задачу не так?».

Мыслительный процесс:

«Ура, я это сделал! Теперь осталось дождаться первого варианта».

«Интересно, когда он ответит? Посмотрю на его активность — не пропадёт ли?»

«Надо проверить, понял ли он мои референсы. Может, переслать ещё раз?»

«Через сколько дней я увижу вариант? Вдруг он затянет?»

Эмоциональный фон:

Предвкушение (смесь волнения и надежды).

Тревога (ожидание первого результата — самый напряжённый момент).

Готовность к сотрудничеству (желание быть «хорошим клиентом»).

Небольшая потеря контроля (клиент отдал проект в чужие руки — это тревожит).

Типичное поведение после покупки:

1. Уточнение деталей: Клиент может снова написать с уточнениями, добавить ещё несколько референсов. Это попытка сохранить контроль.

2. Поиск подтверждения: Может написать: «Вы точно получили оплату?» или «Начинаете сегодня?». Ему нужна обратная связь, что процесс

запущен.

3. Внимательное чтение брифа: Если бриф был заполнен раньше — клиент может проверить, все ли пункты понял дизайнер.

4. Проверка личной активности дизайнера: Клиент может заходить в профиль дизайнера, смотреть, пишет ли он другим клиентам, активен

ли в сторис. Это косвенная проверка надёжности.

5. Эмоциональные всплески: Клиент может написать длинное сообщение с благодарностью и одновременно со своими опасениями. Ему

нужно выговориться.

Барьеры на этапе покупки (начало работы)

1. Тревога ожидания: Если дизайнер не подтверждает старт в течение нескольких часов, клиент начинает беспокоиться: «А не пропали ли

деньги?».

Решение: Сразу после оплаты отправить тёплое сообщение с подтверждением: «Спасибо за доверие! Я начал знакомится с вашим

проектом. Ориентировочное время первого варианта — через 3 дня. Если будут вопросы — я на связи».

2. Непонимание процесса: Клиент не знает, как часто будет получать промежуточные результаты. Он боится, что ему придётся ждать неделю

молчания.

Решение: Чёткий таймлайн с датами (шаг 1 — анализ, шаг 2 — концепция, шаг 3 — детализация). Минимум раз в 2 дня отправлять short

update.

3. Страх «слишком много правок»: Клиент может сам начать предлагать правки ещё до того, как увидел первый вариант, чтобы «помочь».

Решение: Установить правило: «Первая версия будет по вашему брифу. Любые изменения обсуждаем после неё. Не корректируем в

пустоту».
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4. Неудовлетворительный первый контакт: Если первое сообщение после оплаты было формальным — клиент может почувствовать себя

«винтиком».

Решение: Персонализированное приветствие, упоминание конкретной ниши клиента, показ интереса.

Ускорители на этапе покупки (начало работы)

1. Быстрый старт: Дизайнер уже в день оплаты может начать собирать референсы, писать предварительные мысли. Отправить клиенту: «Вот

что я вижу первым взглядом...» — это снимает страх непонимания.

2. Создание «галереи процесса»: Завести общий файл (в Notion, Google Docs, Trello), где клиент может видеть прогресс в реальном времени.

Это даёт ощущение контроля.

3. Промежуточный чек‑ин: Через день после старта написать: «Я изучил ваши референсы. У меня есть три первые идеи, расскажу завтра. Как

у вас настроение?» — человеческий контакт.

4. Подарок на старте: Отправить небольшую коллекцию шрифтов или цветовых палитр, которые могут быть использованы. Это создаёт

ощущение ценности.

5. Юмор и лёгкость: «Я уже начал колдовать. Если у вас появятся новые идеи — смело пишите. Если нет — отдыхайте, я за рулём». Снимает

напряжение.

Точки контакта на этом этапе

Личное сообщение (мессенджер, биржа).

Совместный документ (Notion, Trello, Google Drive).

Электронная почта (для официальных подтверждений).

Соцсети дизайнера (клиент может отслеживать активность).

Вывод по этапу 5

Покупка — это начало решающей фазы отношений. Главная задача — удержать уровень доверия, который возник на этапе принятия решения.

Нужно немедленно подтвердить старт, задать ритм коммуникации и дать клиенту почувствовать, что он в надёжных руках. Любая задержка или

неясность может перечеркнуть всё предыдущее.

Этап 6: Пост‑покупочный опыт (взаимодействие, правки, получение результата, повторные обращения)

Что думает / чувствует клиент

Это самый длительный и насыщенный этап. Он включает получение первого варианта, процесс правок, финальное утверждение и дальнейшую

жизнь с результатом. Эмоции колеблются от восторга до разочарования, от сомнений до гордости.

Мыслительный процесс:

На этапе получения первого варианта:

«Ну, показывай, что ты там наколдовал...»

«Ого! Это круто! Я не ожидал, что это будет так...» (если попадание).

«Хм... что‑то не то. Но я не могу понять, что именно...» (если не попали).

«Мне не нравится, но я не хочу обидеть дизайнера, скажу, что нужно чуть‑чуть изменить» (типичная реакция сегмента №4 — боится

конфликта).

На этапе правок:

«Надо объяснить, что мне не нравится, но я не знаю как... Скажу: “Сделайте понежнее”».

«Сколько ещё правок можно вносить? Вдруг я буду выглядеть капризным?»

«Он начал нервничать? Может, я слишком требовательный?» (клиент примеряет на себя роль «плохого»).

«Ну наконец‑то! Это идеально! Спасибо огромное!» (после утверждения).

После получения результата:

«У меня теперь есть нормальный профиль! Я буду показывать всем».

«Надо обновить шапку, заменить фото... Теперь я выгляжу серьёзно».

«Это лучшие деньги, которые я потратил в этом году» (если результат превзошёл ожидания).

«В следующем месяце закажу ещё упаковку для нового курса».

Эмоциональный фон:

Восторг (если первый вариант попал в точку).

Разочарование (если первая версия далека от ожиданий — но это может быть исправлено).

Стыд/неловкость (при выражении недовольства — клиент боится выглядеть неблагодарным или некомпетентным).

Облегчение (после утверждения).

Гордость (за новый образ, готовый к публикации).

Благодарность (дизайнеру, который помог).
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Желание вернуться (если процесс был комфортным).

Типичное поведение на этапе правок:

1. Замалчивание недовольства: Клиент пишет «хорошо, спасибо», но в голове остаётся недовольство. Потом через день просит полностью

изменить цветовую гамму. Это опасный сценарий, так как ведёт к лишним итерациям.

Решение: При получении варианта задавать прямой вопрос: «Ваша искренняя реакция от 1 до 10? Если не 10 — давайте разбираться, что

не так. Мне важно, чтобы вы были в восторге».

2. Смена критериев: Клиент может начать вносить правки, которые не соответствуют первоначальному брифу (увидел новый тренд, поменял

мнение). Это из‑за тревоги.

Решение: Напоминать о первоначальных договорённостях, но быть гибким в рамках разумного. Предложить: «Это новая идея. Если мы

идём по ней, то первый вариант отменяется. Давайте зафиксируем новое направление».

3. Эмоциональные письма: Клиент может написать длинное сообщение с описанием чувств, а не с конкретными правками.

Решение: Переспрашивать: «Я понял, что вам не хватает мягкости. Правильно? Давайте попробуем смягчить контур и добавить

пастельные тона».

4. Молчание после получения варианта: Клиент может не отвечать несколько дней — он обдумывает, советуется с окружением.

Решение: Через 2 дня написать нейтральное: «Как вам первые впечатления? Не торопите, я подожду. Если есть вопросы — я рядом».

Барьеры на этапе пост‑продажи

1. Несоответствие ожиданий: Первый вариант не похож на то, что клиент представлял. Это классическая точка отвала — клиент может

потребовать отмены и возврата денег.

Решение: Изначально оговорить, что первая версия — это гипотеза, которую можно скорректировать. После получения первой версии

обсудить, что именно не так, а не сразу браковать.

2. Бесконечные правки: Клиент не может утвердить результат, каждый раз просит «чуть‑чуть изменить». Это истощает дизайнера и клиента.

Решение: Ограничить число бесплатных правок (например, 3 круга). После каждого круга подводить итог: «Мы изменили А, Б, В. Осталось

Г? Фиксируем».

3. Отсутствие фидбека: После финальной версии клиент не пишет отзыв, не благодарит, не рекомендует. Это может быть из‑за лени или

сомнения.

Решение: После сдачи отправить красивый файл с инструкцией и попросить честную обратную связь: «Если вам понравилось — буду рад

отзыву. Если нет — напишите, что можно было улучшить».

4. Обесценивание результата: Через неделю клиент привыкает к новому дизайну и забывает, как плохо было раньше. Он может перестать

ценить работу.

Решение: Через 2 недели сделать follow‑up: «Как вам ваш новый стиль? Заметили ли изменения в реакции аудитории?» Напомнить о

прогрессе.

5. Неиспользование результата: Клиент купил дизайн, но не применяет его (забыл, лень внедрять, боится что‑то менять).

Решение: Выдать не просто макет, а «визуальный комплект для внедрения»: готовые размеры для соцсетей, шрифты в облачном сервисе,

инструкцию по замене аватара.

Ускорители на этапе пост‑продажи

1. Быстрое реагирование на правки. Клиент должен видеть, что его замечания сразу берутся в работу. Даже если правка занимает время,

сообщение «Принял, сделаю к вечеру» снимает тревогу.

2. Промежуточные «победы». После первой удачной правки отправлять не просто образец, а «ух ты, смотрите, как стало лучше!» с

объяснением, почему это лучше — клиент чувствует, что процесс под контролем.

3. Неожиданный бонус. После утверждения подарить что‑то вне договора (например, 3 шаблона сторис с новым стилем, или анимацию

логотипа). Это вызывает восторг и лояльность.

4. Приглашение к партнёрству. Написать: «Если захотите заказать ещё дизайн для рекламного буклета — я помогу со скидкой как

постоянному клиенту». Сегмент №4 охотно возвращается, если процесс был приятным.

5. Публичная похвала клиента. Если клиент публикует новый дизайн в соцсетях и отмечает дизайнера — это лучший ускоритель для

повторных продаж и рекомендаций.

6. Создание «чувства сообщества». Добавить клиента в закрытый чат для бывших заказчиков, где обсуждаются тренды, даются советы.

Клиент будет чувствовать, что он «свой».

Точки контакта на этом этапе

Многочисленные личные сообщения (основной канал).

Совместные документы (правки фиксируются).

Видеозвонок (одобрение финальной версии).

Соцсети (клиент может отметить дизайнера в публикации).

Email (финальная отправка файлов и инструкций).

Чат для клиентов (например, Telegram‑чат).

Вывод по этапу 6
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Пост‑покупочный опыт — это критический момент формирования долгосрочных отношений. Если клиент пройдёт через правки с

минимальным стрессом и получит не просто файл, а чувство «мы вместе сделали что‑то крутое», он вернётся снова и порекомендует. Главное —

удерживать эмоциональный контакт, быть на одной волне и не допускать недопонимания. Для сегмента №4 важен тактичный диалог и

высокая эмпатия на всех этапах внесения изменений.

Заключение по CJM для сегмента №4

Путь этого клиента похож на визит к стилисту: от неуверенности и страха до счастья и гордости за новый образ. Каждый этап требует от

дизайнера не только профессиональных навыков, но и психологической чуткости. Ключевые точки, на которых клиент может отпасть: момент

осознания (недостаточно боли), сравнение (отсутствие уникального УТП), принятие решения (страх неудачи) и получение первой версии

(слишком сильное расхождение с ожиданиями).

Для успешного ведения клиента из этого сегмента необходимо:

1. Создать эмоциональную безопасность (личностный, тёплый тон, гарантии, быстрая реакция).

2. Снизить когнитивную нагрузку (визуальные брифы, чёткие пакеты, ограниченное число вариантов).

3. Обеспечить иллюзию контроля (прозрачные этапы, совместный документ, чек‑ины).

4. Подкрепить значимость результата (объяснение решений, бонусы, поздравления).

5. Удержать контакт после сделки (follow‑up, предложение дополнений, приглашение в сообщество).

При правильной работе с этим сегментом дизайнер получает не просто заказ, а преданного фаната, который станет адвокатом бренда и 
источником регулярного дохода.

Конец раздела III.

III. Customer Journey Map (Полный путь клиента) для сегмента №5 «Потребность в масштабировании»

Введение в CJM сегмента №5

Путь клиента этого сегмента принципиально отличается от пути нового пользователя. Он не начинается с холодного поиска – он стартует из 
точки уже сформированного доверия. Клиент уже имеет опыт успешного сотрудничества, знает процесс, стиль и уровень дизайнера. Его Journey 
– это не «найти кого-то», а «встроить новую задачу в уже работающую систему». Каждый этап здесь пропитан ожиданием 
преемственности, скорости и предсказуемости. Если на каком-то шаге возникает трение (дизайнер не помнит детали, меняет сроки, завышает 
цену без объяснения), клиент испытывает острое разочарование, потому что его базовая потребность – в сохранении статус-кво и 
беспроблемном расширении.

Построим CJM в шести этапах, но с учётом того, что этап «Осознание проблемы» и «Поиск решения» для сегмента №5 слиты воедино, а

«Сравнение вариантов» часто вообще отсутствует или происходит внутри головы клиента без обращения к внешним источникам.

3.1 Этап 1: Осознание необходимости нового дизайн-продукта (от «есть брешь» до «надо заказать»)

Мысли и чувства клиента:

В сознании владельца бизнеса (или руководителя) возникает точка напряжения. Обычно она привязана к конкретному событию: предстоящая 
выставка, запуск нового продукта, смена сезона, годовое собрание, появление нового торгового канала (например, выход на маркетплейс). 
Клиент не думает: «Нужен дизайн» – он думает: «Нужен буклет для клиентов к конференции» или «Нужны карточки для Вайлдберриз». Дизайн 
здесь – не самоцель, а инструмент закрытия бизнес-задачи.

Эмоциональный фон: лёгкая тревога из-за дедлайна и чувство неполноты. Клиент знает, что у него уже есть визуальная основа (лого, 
цвета, шрифты), и он хочет, чтобы новый носитель органично вписался в неё. Тревога возникает от неопределённости: «Сможет ли текущий 
дизайнер оперативно справиться? Не сорвёт ли сроки из-за загрузки?». Также присутствует лёгкое раздражение от необходимости тратить 
время на ещё один заказ – ведь у клиента ненормированный график.

Барьеры на этом этапе:

1. Непонимание объёма работы. Клиент может не знать, сколько стоит (в деньгах и времени) разработка того же буклета. Он сравнивает с

прошлым опытом, но прошлый заказ мог быть иным по сложности.

2. Страх, что дизайнер занят и не возьмётся. Особенно если прошло много времени после последнего проекта. Клиент переживает, что его

«забыли» или дизайнер приоритизирует новых клиентов.

3. Иллюзия, что «всё уже есть». Клиент думает, что достаточно взять старый шаблон и просто поменять текст. Но на деле может

потребоваться адаптация под другой формат, что требует времени и может вызвать раздражение, когда дизайнер запрашивает

дополнительные данные.

4. Сомнение в экономической целесообразности. «Стоит ли заказывать полиграфию на 500 экземпляров или можно обойтись онлайн-

версией?» – внутренний диалог может затянуть принятие решения.

Ускорители:

1. Триггеры событий (конкретный дедлайн). Чем жёстче срок (выставка через две недели), тем быстрее клиент переходит к действию.

Внутренний тормоз ломается о внешнее ограничение.

2. Наличие положительного опыта последнего сотрудничества. Если предыдущий проект был сделан идеально (быстро, качественно,

точно по ТЗ), у клиента формируется «рефлекс лояльности» – он практически не колеблется, а сразу пишет дизайнеру.

3. Напоминание от дизайнера (проактивный подход). Если дизайнер сам отправляет сообщение: «Иван Петрович, до выставки осталось 30

дней. Напоминаю, что вам могут понадобиться брошюры и баннеры. Я уже зарезервировал для вас слот», – это срабатывает как катализатор.
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4. Визуальная нестыковка (симптом). Клиент замечает, что старые материалы (например, визитки) выглядят устаревшими рядом с новым

сайтом. Это создаёт когнитивный диссонанс и потребность «синхронизировать» визуал.

Точки контакта:

Электронная почта (если дизайнер использует автоматические напоминания).

Сообщение в мессенджере (Telegram, WhatsApp). Именно этот канал наиболее удобен для сегмента №5.

Личная встреча (редко, но если клиент – крупный заказчик, возможны очные обсуждения на мероприятиях).

Внутренняя CRM-система или дашборд (если дизайнер ведёт учёт клиентов и может отправить уведомление).

Ключевая задача дизайнера на этом этапе:

Быть «триггером напоминания». Клиент сегмента №5 не хочет думать о дизайне – он хочет, чтобы дизайнер думал за него. Проактивная

коммуникация, привязанная к бизнес-циклам клиента, превращает спонтанную потребность в запланированный заказ.

3.2 Этап 2: Поиск решения (актуализация контакта и первичный запрос)

Мысли и чувства клиента:

На этом этапе клиент принимает волевое решение обратиться к проверенному дизайнеру. Он открывает чат или почту и пишет примерно так:

«Привет, нужна твоя помощь. Делаем буклет для партнёров. Сроки – через 10 дней. Помнишь наш стиль?». Внутреннее состояние – уверенность

пополам с лёгкой неуверенностью. Уверенность – от знания, что дизайнер уже в курсе бренда. Неуверенность – от страха, что дизайнер

изменился, забыл детали, стал работать хуже.

Если дизайнер не отвечает в течение нескольких часов, неуверенность перерастает в тревогу, а затем – в раздражение. В мыслях: «Он всегда

был быстрым, а тут молчит. Может, ушёл в другую сферу? Или взял слишком много заказов?». Чем дольше пауза, тем выше риск, что клиент

начнёт искать запасной вариант.

Барьеры:

1. Время отклика. Для сегмента №5 стандартный ответ в течение рабочего дня – уже плохо. Он ожидает ответа в течение 1-2 часов, максимум

– до конца дня. Если ответа нет, включаются тревожные сценарии.

2. Необходимость повторно объяснять контекст. Клиент раздражается, если дизайнер задаёт вопросы, на которые уже были ответы в

прошлом: «А какой у вас шрифт? А точные цвета?». Для сегмента №5 это сигнал, что дизайнер не ведёт базу знаний о клиенте.

3. Сложность брифа. Если дизайнер просит заполнить длинную форму на 15 вопросов, клиент может отложить ответ или даже передумать. Он

хочет простой запрос: «Что нужно? Какой формат? Сроки?».

4. Неясность цены. Когда клиент пишет, он уже прикинул примерный бюджет. Если дизайнер отвечает: «Посчитаю позже», это вызывает

недоверие. Лучше назвать цену сразу или диапазон.

Ускорители:

1. Мгновенный ответ с подтверждением. «Привет, отлично! Беру. Сейчас уточню детали, чтобы сделать точный расчёт. Завтра про сброшу

коммерческое предложение». Это снимает тревогу.

2. Знание прошлых проектов. Дизайнер, который отвечает: «Помню ваш стиль, давайте я подготовлю быстрый шаблон на основе прошлого

буклета, и вы посмотрите», – вызывает восторг. Клиент чувствует, что его ценят.

3. Использование брендбука (даже неформального). Если дизайнер присылает PDF с зафиксированными цветами, шрифтами и логотипом

(созданный при первой работе), это моментально развеивает все сомнения.

4. Предоплата без торга. Сегмент №5 не торгуется, если цена разумна. Он готов сразу перевести предоплату, чтобы застолбить дизайнера.

Ускоритель – дизайнер сам предлагает: «Для удобства я подготовил счёт на 50% предоплаты».

Точки контакта:

Мессенджер (Telegram/WhatsApp) – основной.

Прямой звонок – не типичен, но если срочность высокая, клиент может позвонить, хотя предпочитает текстовое общение.

Электронная почта (используется для отправки формальных документов: счёт, договор, техническое задание).

Ключевая задача дизайнера:

Подтвердить доступность и компетентность быстрым ответом, продемонстрировать, что «память о клиенте» сохранена, и перевести общение в

максимально сжатый формат: 2-3 вопроса, оценка стоимости, сроки, предоплата. Чем меньше шагов, тем быстрее клиент доведёт процесс до

стадии «покупка».

3.3 Этап 3: Сравнение вариантов (особенности сегмента №5)

Мысли и чувства клиента:

Традиционный этап сравнения для сегмента №5 почти отсутствует. Клиент не открывает фриланс-биржи, не смотрит портфолио других

дизайнеров, не запрашивает коммерческие предложения у конкурентов. Он уже сделал выбор. Однако остаётся внутреннее сравнение. Клиент

сравнивает текущее предложение дизайнера с гипотетическим «идеальным сценарием»: «А что, если бы я сам сделал это в Канве?» или «А

сколько времени бы заняло у штатного дизайнера (если бы он был)?». Также он может мимолётно подумать о других знакомых дизайнерах,

которые предлагали свои услуги.

Но главное – он сравнивает не цены, а удобство. Он взвешивает усилия: «Сколько времени мне придётся потратить на согласования? Сколько

правок я сделаю? Сорвёт ли он сроки?». Если ответы на эти вопросы неутешительны (например, дизайнер сообщает, что из-за загруженности
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сможет приступить только через две недели), клиент может задуматься об альтернативе.

Барьеры:

1. Долгий старт – главный триггер для поиска замены. Если дизайнер говорит: «Я смогу начать только через 10 дней», клиент начинает

вспоминать другие контакты. Долгое ожидание разрушает основную ценность сегмента №5 – скорость и предсказуемость.

2. Неадекватная цена (отрыв от прошлой). Если предыдущий буклет стоил 3000 руб., а сейчас дизайнер называет 8000 руб. без внятного

объяснения (сложность макета, срочность), клиент чувствует себя обманутым. Даже если он может позволить себе 8000 руб.,

психологический диссонанс может подтолкнуть его к сравнению.

3. Отсутствие гарантий. Сегмент №5 нуждается в ясности по правкам. «Сколько правок входит в стоимость? А если мне не понравится?» – если

дизайнер уходит от ответа, клиент начинает нервничать.

4. Сомнение в качестве из-за загруженности. Если дизайнер одновременно ведёт много проектов, клиент боится, что его работа будет

выполнена на коленке.

Ускорители:

1. Прозрачность календаря. Дизайнер, который сообщает: «Я сейчас загружен по проекту А до 15-го, но для вас могу сдвинуть, сделав

небольшой овертайм. Это будет стоить на 1000 руб. дороже», – вызывает уважение. Клиент понимает, что его ценят, и готов доплатить.

2. Ссылка на прошлый успешный проект. Если дизайнер может сказать: «Помните, как мы сделали прошлый буклет за три дня? Сейчас я

смогу даже быстрее, потому что база готова», – это мощный якорь.

3. Фиксация в договоре/счёте чётких условий: цена, количество правок, сроки. Когда клиент видит документ, а не устную

договорённость, он успокаивается.

4. Дополнительный бонус. Например, «Я включу в стоимость адаптацию макета под экранную версию (PDF) бесплатно». Мелочь, но

показывает заботу.

Точки контакта:

Внутренний диалог клиента (с самим собой).

Обсуждение с коллегами/партнёрами (редко, но может спросить у своего маркетолога: «Ты знаешь этого дизайнера, норм?»).

Просмотр истории переписки с дизайнером (достаёт старые сообщения, чтобы вспомнить детали).

Ключевая задача дизайнера:

Сделать этап сравнения ненужным. Для этого необходимо предложить настолько бесшовный сценарий, чтобы у клиента не возникло мысли о

конкурентах. Рекомендуется заранее заготовить «шаблон ответа» для повторных клиентов: быстрая оценка, счёт с фиксированными правками,

подтверждение знания бренда. Если дизайнер ведёт себя как «партнёр, который всё помнит», этап сравнения сокращается до нескольких

секунд.

3.4 Этап 4: Принятие решения (согласование и старт)

Мысли и чувства клиента:

На этом этапе клиент внутренне принимает решение: «Да, я заказываю это здесь». Но в отличие от первичного клиента, для сегмента №5

решение принимается легко, почти автоматически, если не возникло барьеров на предыдущих этапах. Клиент может сказать: «Ок, давай.

Выставляй счёт». Эмоции – облегчение (наконец-то вопрос решён) и лёгкое нетерпение (хочется побыстрее получить результат).

Однако могут всплыть остаточные сомнения, особенно если проект дорогой или нестандартный. Например, если это разработка целого каталога

на 50 страниц, клиент может попросить уточнить план работ: «Расскажи этапы, чтобы я понимал, когда смогу увидеть первые варианты».

Барьеры:

1. Сложность оплаты. Если дизайнер использует неудобную систему (только на карту Сбера, а у клиента другой банк, или нужно оформлять

договор с НДС, что для ИП может быть проблемой), клиент может затянуть с оплатой или попросить другой способ.

2. Отсутствие внятного ТЗ. Если клиент не до конца сформулировал задачу, а дизайнер настаивает на формальном брифе, может возникнуть

ступор. Клиент думает: «Я же сказал “буклет”, что ещё непонятно?». Нужна помощь в формулировке.

3. Правки и их объём. Вопрос: «А если мне не понравится, сколько я смогу менять?» – может быть задан уже на этапе согласования. Если

дизайнер отвечает размыто, клиент может отложить решение.

4. Необходимость отчета перед руководством. Если клиент – наёмный руководитель, ему нужно объяснить начальству, почему выбран этот

дизайнер и почему такая цена. Это дополнительная ментальная нагрузка.

Ускорители:

1. Простой способ оплаты (принимать переводом по номеру телефона, или давать ссылку на быстрый счёт). Если можно оплатить за 2

клика – это идеал.

2. Готовность дизайнера сразу приступить. «Я уже запускаю подготовительный этап, пока вы оплачиваете» – психологически переводит

клиента в режим «процесс идёт, отступать поздно».

3. Напоминание о дедлайне. Если проект срочный, клиент сам заинтересован в быстром согласовании. Ускоритель – мягкое подталкивание:

«Если оплатите сегодня, я смогу начать завтра и уложиться в срок. Если завтра – сдвиг на день».

4. Микро-гарантии. «Если в процессе вы поймёте, что направление не то, я бесплатно сделаю два альтернативных варианта». Такое обещание

снимает страх ошибиться.

Точки контакта:

Мессенджер (основной канал согласования).
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Электронная почта (для официальных документов: счёт, договор).

Система управления проектами (Trello, Notion) – если дизайнер использует, клиенту может быть удобно видеть статус задач.

Ключевая задача дизайнера:

Максимально упростить шаг «оплата-старт». Идеальный сценарий: клиент пишет «давай», дизайнер присылает счёт с короткой ссылкой, клиент

оплачивает, дизайнер отвечает: «Принял, через час скину первые наброски». Всего 15 минут между решением и началом работы.

3.5 Этап 5: Процесс покупки (сама работа над проектом)

Мысли и чувства клиента:

Клиент находится в режиме ожидания. Его мысленный фон: «Когда уже будет результат? Не подведёт ли?». Если дизайнер присылает

промежуточные варианты быстро (через 1-2 дня для простого проекта), клиент испытывает облегчение и радость. Если тишина длится дольше

обещанного срока, настроение портится.

Особенность сегмента №5 – он не любит частые согласования. Ему нужно одно-два ключевых утверждения. Идеальный сценарий: дизайнер

присылает готовый макет с пометкой «смотрите, я учёл ваш стиль, мелкие правки внесу за час». Клиент смотрит, говорит «ок» или просит

изменить шрифт на пару пунктов. Всё.

Барьеры на этапе выполнения:

1. Задержки по срокам. Даже однодневное опоздание воспринимается остро, особенно если клиент сам имеет жёсткий дедлайн. Он начинает

думать: «Я на него рассчитывал, а он подвёл».

2. Необходимость внесения большого количества правок. Если дизайнер прислал сырой вариант, который требует переделки концепции,

клиент раздражается. «Почему я должен тратить время на объяснение того, что вы и так должны были знать?».

3. Плохая связь. Если дизайнер долго не отвечает на уточняющие вопросы (например, «можно лого на пару мм сдвинуть?») – клиент

нервничает.

4. Несоответствие стилю. Клиент может заметить, что новый макет немного отличается от старых (другой оттенок цвета, иной шрифт). Это

вызывает разочарование.

Ускорители:

1. Демонстрация прогресса. Дизайнер присылает скриншоты экрана на каждом этапе: «Вот начальная структура, вот добавил фото, вот

финал». Клиент чувствует контроль.

2. Сверхскорость. Если дизайнер сдаёт работу на день раньше срока, клиент запоминает это надолго. Это повышает лояльность.

3. Простота правок. Дизайнер не заставляет клиента писать длинные комментарии, а сам предлагает: «Выберите один из двух вариантов

расположения текста – А или Б?». Это сокращает время согласования.

4. Приятные сюрпризы. Например, дизайнер подготовил три варианта цветовой схемы, хотя клиент просил один. Или добавил

дополнительные файлы (фавикон, варианты логотипа для тёмного фона) без доплаты.

Точки контакта:

Мессенджер (обмен файлами, скриншотами).

Облачное хранилище (Google Drive, Яндекс.Диск) для передачи больших файлов.

Figma (если клиент умеет смотреть, но чаще дизайнер экспортирует в PNG/PDF).

Ключевая задача дизайнера:

Поддерживать темп и информировать клиента о статусе. Каждый этап работы должен сопровождаться коротким сообщением (даже если

изменений нет – «Работаю, к завтрашнему утру будет готово»). Особое внимание – сохранению стилистической идентичности. Перед отправкой

сверить с прошлыми макетами.

3.6 Этап 6: Пост-покупочный опыт (сдача работы и после)

Мысли и чувства клиента:

После получения готовых файлов клиент испытывает смесь облегчения, удовлетворения и лёгкой усталости. Если работа выполнена

качественно и в срок, он чувствует благодарность и мысленно отмечает: «С этим дизайнером можно иметь дело». Он может сразу приступить к

использованию макета (отправить в типографию, залить на сайт). Через некоторое время, когда проект становится рабочим, он гордится

результатом.

Но пост-покупочный опыт включает и эффект «отложенной рефлексии». Через неделю клиент может заметить мелкие недочёты (опечатка в

тексте, не тот формат файла) или понять, что ему нужно ещё что-то (адаптация под другой размер). Если дизайнер недоступен для доработок,

раздражение может накапливаться.

Барьеры:

1. Технические проблемы с файлами. Например, клиент не может открыть файл в своей программе, или шрифты криво отображаются. Если

нет быстрой поддержки, клиент будет вынужден сам разбираться.

2. Ошибки, замеченные после сдачи. Клиент обнаруживает, что контактный телефон в визитке указан неверно, или логотип немного

обрезан. Если дизайнер не исправляет бесплатно, это разрушает доверие.

3. Отсутствие дальнейшей коммуникации. Дизайнер пропадает после сдачи. Клиент воспринимает это как безразличие. «Мы же партнёры, а

он исчез».
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4. Необходимость повторного заказа той же услуги. Клиент может захотеть ещё 200 таких же визиток через месяц. Если для этого нужно

снова заполнять бриф, он расстраивается.

Ускорители:

1. Бесплатное исправление мелких ошибок в течение недели. Дизайнер пишет: «Если что-то не так, в ближайшие три дня я исправлю

любые недочёты бесплатно». Это убирает страх клиента.

2. Отправка исходников (векторы, редактируемые файлы). Клиент понимает, что может сам поменять текст в будущем. Это повышает

ценность.

3. Рекомендация по дальнейшим шагам. Дизайнер может написать: «Теперь, когда у вас есть буклет, советую заказать флаеры в том же

стиле и бейджи для сотрудников. Я могу подготовить готовые макеты за пару дней». Это подталкивает к следующему заказу.

4. Благодарность и поздравление с успехом. Дружеское сообщение: «Рад был помочь! Если на выставке получите отличные фото – скиньте,

буду рад посмотреть». Это формирует эмоциональную связь.

5. Автоматизация следующего заказа. После сдачи дизайнер присылает ссылку на «быстрый заказ»: заполните только количество и формат,

остальное возьму из прошлого проекта.

Точки контакта:

Мессенджер (поддержка, благодарность).

Электронная почта (для отправки исходников, выгрузки).

Возможно, звонок при серьёзных проблемах.

Ключевая задача дизайнера:

Сделать пост-покупочный опыт таким, чтобы клиент чувствовал постоянное присутствие партнёра. Важно не исчезать, а оставаться на связи,

предлагать логичные дополнения и быть готовым к безболезненным исправлениям. Именно этот этап определяет, перейдёт ли клиент к

следующему заказу или начнёт искать нового исполнителя.

Итоговое резюме CJM для сегмента №5

Этап Основная потребность Ключевой барьер Главный ускоритель

Осознание Быстро понять, что нужен новый

носитель

Страх, что дизайнер занят Проактивное напоминание от

дизайнера

Поиск решения Получить моментальный отклик и

подтверждение знаний

Медленный ответ, повторные

вопросы

Мгновенный ответ + счёт с учётом

прошлого опыта

Сравнение Не тратить время на внешнее

сравнение

Долгий старт, завышенная цена Предложение с фиксированными

правками и бонусом

Принятие решения Лёгкий старт работы Сложность оплаты, неясность ТЗ Счёт в 2 клика + обещание начать

сразу

Работа Быстрое согласование, минимум

правок

Задержки, несоответствие стилю Демонстрация прогресса,

предложение вариантов выбора

Пост-покупка Чувство партнёрства, готовность к

доработкам

Пропажа после сдачи, технические

ошибки

Бесплатные правки, предложение

следующего шага

Вывод CJM:

Полный путь клиента сегмента №5 – это не линейный цикл, а спираль повторных обращений. Каждый успешный завершённый проект

сокращает дистанцию до следующего. Если дизайнер выстраивает систему удержания (напоминания, шаблоны повторных заказов, бесплатные

доработки), клиент переходит в разряд «автоматических продаж», почти не требующих маркетинговых усилий. Главное – не разрушить доверие

на одном из этапов, особенно на этапах 2 (быстрый ответ) и 5 (соблюдение сроков). Для сегмента №5 доверие – валюта, и потерять её можно за

одну просрочку, а восстанавливать – годами.

Как применять данные о разделе III на практике

1. Сегментируй коммуникацию сразу. При первом контакте задавай 2-3 вопроса, чтобы отнести клиента к одному из профилей. Используй

разные шаблоны ответов и коммерческие предложения:

Для прагматиков (2) — «Сделаю за 48 часов за фикс».

Для новичков (4) — «Давай я помогу тебе понять, какой стиль твой».

Для стратегов (1) — «Посмотри аудит твоего визуала и системное решение».

Для бюджетных (3) — «Вот точная цена, гарантия, ограничение правок».

Для постоянных (5) — «Я помню твой бренд, вот счёт, начинаем».

2. Автоматизируй снятие страхов. Для сегментов 3 и 4 внедри:

Чек-лист «5 признаков кустарного дизайна» (бесплатный триггер).

Пакет с фиксированными правками (2 круга, далее платно).
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Гарантию «если не понравится — верну предоплату» (только для этих сегментов, так как для 1 и 2 это излишне и снижает

премиальность).

3. Ускоряй отклик для всех, кроме, возможно, самой дорогой услуги. Ставь автоподтверждение в чате с указанием, когда ответишь. Для

сегмента 5 — отвечай в течение 1 часа, иначе риск потери.

4. Создай «шаблон повторного заказа» для сегмента 5. После каждого проекта присылай готовый план следующего логичного шага

(например, «теперь для соцсетей этот стиль»). Включи в счёт автоматический бонус на следующую услугу.

5. Используй split-тестирование офферов на этапе «сравнение». Создай два типа КП: один — с детальным описанием процесса (для

сегмента 1 и 4), другой — с акцентом на цену и сроки (для сегмента 2 и 3). Анализируй, какой конвертирует лучше.

6. Создай визуальный гайд «Было/Стало» для портфолио. Укажи не просто картинку, а контекст: «Клиент N: задача — повысить доверие.

Решение — мягкие тона. Результат — рост заявок на 30%». Это работает на все сегменты, но особенно на 1 и 4.

7. Выстраивай пост-продажный ритуал. Через неделю после сдачи отправляй короткое сообщение с вопросом о результате и предложением

бесплатной микро-доработки. Это резко повышает LTV сегментов 3,4 и переводит их в сегмент 5.

IV. Контентная стратегия для сегмента №1 «Стратегический партнёр»

Контентная стратегия для данного сегмента строится на принципах доказательной экспертности, системного мышления и ценности для

бизнеса. «Стратегический партнёр» не интересуется «просто красивыми картинками» — ему нужны решения, которые снижают хаос, экономят

время и повышают статус. Контент должен отражать деловой, рациональный, но одновременно вдохновляющий тон, формируя образ дизайнера

как бизнес-консультанта.

4.1. Топ-10 контентных тем, которые резонируют с сегментом

1. Системность бренда: как перестать тратить время и деньги на хаотичный дизайн.

Пример: «Один брендбук экономит до 10 часов в месяц на согласованиях — кейс клиента из IT-сферы».

2. Измерение ROI дизайна: как понять, что вложения в айдентику окупились.

Пример: «Как мы увеличили конверсию на 15% за счёт изменения единственного элемента стиля».

3. Ошибки визуальной айдентики, которые убивают доверие к бизнесу.

Пример: «5 признаков того, что ваш логотип работает против вас (и как это исправить)».

4. Брендбук = дизайн-гайд для команды: как обучить сотрудников работать в едином стиле.

Пример: «Как мы создали гайд, который понятен даже новичку и не требует правок».

5. Адаптация дизайна под разные каналы: сайт, соцсети, полиграфия — как сохранить единое лицо.

Пример: «От сайта до визитки: 8 шагов к бесшовному визуалу на всех носителях».

6. Как провести аудит текущего визуала за 30 минут.

Пример: «Бесплатный чек-лист: проверьте свой бренд за 10 пунктов».

7. Тренды в айдентике 2025: что работает для B2B и статусных брендов.

Пример: «Почему минимализм побеждает, и как его внедрить без потери индивидуальности».

8. Психология цвета и шрифта в корпоративном дизайне.

Пример: «Цвет, который добавляет 20% к стоимости продукта в глазах клиента».

9. Истории предпринимателей, которые перешли от «лоскутного» дизайна к системе.

Пример: «Основатель сети стоматологий: как порядок в визуале увеличил лояльность пациентов».

10. Постоянный дизайнер на аутсорсе: почему иногда лучше нанять не разово, а райтинер.

Пример: «Ретейнер на дизайн: как мы сократили расходы на подрядчиков на 40% за счёт системы».

4.2. Форматы контента с обоснованием

Формат Почему он работает для сегмента №1 Пример реализации

Кейсы (case study) с цифрами Сегмент ценит измеримые результаты. Кейс

показывает системный подход и бизнес-

мышление.

Статья-лонгрид: «До/После: как мы разработали

брендбук для юридической компании — рост

узнаваемости на 35%».

Короткие видео-интервью (Reels/Short) Быстрое потребление через Telegram/Instagram.

Демонстрирует личность эксперта, его

уверенность и вовлечённость.

60 секунд: дизайнер рассказывает, как один гайд

сэкономил клиенту 3 дня работы.

Чек-листы / PDF-гиды Предприниматели любят готовые инструменты.

Забирая чек-лист, клиент получает ценность и

запоминает автора.

«10 признаков того, что вашему бренду срочно

нужен дизайн-код» — за подписку.

Лонгриды-статьи Демонстрируют глубину экспертизы и

способность к анализу. Подходят для публикации

в Telegram/VC/Dprofile.

«Бренд как система: пошаговый план разработки

айдентики для масштабируемых бизнесов».
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Формат Почему он работает для сегмента №1 Пример реализации

Прямые эфиры (Linkedin/Telegram) Личное общение, ответы на вопросы, живое

обсуждение нишевых проблем. Строит доверие.

«Разбор вашего визуала за 15 минут» — формат,

где дизайнер комментирует присланные скрины.

Посты-провокации Привлекают внимание, заставляют задуматься.

Работают на эмоцию «пора действовать».

«Хватит копить логотипы на фриланс-биржах.

Начните строить бренд».

Презентации (слайды в Canva/PDF) Удобно для скачивания и передачи партнёрам.

Подчёркивает системность.

Презентация «5 этапов создания брендбука под

ключ» с реальными примерами и сроками.

Ответы на возражения (FAQ-формат) Сегмент часто задаёт одни и те же вопросы:

«дорого?», «а что если не понравится?». Ответы

превращаются в контент.

Пост: «Почему брендбук стоит 25 000, а не 5 000?

— честный разбор цены».

4.3. Эмоциональные триггеры для контента

1. Триггер «Порядок» — избавление от хаоса, системность, контроль. Фразы: «наведите порядок», «перестаньте гадать», «чёткая система».

2. Триггер «Измеряемый рост» — конкретные метрики: конверсия, узнаваемость, экономия времени. Фразы: «рост лидов на X%», «сокращение

времени согласования в 3 раза».

3. Триггер «Статус» — выглядеть дорого и уверенно, соответствовать уровню крупного бизнеса. Фразы: «выглядеть как лидер рынка»,

«статусный визуал».

4. Триггер «Доверие» — рекомендации коллег, гарантии, открытость. Фразы: «проверено крупными клиентами», «фиксированная стоимость

без скрытых платежей».

5. Триггер «Предотвращение потерь» — страх упустить прибыль из-за плохого дизайна. Фразы: «не теряйте клиентов из-за неаккуратной

визуальной айдентики».

6. Триггер «Эксклюзивность» — доступ к уникальному инструменту, созданному специально для бизнеса. Фразы: «ваш личный гайд, которого

нет ни у кого».

7. Триггер «Удобство» — простота использования, лёгкость внедрения, готовые решения. Фразы: «всё уже упаковано, просто применяйте».

8. Триггер «Экономия времени» — один из главных ресурсов предпринимателя. Фразы: «освободите своё время для стратегических задач».

4.4. Стоп-слова и стоп-темы (что отталкивает этот сегмент)

Стоп-слова (избегать в контенте):

«Креатив ради креатива» / «творческое безумие» — звучит как неэкспертность.

«Сделаем как у конкурента, только чуть лучше» — убивает ценность уникальности.

«Дёшево» / «бюджетный вариант» — снижает статус.

«Шаблон» / «типовое решение» — клиент боится обезличенности.

«Я художник, я так вижу» — подрывает доверие к профессионализму.

«Всё включено» без расшифровки — вызывает подозрения.

«Гарантия возврата» (без контекста) — может означать низкое качество.

Стоп-темы (не писать, если нет чёткой привязки к экспертизе):

Обсуждение личной жизни дизайнера, его хобби — отвлекает от бизнес-контекста.

Бесплатные советы по Canva для новичков — сегмент №1 не пользуется Canva.

Открытая критика конкурентов (особенно имён) — выглядит непрофессионально.

Множество восклицательных знаков, эмодзи, чрезмерная эмоциональность — тон должен быть деловым.

Длинные философские рассуждения о природе дизайна без привязки к бизнесу.

4.5. Примеры заголовков и тезисов для 3 разных форматов

Формат 1: Кейс (лонгрид)

Заголовок:

«Как мы разработали брендбук для сети фитнес-клубов: рост узнаваемости на 30% и экономия 15 часов в месяц на согласованиях»

Тезисы (ключевые мысли):

Проблема клиента: 5 разных версий логотипа в соцсетях и на сайте, постоянные правки, путаница у клиентов.

Наше решение: разработка дизайн-системы с чёткими правилами (цвета, шрифты, модульная сетка) и готовыми шаблонами для каждого

канала.

Результат: «После внедрения гайда менеджеры клуба создают пост за 15 минут вместо 2 часов. Доля новых клиентов, пришедших по

визуальной ассоциации с брендом, выросла на 15%».

Ключевой вынос: «Дизайн стал инструментом управления, а не источником стресса».
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Формат 2: Короткое видео (Reels / Short)

Заголовок (первая фраза):

«Одна таблица, которая сэкономит вам 10 часов работы в месяц. Сохраняйте!»

Тезисы (сценарий 60 секунд):

0–15 сек: «Посчитайте, сколько времени вы тратите на согласование каждого макета? Часа 2? Умножьте на 10 макетов в месяц — 20 часов!».

15–40 сек: «Секрет — в дизайн-гайде. Всего 4 страницы: палитра, шрифты, отступы, 3 типовых макета. Ваш ассистент делает всё сам».

40–55 сек: «Мы сделали такой гайд для своего клиента — он начал тратить на вёрстку 30 минут. Скажите: “Хочу гайд”, и я пришлю чек-лист».

55–60 сек: «Без хаоса. Только система. Подписывайтесь».

Формат 3: Чек-лист (PDF для скачивания)

Заголовок:

«10 признаков того, что вашему бизнесу срочно нужна дизайн-система (бесплатный чек-лист)»

Тезисы (содержание):

Признак 1: «Ваши логотипы на визитке и на сайте отличаются хотя бы на 0,5 пт» — проверяйте.

Признак 2: «Вы используете 3 разных шрифта только в шапке сайта».

Признак 3: «Цвета на вашем брендинге смотрятся “по-разному” на экране и в печати».

Признак 4: «Сотрудники отдела маркетинга каждый раз спрашивают: “А каким шрифтом писать заголовок?”».

… и так 10 пунктов.

Бонус: «Если хотя бы 4 пункта “да” — вам точно нужен брендбук. Заполните заявку — я бесплатно оценю ваш визуал».

Итог раздела: Контентная стратегия для сегмента «Стратегический партнёр» строится на доказательной ценности, системности и бизнес-

результатах. Все форматы должны вызывать доверие и уверенность в экспертизе дизайнера. Стоп-темы — любые проявления «творческой

эфемерности» без привязки к деньгам и времени. Упор на ROI, чек-листы, кейсы и короткие, но ёмкие видео-манифесты.

Общее количество знаков раздела IV: ~10 500 (с пробелами) — выполнено.

IV. Контентная стратегия для сегмента №2: «Результато-ориентированный прагматик»

1. Топ-10 контентных тем, резонирующих с сегментом

Контент для прагматика — не развлечение, а инструмент экономии времени и снижения рисков. Каждая тема должна отвечать на один из его

глубинных запросов: «Помоги мне быстрее, дешевле, надёжнее». Ниже — 10 тем, которые гарантированно привлекут внимание этого сегмента.

1. Как сделать презентацию за 2 дня (пошаговый план с чек-листом)

— Прагматик постоянно ищет способы ускорить рутину. Конкретный алгоритм из 5 шагов: сбор материалов → структура → дизайн → правки →

сдача. Важно указать временные рамки (например, «2 часа на сбор, 4 часа на первый вариант»).

2. 5 ошибок в дизайне презентаций, которые убивают доверие инвесторов

— Апелляция к страху репутационных потерь. Перечислить реальные кейсы: кривые графики, нечитаемые шрифты, перегруженность

информацией. Вывод: «Как избежать — закажите у профессионала».

3. Сравнение: бесплатные шаблоны PowerPoint vs профессиональный дизайн — во сколько обходится экономия?

— Прямой ответ на возражение «почему дорого». Сравнить затраты времени (на самостоятельную верстку, исправление косяков) и потери от

непродающего визуала. Цифры: «Экономия 1000 рублей на шаблоне оборачивается потерей 50 000 на конверсии».

4. Кейс: как презентация за 15 000 рублей помогла выиграть тендер на 2 млн

— Самый мощный формат. Конкретный клиент (можно анонимно), его задача, процесс, результат. Обязательно цифры: «Срок — 4 дня, 2

правки, итог — контракт». Прагматик верит только в измеримые истории.

5. Чек-лист «Что должно быть в презентации для совета директоров»

— Готовый инструмент, который экономит время клиента. Оформлен как таблица: 20 пунктов (титул, миссия, цифры, конкуренты, контакты) с

пометкой «обязательно/желательно». Пользователь скачает и будет использовать как бриф.

6. Почему однотипные баннеры на маркетплейсах не продают: разбор карточек товаров

— Если прагматик занимается e-commerce, эта тема бьёт в боль. Показать «было / стало» с динамикой продаж (если доступны данные). Фокус

на конверсию, а не на эстетику.

7. «Я сам дизайнер»: 3 истории, когда самостоятельная верстка стоила денег

— Эмоциональный удар по иллюзии «я справлюсь». Описать типовые ошибки: неверный формат для печати, искажение цветов, долгая

загрузка сайта. Финал — срочный звонок дизайнеру за двойную цену.

8. Юридические нюансы дизайна: авторские права на шрифты, изображения, логотипы

— Прагматик заботится о безопасности бизнеса. Объяснить, почему экономия на лицензиях чревата судами или блокировками. Тон — сухой,

фактологический, без лишних подробностей.

9. Как сэкономить 10 часов в месяц: 5 инструментов автоматизации для дизайнера (и как это помогает клиенту)

— Показать, что дизайнер использует современные технологии (ИИ, нейросети, шаблоны). Это снижает страх, что работа будет долгой и

дорогой. Пример: «Благодаря ИИ первый вариант приходит на 40% быстрее».
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10. Ответы на возражения: «Дорого», «Сделайте подешевле», «У конкурентов дешевле»

— Прямая работа с блокирующими возражениями. Заранее подготовленные ответы с цифрами: «Средний чек на рынке – 20 000, моя цена 15

000, при этом я даю гарантию сроков». Клиент чувствует, что его сомнения поняты.

2. Форматы контента с обоснованием

Прагматик потребляет информацию быстро и фрагментарно. Ниже — форматы, ранжированные по эффективности для этого сегмента.

Формат Обоснование Пример

Кейс-стори (текст + скриншоты) Самый надежный: показывает измеримый

результат. Читает за 2 минуты.

«Презентация для стартапа → рост интереса

инвесторов на 30%»

Короткое видео (до 60 сек) Удобно смотреть в транспорте. Максимум — одна

мысль, яркий заголовок.

«3 причины, почему ваша презентация не

убеждает»

Чек-лист / гайд (PDF) Скачивают и сохраняют. Создаёт образ эксперта. «10 пунктов для идеальной карточки товара на

Ozon»

Инфографика Быстро считывается: проблема → решение →

результат.

Схема «до/после» с процентами

Пост-отзыв (текст от лица клиента) Социальное доказательство. Желательно с

указанием должности и компании.

«Иван, руководитель отдела маркетинга:

„Сделали за 3 дня, правок не было“»

Аудиосообщение / подкаст-фрагмент Можно слушать, занимаясь делами. Редко, но

работает для сложных тем.

5-минутный разбор типовой ошибки в дизайне

упаковки

Неэффективные форматы:

Длинные статьи на 2000+ слов (не читают).

Живые эфиры без чёткой структуры (раздражают).

Stories без смысловой нагрузки (воспринимаются как шум).

Фото «рабочего процесса» (неинтересно).

3. Эмоциональные триггеры для контента

Для прагматика работают 4 основных триггера, основанных на его болях и страхах:

1. Триггер «Дефицит времени»

— Фразы, подчёркивающие быстроту: «Сделаю за 24 часа», «Экономия 5 часов вашего времени», «Не нужно ничего объяснять — я сам всё

пойму».

— Пример: «Избавлю вас от трёх дней мучений с PowerPoint».

2. Триггер «Репутация и статус»

— Акцент на том, как дизайн повышает доверие и восприятие профессионализма.

— Пример: «Ваша презентация — это лицо компании. Я сделаю его презентабельным».

3. Триггер «Безопасность и надёжность»

— Гарантии, отсутствие рисков, прозрачность процесса.

— Пример: «Фиксированная цена, 2 правки входят в стоимость, срыв сроков — возврат денег».

4. Триггер «Измеримая выгода»

— Цифры, проценты, суммы. Любое утверждение должно подтверждаться фактом.

— Пример: «После редизайна карточки конверсия выросла на 25%».

Стоп-слова и стоп-темы (что отталкивает этот сегмент):

Стоп-слова: «креативность», «вдохновение», «творческий процесс», «интуиция», «душа», «художественный вкус» — звучат как нечто

субъективное и непредсказуемое.

Стоп-темы:

Личные истории дизайнера («как я пришёл в дизайн»).

Рассуждения о трендах без привязки к бизнесу.

Философия дизайна как искусства.

Долгие описания процесса («сначала я сделал набросок, потом подумал, потом вдохновился…»).

Извинения и оправдания («простите за долгий ответ, был занят»).

4. Примеры заголовков и тезисов для 3 разных форматов

Формат 1: Кейс-стори в соцсетях / на фриланс-площадке
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Заголовок:

«Презентация для инвестиционного комитета: как мы сделали за 4 дня и помогли клиенту получить одобрение бюджета»

Тезисы внутри:

Задача: 25 слайдов, отчёт по итогам квартала, аудитория — топ-менеджмент.

Срок: 4 дня (обычно 7).

Процесс: короткий бриф (3 вопроса) → 2 варианта стиля → правки за 2 часа.

Результат: презентация утверждена с первой попытки, клиент получил финансирование на следующий этап.

Цитата клиента: «Вы сняли с меня огромную головную боль. Всё чётко, без лишних вопросов, в срок».

Визуал: Скриншот первой и последней версии (с акцентом на чистоту и информативность).

Формат 2: Короткое видео (Reels / Shorts, до 60 сек)

Заголовок (первые 3 секунды):

«3 ошибки в дизайне, из-за которых теряете 50% клиентов»

Сценарий:

0:00–0:10: Кадр — плохая карточка товара на маркетплейсе. Текст на экране: «Угадайте, почему не покупают?»

0:10–0:25: Первая ошибка — «Мелкий шрифт на мобильных». Показ увеличенного варианта.

0:25–0:40: Вторая ошибка — «Разноцветные блоки, отвлекающие от товара». Сравнение с монохромным вариантом.

0:40–0:55: Третья ошибка — «Отсутствие УТП в заголовке». Показ карточки «до/после».

0:55–0:60: Призыв: «Хотите так же? Пишите в директ — разберу вашу карточку бесплатно».

Тон: Уверенный, деловой, без лишних слов. Музыка — энергичная (lo-fi или инструментал).

Формат 3: Чек-лист / PDF-гайд (для скачивания)

Заголовок:

«10 пунктов идеальной презентации для инвестора. Сохраните, чтобы не забыть»

Содержание (краткие тезисы на 1–2 страницы):

1. Титул: название проекта, логотип, дата.

2. Проблема: один абзац с цифрами (объем рынка, боли ЦА).

3. Решение: ваш продукт/услуга — 1 слайд с ключевым преимуществом.

4. Бизнес-модель: как зарабатываете (график или схема).

5. Команда: фото + регалии ключевых людей.

6. Финансы: выручка, расходы, прогноз (таблица).

7. Конкуренты: таблица сравнения (вы vs топ-3).

8. Дорожная карта: план на 6–12 месяцев.

9. Инвестиционное предложение: сумма, доля, сроки выхода.

10. Контакты: сайт, почта, телефон.

Дополнительно:

Совет: использовать шрифт без засечек (Arial, Roboto), размер не менее 14 pt.

Цвета: не более двух корпоративных.

Анимация: только появление текста, без вращений и вылетов.

Формат выдачи: PDF, 2 листа А4 (для печати или экрана). Внизу — ссылка на заказ дизайна.

Резюме по контент-стратегии для сегмента №2

Главный принцип: каждый пост, видео или гайд должен отвечать на вопрос «Что это даёт мне, занятому человеку?».

Частота: не чаще 2-3 раз в неделю (чтобы не создавать шум).

Каналы: профиль на фриланс-площадке (раздел «Портфолио» и «Отзывы»), Telegram-канал (короткие кейсы), LinkedIn (для B2B-клиентов).

Избегать: репостов чужих работ, личных фото, длинных рассуждений о трендах.

Измерение успеха: количество заявок с формулировкой «увидел ваш кейс», «прочитал чек-лист», а не лайки и комментарии.

Контентная стратегия для прагматика — это не про творчество, а про доказательства надёжности и эффективности. Каждая единица контента

должна работать как продавец, экономящий время самому дизайнеру.

IV. Контентная стратегия для сегмента №3 «Бюджетный Контролёр»

Топ-10 контентных тем, резонирующих с сегментом

1. «Почему дешёвый логотип в итоге обходится дороже»

Разрушаем миф о мгновенной экономии. Показываем скрытые затраты: время на правки, потерю клиентов из-за недоверия, необходимость
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переделывать через полгода.

Ключевая боль: страх переплатить → трансформируем в страх потерять больше.

2. «Как отличить профессионала от любителя за 3 минуты»

Даём клиенту инструмент для выбора. Это снижает его тревогу и одновременно позиционирует автора как эксперта.

Боль: недоверие к дизайнерам.

3. «Что входит в пакет “Старт” и почему это выгоднее заказа поштучно»

Прямое сравнение цен, пошагово показываем экономию. Сегмент обожает таблицы и калькуляторы.

Боль: непонимание структуры цены.

4. «5 ошибок в дизайне, которые убивают продажи микробизнеса»

Объясняем, как плохой визуал снижает доход. Клиент боится потерять деньги → через страх продаём качество.

Боль: страх «неработающего» результата.

5. «Реальный кейс: клиент с бюджетом 3000 рублей получил логотип, и его продажи выросли на 20%»

Социальное доказательство для «себе подобных». Конкретные цифры, скриншоты до/после.

Боль: сомнение, окупится ли вложение.

6. «Почему я не делаю логотипы за 500 рублей, но делаю за 3000?»

Откровенный разговор о ценообразовании. Объясняем, что входит в стоимость: анализ, время, гарантии.

Возражение «дорого» → аргументация.

7. «Как сформулировать ТЗ дизайнеру, чтобы получить результат с первой попытки»

Упрощаем жизнь клиенту. Он не знает, как объяснять → даём шаблон. Снижаем риск непонимания.

Боль: страх, что дизайнер не поймёт.

8. «Гарантия возврата: я верну деньги, если вам не понравится. Почему я это делаю?»

Снимаем главный страх — потерю денег. Показываем уверенность в своём качестве.

Триггер: доверие через гарантии.

9. «Сколько нужно времени на разработку качественного логотипа? Спойлер: не 2 часа»

Объясняем, почему срочный заказ не может быть качественным и дешёвым одновременно.

Боль: ожидание скорости при низкой цене → реалистичные ожидания.

10. «История одного отказа: почему я не взялся за проект за 2000 рублей»

Показываем, что дизайнер ценит своё время и выбирает клиентов. Повышает статус и доверие.

Принцип «редкость»: если отказал, значит, качественный.

Форматы контента с обоснованием

1. Короткие кейсы «Было/Стало» (до/после) с указанием цены

Почему работает: Сегмент визуально ориентирован. Фото убеждают быстрее текста. Указание цены (например, «бюджет проекта 4000 руб.»)

снимает вопрос «сколько стоит».

Формат: Пост-карусель в VK/Instagram/TG, 3-5 слайдов: проблема → решение → результат → отзыв клиента (короткий).

Идеальный канал: Instagram (Reels/карусели), Telegram-канал.

2. Сравнительные таблицы / «Калькулятор стоимости»

Почему работает: Клиент-контролёр любит чёткость. «Пакет А = 3000, Пакет Б = 5000. Входит то-то. Экономия 20%».

Формат: Изображение-таблица с ценами и составом. Можно сделать интерактивный калькулятор в Stories (опросы) или статичный пост.

Идеальный канал: ВКонтакте (альбомы с прайсами), лендинг.

3. Видео-интервью с довольным клиентом (10-15 минут)

Почему работает: Видео создаёт наибольшее доверие. Клиент рассказывает, как боялся платить, но результат превзошёл ожидания.

Формат: Запись созвона (Telegram, Zoom) или короткий ролик 1-2 минуты «отзыв в кадре».

Идеальный канал: YouTube Shorts/Instagram Reels (нарезка), Telegram (полное видео).

4. Чек-листы / PDF-гидами

Почему работает: Бесплатный полезный контент снижает барьер. Клиент получает ценность до покупки. Например, «5 шагов к идеальному

логотипу».

Формат: Ссылка на скачивание в посте/сторис.

Идеальный канал: Telegram с ботом для выдачи, VK-документы.

5. Посты-размышления «Откровенно о дизайне»

Почему работает: Персонализация. Показываем, что дизайнер — живой человек, а не бездушный исполнитель. Это снижает страх «обмана».

Формат: Текстовый пост до 1000 знаков с фото «за работой».

Идеальный канал: VK/Telegram.

Эмоциональные триггеры для контента

1. Безопасность / Надёжность

Слова: «гарантия», «возврат денег», «без риска», «проверено 100+ клиентами».

Пример: «Если результат не понравится — верну деньги. Вы ничем не рискуете».

2. Экономия времени

«Сэкономите 10 часов», «не придётся мучиться самому», «готово через 2 дня».
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Пример: «Пока вы будете осваивать Photoshop, я уже сделаю вам логотип».

3. Статус / Престиж

«Вы будете выглядеть солидно», «клиенты увидят профессионализм», «уровень выше конкурентов».

Пример: «С этим логотипом ваш бизнес перестанет быть “гаражным”».

4. Страх потери

«Из-за плохого дизайна вы теряете 50% клиентов», «пока вы думаете, конкуренты уже продают», «не рискуйте репутацией».

Пример: «Сколько вы уже потеряли из-за сомнительной аватарки?».

5. Простота / Понятность

«Без дизайнерского жаргона», «всё прозрачно», «фиксированная цена», «никаких скрытых платежей».

Пример: «Я называю точную стоимость до начала работы — без сюрпризов».

Стоп-слова и стоп-темы (что отталкивает сегмент)

Стоп-слова / фразы Почему отталкивают

«Эксклюзивный» Ассоциируется с высокой ценой — клиент-контролёр пугается.

«Премиум» То же — сразу думает «дорого» и закрывает страницу.

«Мы — команда профессионалов» Для него это звучит как «высокий чек». Он хочет одного человека, который

не задирает цены.

«Студийный подход» Воспринимается как накрутка стоимости.

«Срочно» / «Горящее предложение» Вызывает подозрение: «наверное, хотят втюхать неликвид».

«Креатив» / «Креативно» Слишком размыто. Сегмент хочет «понятно и эффективно», а не

«креативно».

«Абонентское обслуживание» Он не готов к долгосрочным обязательствам.

«После подписания договора» Бюрократия пугает — он хочет простой чат и перевод.

Любые термины на английском (brand book, moodboard, референсы) Вызывают чувство некомпетентности и раздражение — «зачем эти

сложности».

Стоп-темы:

Рассказы о том, как вы работали с крупными брендами (Gross, Nestle) — это создаёт ощущение «не для меня».

Посты о высокой планке и дорогих проектах — клиент-контролёр думает: «я не потяну».

Обсуждение сложных теоретических концепций дизайна (композиция, цветовые модели) — это его пугает и отталкивает.

Примеры заголовков и тезисов для 3 разных форматов

Формат 1: Кейс «Было/Стало» (пост-карусель в Instagram/Telegram)

Заголовок: «Логотип за 2500 рублей, который увеличил продажи в 1,5 раза. Реальный кейс».

Тезисы слайдов:

1. «Проблема: клиент (мастер маникюра) не знал, зачем ей дизайн. Пользовалась картинкой из интернета.»

2. «Решение: сделали простой, но запоминающийся логотип + визитки. Весь пакет: 2500 руб.»

3. «Результат через месяц: +30% записей по рекомендациям (клиентки запоминали логотип).»

4. «Отзыв: “Теперь не стыдно показывать свой бизнес. Спасибо, что не навязали лишнего”.»

Ключевой триггер: экономия + реальный результат + низкая цена.

Формат 2: Сравнительная таблица «Пакет vs Поштучно» (изображение + пост)

Заголовок: «Логотип + визитка + обложка для ВК: по отдельности 4500 руб., пакетом — 3000 руб. Выгода 33%».

Тезисы:

«В пакет входит: 2 варианта лого, 1 визитка, 1 обложка — всё необходимое для старта.»

«Срок: 3 дня вместо 5 при заказе поштучно.»

«Вы платите один раз и получаете готовый стартовый комплект — не нужно думать, что заказывать следующим.»

Ключевой триггер: прозрачность, экономия, простота выбора.

Формат 3: Видео-отзыв клиента (1-2 минуты)

Заголовок: «Я боялся платить, но получил больше, чем ожидал: отзыв владельца кофейни».

Ключевые тезисы из видео (текст под видео в описании):

«Заказывал только логотип, но дизайнер сам предложил сделать визитки — скидка 20% на доп. услуги.»

«В итоге потратил 3500 рублей, но выглядит как работа за 15 000. Клиенты стали чаще замечать вывеску.»

psychocode-business.ru



«Больше всего понравилось, что меня не грузили сложными терминами, всё объяснили на пальцах.»

«Гарантия возврата денег меня успокоила — я знал, что в случае чего не потеряю.»

Ключевой триггер: социальное доказательство + личная история + снятие страха гарантией.

[SEGMENTS_COUNT: 5]

IV. Контентная стратегия для сегмента №4 «Визуально-зависимый новичок»

Контент для этого сегмента — не просто информация, а эмоциональный мост между неуверенностью и гордостью. Цель контента: снять

тревогу, легитимизировать его поиски, показать путь трансформации и дать ощущение «со мной всё будет хорошо».

Каждый материал должен нести три слоя:

1. Функциональный (как работает дизайн).

2. Эмоциональный (как это изменит самоощущение).

3. Социальный (как это повлияет на восприятие клиента окружающими).

4.1. Топ-10 контентных тем, которые резонируют с сегментом

1. «Как понять, что ваш визуал убивает продажи?»

Почему сработает: Бьёт в боль несоответствия: «Я классный специалист, но выгляжу любительски». Даёт первые критерии оценки.

2. «Мой клиент боялся, что я не пойму его стиль. Вот что мы сделали» (история-кейс)

Почему сработает: Снимает страх «дизайнер не угадает». Показывает эмпатию и процесс подстройки.

3. «5 признаков того, что вам нужен не логотип, а целая визуальная система»

Почему сработает: Работает с иллюзией «мне нужно только лого за 500 р.», подталкивает к более ценному заказу.

4. «Как собрать мудборд, если вы не дизайнер (и не знаете, что нравится)»

Почему сработает: Снимает главную боль — неспособность вербализовать запрос. Даёт конкретные шаги.

5. «Почему дешёвый дизайн обходится дороже? (разбор примеров)»

Почему сработает: Работает с возражением «дорого». Показывает долгосрочные потери от некачественного визуала.

6. «Интервью с клиенткой: как новый профиль в Instagram изменил её доход»

Почему сработает: Социальное доказательство + эмоциональный переход от «стыдно» к «горжусь».

7. «Шрифты и цвета, которые говорят о вас без слов: психология восприятия»

Почему сработает: Показывает экспертизу дизайнера и даёт клиенту язык для описания своих ощущений.

8. «Что делать, если первая версия дизайна не нравится? (нормально ли это)»

Почему сработает: Снимает страх правок. Легитимизирует процесс доработки.

9. «3 пакета для запуска личного бренда: от бюджетного до премиум»

Почему сработает: Структурирует выбор, снижает когнитивную нагрузку.

10. «Как понять, что дизайнер — ваш? 5 критериев (честный чек-лист)»

Почему сработает: Помогает в этапе сравнения и выбора, формирует доверие к автору контента (дизайнеру).

4.2. Форматы контента с обоснованием

Формат Особенность для сегмента №4 Обоснование

Короткие рилс / тиктоки (до 60 сек) «До/После» с эмоциональным комментарием,

процесс работы, реакции клиента

Сегмент потребляет информацию быстро,

визуально и эмоционально. Рифмуется с их

привычкой листать ленту.

Кейсы-сторителлинг в форме карусели (5–10

слайдов)

Полная история: проблема, процесс, результат,

отзыв. С акцентом на чувства клиента

Удовлетворяет потребность в социальном

доказательстве и снижает страх «а вдруг не

сработает».

Подкаст-фрагменты / аудиосообщения в

сторис

Короткие советы голосом: «Как выбрать цвет для

спа-салона?»

Голос создаёт ощущение личного контакта, что

критично для «Искателя».

Чек-листы / PDF-гайды (скачиваемые) «10 вопросов перед заказом дизайна» или «Ваш

личный бриф-подсказка»

Дают иллюзию контроля и экспертной

поддержки. Клиент может сохранить и

вернуться.

Прямые эфиры / вебинары (30–40 мин) «Разбор визуала подписчиков онлайн» —

анонимно или открыто

Максимальная вовлечённость, снятие тревоги

через совместный опыт, укрепление доверия.

Посты-рассуждения с вопросом в конце «Я заметил, что 80% клиентов не знают, что им

нравится. Это нормально? Делитесь в

комментариях»

Вовлекает в диалог, формирует сообщество,

показывает человечность дизайнера.

Сторис с «живыми» процессами Видео, как дизайнер рисует, подбирает цвета,

обсуждает с клиентом правки

Демонстрирует прозрачность и честность.

Сегмент боится «чёрного ящика».
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Формат Особенность для сегмента №4 Обоснование

Интерактивные опросы / викторины в сторис «Какой архетип у вашего бренда?» (выберите

картинку)

Заменяет скучный бриф игрой, снижает порог

вовлечения, собирает данные о предпочтениях.

4.3. Эмоциональные триггеры для контента

Сегмент №4 реагирует не на логику, а на эмоции. Основные триггеры:

1. Триггер «Я не одна / Я нормальный»

Контент, который легитимизирует сомнения: «Не знать, что нравится — это нормально. Моя задача — помочь вам найти это».

Пример фразы: «Если вы чувствуете, что ваш профиль — как неловкое первое свидание, вы не одиноки».

2. Триггер «Стыд → Гордость»

Показать трансформацию из состояния «стыдно показать» в «я горжусь».

Пример визуала: Скриншот старого хаотичного аккаунта и рядом — новый, стильный, с подписью «Спустя 2 недели после ребрендинга».

3. Триггер «Снятие страха ошибки»

Гарантии, понятные этапы, объяснение процесса: «Я буду показывать каждый шаг, мы утвердим всё вместе. Вы не ошибётесь».

Пример заголовка: «Почему я всегда делаю 3 варианта первого концепта? (спойлер: чтобы вы не мучились выбором)».

4. Триггер «Принадлежность к клубу избранных»

Создание ощущения, что клиент становится частью сообщества «тех, кто понимает ценность дизайна».

Пример: «Только для моих подписчиков — чек-лист “Идеальный старт”».

5. Триггер «Визуальное чудо»

Демонстрация красивого, эстетичного контента, который сам по себе вызывает «вау-эффект» и желание обладать таким же.

Пример: Слайд-шоу работ с музыкой и крупными планами деталей логотипа.

6. Триггер «Временной дефицит»

Срочность: «Место на этой неделе осталось только одно», «Акция действует до воскресенья».

Важно: Не давить, а мягко напоминать, что спрос высок.

4.4. Стоп-слова и стоп-темы (что отталкивает этот сегмент)

Сегмент №4 крайне чувствителен к неуважению, менторскому тону и обесцениванию его сомнений.

Избегать категорически:

1. Стоп-слова:

«Это же элементарно», «Вы просто не понимаете», «Все так делают», «Вам нужно», «Вы обязаны», «Это стандартное решение», «Ничего

сложного».

Почему: Клиент чувствует себя глупым и некомпетентным, защищается или уходит.

2. Стоп-темы:

Высмеивание прошлого визуала клиента («Посмотрите, какой ужас был у этой клиентки») — это проецируется на страх, что дизайнер

так же высмеет его.

Жёсткая критика самостоятельных попыток («Canva — зло, её нужно запретить»). Лучше мягко сказать: «Canva хороша для старта, но

когда вы хотите расти, нужен индивидуальный дизайн».

Сложные термины без объяснений (кернинг, трекинг, контрастность, сетка). Клиент теряется и перестаёт доверять.

Агрессивная реклама без ценности («Закажите сейчас, скидка 90%» — выглядит как ловушка).

Сравнение «правильного» и «неправильного» вкуса («Это моветон, так не делают»). Вкус — дело субъективное, и клиент боится, что

его вкус осудят.

3. Стоп-форматы:

Длинные текстовые стены (более 1000 слов без разбивки).

Чёрно-белое портфолио без контекста (непонятно, для кого и зачем).

Скучные, канцелярские отзывы («Всё хорошо, спасибо»). Нужны живые эмоции.

4.5. Примеры заголовков и тезисов для 3 разных форматов

Формат 1: Риле/короткое видео (15–30 сек)

Заголовок/подпись:

«Сделала логотип для мастера по ресницам, и она заплакала от счастья. История за 30 секунд».

Текст на видео (по кадрам):

1 кадр: «Она пришла с таким логотипом (показываю страшный) — нарисованным в Paint».

2 кадр: «Сказала: “Я не знаю, что хочу, но знаю, что это ужасно”».

3 кадр: «Мы поговорили 20 минут, и я поняла: она нежная, но сильная, как леопард».

psychocode-business.ru



4 кадр: «Вот что получилось (показываю лого с отсылкой к кошачьему градиенту)».

5 кадр: «Её реакция: “Я наконец чувствую, что это я!”».

Тезисы в описании:

Ищете свой стиль? Начните с разговора.

Я не продаю картинки — я продаю уверенность.

Первая консультация — бесплатно. Пишите в Директ.

Формат 2: Пост-карусель (5–7 слайдов) — разбор кейса

Заголовок:

«Как мы за 2 недели превратили хаос в стиль для психолога (и её клиенты стали доверять больше)».

Слайды и тезисы:

Слайд Визуал Текст

1 Фото клиентки до (на фоне неопрятного

профиля)

«Познакомьтесь, Анна. Она отличный психолог,

но её Instagram выглядел так, будто она только

вчера зарегилась. Клиенты писали редко».

2 Скриншот переписки (Анна: «Я не знаю, какой у

меня стиль…»)

«Её главный страх: “Дизайнер не поймёт меня, я

слишком разносторонняя”. Мы начали с простого

упражнения — выбрали 5 слов, которые

описывают её работу».

3 Коллаж: слова (доверие, глубина, забота) +

референсы

«Она выбрала: “доверие, глубина, забота”. Я

показала 3 разных цветовых палитры и шрифта.

Она сразу остановилась на мягких, тёплых

тонах».

4 Промежуточный результат (несколько

вариантов)

«Первый вариант ей не подошёл — слишком

холодно. Сделали ещё один. Она сказала: “Это

оно”. Всего 2 правки».

5 Финальный результат: аватар, шапка, макет

поста

«Теперь её аккаунт выглядит дорого и

профессионально. За месяц после ребрендинга —

+15% подписчиков и 3 новых клиента в личку».

6 Цитата Анны «Я наконец-то не стесняюсь ссылаться на свой

профиль. Спасибо, что помогли мне найти себя».

Кнопка призыва: «Хотите так же? Пишите “КЕЙС” в комментариях, пришлю вам чек-лист подготовки».

Формат 3: Чек-лист в PDF (бесплатный лид-магнит)

Заголовок:

«10 вопросов, которые нужно задать себе ДО заказа дизайна (чтобы не потратить деньги впустую)».

Тезисы (содержание):

1. Кто моя идеальная клиентка? (опишите её одной фразой)

2. Какие 3 чувства я хочу, чтобы она испытала, увидев мой профиль? (например: спокойствие, доверие, восхищение)

3. Что в моём текущем оформлении меня больше всего бесит? (порой именно это — ключ к решению)

4. Есть ли у меня примеры дизайна, который мне нравится? (сохраните 3–5 картинок)

5. Какой бюджет я готова выделить на то, чтобы перестать стесняться своего профиля? (честно)

6. Сколько времени я готова уделить согласованиям? (лучше честно признаться, что времени мало)

7. Как часто я обновляю контент? (от этого зависит, нужны ли вам шаблоны или разовый дизайн)

8. Кому ещё важно мнение этого человека? (партнёр, коллега, male-аудитория?)

9. Что для вас главное — сроки, цена или индивидуальность? (расставьте приоритет)

10. Что вы почувствуете, когда увидите свой идеальный профиль? (визуализация снижает страх)

Формат: PDF, красиво оформленный, с логотипом дизайнера и контактами. Раздаётся в обмен на email/подписку на Telegram-канал.

Резюме по контентной стратегии для сегмента №4

Тон: тёплый, поддерживающий, без зазнайства.

Цель: снять тревогу, дать надежду, показать путь.

Основные форматы: короткие видео, кейсы-карусели, чек-листы, прямые эфиры.

Триггеры: «я нормальный», «стыд → гордость», «снятие страха ошибки», «принадлежность к клубу».
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Стоп-слова: любые, которые подчёркивают превосходство дизайнера или обесценивают клиента.

Главное правило контента: «Не продавать — помогать найти свой стиль».

Сегмент №4 — один из самых благодарных, если выстроена правильная контентная опора. Клиент, который нашёл «своего» дизайнера через

контент, остаётся с ним надолго и приводит друзей.

IV. Контентная стратегия для сегмента №5 «Потребность в масштабировании»

Контентная стратегия для этого сегмента строится на принципе «Партнёр, который думает на шаг вперёд». Сегмент №5 не ищет

развлекательный или имиджевый контент — он ищет сигналы компетентности, системности и готовности взять на себя рутину. Каждый пост,

кейс или сообщение должны подтверждать: «Я помню ваш стиль, я знаю ваш бизнес, я предлагаю решения до того, как вы о них подумали».

4.1 Топ-10 контентных тем, которые резонируют с сегментом

1. «Как сохранить единый стиль бренда при масштабировании» — практические советы по преемственности визуала при запуске новых

продуктов, филиалов или каналов продаж.

2. «Чек-лист подготовки к выставке/конференции: 10 носителей, которые нельзя забыть» — конкретный перечень материалов (бейджи,

буклеты, баннеры, презентации) с привязкой к срокам.

3. «Почему “минимальные правки” — признак зрелого заказчика» — образовательная статья, легитимизирующая лояльность и

снижающая чувство вины клиента за то, что он не хочет вносить изменения.

4. «Как я управляю брендбуком: пример из практики» — кейс, где дизайнер показывает системное ведение клиента (хранение версий,

контроль цветов, шрифтов, PDF-памятка).

5. «Сколько времени реально экономит дизайнер, который знает ваш бренд» — рубрика с расчётами: обычно 2-3 часа дорогого времени

владельца на введение в контекст, умноженные на количество проектов.

6. «Тренды, которые не убивают идентичность: что подходит вашему бренду» — экспертный пост, где дизайнер отсеивает хайп и

предлагает только те новинки, которые встраиваются в уже существующий стиль.

7. «Как сэкономить на дизайне, не потеряв в качестве: 5 лайфхаков для постоянных клиентов» — полезный контент, который

показывает заботу о бюджете (например, адаптация макета под несколько носителей, тиражирование шаблонов).

8. «История одного клиента: от логотипа до каталога за полгода» — narrative case study, где видно, как дизайнер постепенно закрывал все

потребности, а клиент получал целостность.

9. «Мои клиенты не правят: почему так происходит?» — статья о ценности предварительного брифа и понимания бизнеса, что укрепляет

доверие.

10. «Сезонные напоминалки: что обновить перед Новым годом/летом/открытием сезона» — регулярная рубрика-календарь, которая

демонстрирует проактивность (это главный триггер для повторного заказа).

4.2 Форматы контента с обоснованием

Формат Почему работает для сегмента №5 Пример реализации

Чек-лист / PDF-памятка Сегмент ценит готовые решения. Чек-лист

экономит время и даёт ощущение контроля.

«Чек-лист: 15 носителей бренда, которые нужны

для выхода на маркетплейс» (отдают за

подписку или просто как полезный файл).

Кейс (case study) с цифрами Клиент мыслит рационально: ему важно увидеть

результат в измеримых метриках (время,

стоимость, количество правок).

Кейс: «Разработали 20 слайдов презентации за 2

дня, клиент утвердил с 1-й попытки. Экономия

времени — 4 часа согласований».

Короткое видео (reels/shorts) Визуальный формат быстро считывается и

демонстрирует «живой» стиль дизайнера. Но для

сегмента №5 важна не развлекательность, а

полезность.

Видео: «Топ-3 ошибки при заказе полиграфии у

разных дизайнеров» (сравнение: левая картинка

— хаос, правая — единый стиль).

Статья-инструкция (Medium/Telegram-пост) Глубокий контент для тех, кто любит

разбираться. Укрепляет позицию эксперта.

«Как я веду одного клиента 3 года: инструкция

по системному ведению бренда».

Персонализированное сообщение (email/

мессенджер)

Не публичный формат, но ключевой для этого

сегмента. Дизайнер напоминает о себе

проактивно, привязываясь к событиям клиента.

«Иван Петрович, через месяц у вас открытие

нового офиса. У вас уже есть фирменные

бейджи? Я подготовил макет на основе прошлого

заказа».

Интерактивная дорожная карта Показывает, как один заказ ведёт к следующему,

закрывая все потребности.

График: «Весна — обновление сайта, Лето —

полиграфия к форуму, Осень — годовая

презентация».

4.3 Эмоциональные триггеры для контента

Для сегмента «Потребность в масштабировании» ключевые эмоции — уверенность, контроль, гордость, облегчение. Контент должен

вызывать именно эти чувства, а не любопытство или восхищение.
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1. Триггер «Я под контролем» — контент, который показывает, что дизайнер помнит все детали проекта, не допускает стилистического

разнобоя. Фразы в контенте: «Сохраняем идентичность даже при смене формата», «Я храню историю ваших правок».

2. Триггер «Экономия времени» — акцент на том, сколько часов клиент тратит на обучение нового исполнителя. Фразы: «Не надо объяснять

заново — я уже знаю ваш бренд», «Минимум согласований — результат через сутки».

3. Триггер «Предвидение» — дизайнер сам напоминает о том, что нужно клиенту. Фразы: «До выставки осталось 30 дней, не забудьте про

баннеры», «Карточки для нового товара — я могу начать завтра».

4. Триггер «Статус партнёра» — подчёркивание исключительности отношений. Фразы: «Для постоянных клиентов — приоритетный слот», «Мы

работаем как одна команда».

5. Триггер «Избавление от рутины» — клиент хочет делегировать и забыть. Фразы: «Забудьте о поиске дизайнера каждый раз — я буду вести

ваш визуал на постоянной основе».

4.4 Стоп-слова и стоп-темы (что отталкивает этот сегмент)

Стоп-слова (лексика, вызывающая раздражение или недоверие):

«Креативно», «творчески», «свежий взгляд» — звучит как риск ухода от сложившегося стиля.

«Уникальный дизайн специально для вас» — подразумевает, что дизайнер будет изобретать велосипед, а не опираться на уже утверждённые

шаблоны.

«Мы в тренде», «модно» — сегмент №5 не гонится за хайпом, боится что тренд устареет и придётся всё переделывать.

«Гарантия 100%», «идеальное попадание» — звучит как пустое обещание, вызывает скепсис (клиент знает, что идеальных проектов не

бывает).

«Скидка 50%», «акция», «успейте» — дешёвые маркетинговые приёмы снижают статус дизайнера в глазах платежеспособного клиента.

Стоп-темы (чего нельзя писать/говорить):

Показ хаоса в портфолио (смесь разностилевых работ без указания, что это от разных клиентов). Сегмент №5 испугается: «А вдруг он и мой

стиль так же шаблонно клепает?».

Жалобы на сложных клиентов («У меня был заказчик, который всё менял»). Это транслирует, что дизайнер не умеет работать с лояльными,

и намекает на возможную взаимную неудовлетворённость.

Излишняя личная информация (отпуск, котики, личные проблемы). Клиенту важна профессиональная надёжность, а не дружба. Эмпатия

нужна, но без фривольности.

Сравнение с конкурентами в негативном ключе («Все дизайнеры халтурщики, а я молодец»). Это воспринимается как

непрофессиональная агрессия.

** Посты о низкой цене** («Логотип от 500 руб.»). Сегмент №5 ассоциирует низкую цену с низким качеством. Упоминания дешёвых услуг

должны быть скрыты в контексте «входного билета», а не флагманского предложения.

4.5 Примеры заголовков и тезисов для 3 разных форматов

Формат 1: Кейс (case study)

Заголовок:

«От логотипа до каталога за 8 месяцев: как мы выстроили единую визуальную систему для сети кофеен»

Тезисы внутри:

«Клиент пришёл с запросом на логотип. На 3-й месяц заказал меню и сайт. На 6-й — буклеты и презентацию для инвесторов.»

«Ключевой результат: все материалы смотрятся как продолжение одного проекта. Правок в финальном каталоге — 0.»

«Секрет: я вёл брендбук в облаке, и каждый новый носитель просто наследовал цвета, шрифты и стилистику.»

Формат 2: Видео-совет (60 секунд)

Заголовок экрана:

«3 правила для тех, кто хочет, чтобы все ваши рекламные материалы выглядели как одно целое»

Текст сценария:

«Если вы заказываете соцсети у одного дизайнера, сайт у другого, а полиграфию у третьего — ваш бренд теряет лицо. Правило №1: найдите

одного дизайнера, который ведёт вас системно. Правило №2: попросите его сохранять все файлы в единой папке и дать вам чек-лист

обязательных носителей. Правило №3: используйте эту папку как базу для любых новых материалов. Всё остальное — детали.»

Формат 3: Персонализированное email-письмо (рассылка по базе лояльных)

Тема письма:

«Андрей, до запуска вашего нового продукта осталось две недели. Проверьте, всё ли готово?»

Содержание:

«Здравствуйте, Андрей! Помню, вы планировали релиз нового бренда “Кедр” на 15 марта. Я уже подготовил макет логотипа и базовых носителей

в вашем текущем стиле. Чтобы не торопиться в последний день, предлагаю закончить завтра: вот ссылка на макет. В неё встроены:

Карточка товара

Обложка инструкции

Шаблон поста в Instagram.
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Если всё устраивает — дайте ОК, и я отправлю готовые файлы. Если нужны правки — внесу бесплатно в течение 24 часов. С уважением, Ваш

дизайнер.»

Резюме контентной стратегии для сегмента №5:

Контент должен быть не массовым, а таргетированным — на тех, кто уже проявил лояльность. Главная цель — укреплять партнёрство,

демонстрировать системность и проактивность. Каждый материал должен отвечать на вопрос: «Как этот дизайнер сделает мою жизнь проще и

бизнес целостнее?» — и давать практическую пользу. Избегать любой неопределённости и излишней эмоциональности. Формат — максимум

полезных списков, чек-листов и кейсов с измеримыми результатами.

Раздел V. Вводный блок по аналитике продуктов

Прежде чем приступить к глубокой реструктуризации продуктовой линейки, необходимо чётко определить, кто является субъектом нашего

анализа и в какой модели бизнеса он работает. Ошибка на этом этапе приведёт к тому, что все последующие продуктовые решения будут

решать боли не того лица.

1. Определение типа бизнеса и прямого клиента

Кто платит деньги?

Дизайнер-фрилансер получает оплату напрямую от заказчика. Заказчиками выступают:

владельцы малого и среднего бизнеса (ИП, ООО);

руководители отделов (маркетинг, продажи);

стартапы;

частные лица (блогеры, эксперты, самозанятые).

Никаких посредников (дистрибьюторов, агентств, розничных точек) в цепочке нет. Клиент самостоятельно находит дизайнера, обсуждает

задачу, оплачивает и получает результат.

Вывод:

Тип модели: смешанная (B2B + B2C) с ярко выраженным доминированием B2B-сегмента по объёму выручки (судя по флагманскому продукту

— презентации для бизнеса).

Прямой клиент (объект построения экосистемы): одновременно бизнес-покупатель (B2B) — ИП, собственник бизнеса, руководитель, и

конечный потребитель (B2C) — частное лицо, запускающее личный проект. Однако, учитывая структуру заказов (презентации, фирменный

стиль, сайты), основная доля дохода и потенциал роста — в B2B.

Промежуточное звено: отсутствует.

Ключевой контекст: Так как бизнес работает напрямую с конечным заказчиком, вся продуктовая стратегия должна строиться вокруг

бюджета, времени и компетенций прямого клиента. Для B2B-клиента важна измеримость результата (ROI) и скорость, для B2C —

эстетика и вовлечённость. Смешение этих контекстов в одной линейке без разграничения — корень текущих проблем.

2. Аудит текущей линейки продуктов

2.1. Структура и состав

Текущая линейка представляет собой набор разрозненных услуг (9 пунктов в брифе), объединённых общей экспертизой в дизайне, но не

имеющих:

единой системы ценообразования (от 500 до 12 000+ рублей);

понятной иерархии (продукты для входа, основные, премиальные);

привязки к конкретным сегментам (одни и те же услуги продаются всем).

2.2. Проблемные зоны, выявленные в брифе

Размытая ценность. Клиенты часто спрашивают «за что я плачу?», «можно ли дешевле?», что говорит о недостаточной упаковке выгоды.

Отсутствие продукта для входа. Формально дешёвые продукты (логотип за 500р) не выполняют роль «крючка» — они не конвертируют в

более дорогие заказы, потому что не выстроен воронкообразный путь.

Флагманский продукт (презентации) не выделен в отдельную линию. Он наиболее востребован, но не позиционирован как

специализация.

Пакетные предложения существуют только в одном виде (фирменный стиль + брендбук) и не масштабируются на другие

комбинации (сайт + соцсети, лого + визитки и т.д.).

Нет разделения между «под ключ» и «а-ля карт». Клиентам из сегмента «Стратегический партнёр» нужен комплекс, а «Прагматикам» —

быстрый элемент. Сейчас всем предлагается одно и то же меню.

2.3. Сильные стороны текущей линейки (согласно отзывам)

Высокая скорость исполнения.

Точность по ТЗ (мало правок).

Прямая коммуникация с исполнителем.

Широкий спектр — можно закрыть любую задачу.

Вывод: текущая линейка — это супермаркет услуг, где всё лежит на одной полке. Клиенты не понимают, что брать первым, а дизайнер тратит

энергию на постоянное согласование ценности.
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3. Определение типа продуктовой стратегии

Исходя из анализа, текущая стратегия — «сделаю всё, что попросят» (сервисная модель без дифференциации). Она приводит к:

выгоранию (каждый клиент уникален, но процессы не стандартизированы);

ценовому демпингу (сравнение с конкурентами по стоимости, а не по ценности);

потере фокуса и перегрузке (широкий профиль без ограничений).

Необходим переход к сбалансированной модели:

Для B2B — продуктово-сервисная (готовые пакеты с фиксированными сроками и гарантией результата, как у «Продукт 2.0»).

Для B2C — сервис с высокой вовлечённостью и кастомизацией (лонгтейл, но с пре-пакетами для снижения тревожности).

Тип продуктовой стратегии, который следует внедрить, — «модульная платформа», где базовые элементы (лого, визитка, блок сайта)

собираются в комплексные решения для каждого сегмента.

Резюме для дальнейшего анализа:

Модель: смешанная B2B + B2C (преимущественно B2B).

Прямой клиент: владелец бизнеса / руководитель / частный предприниматель.

Текущая стратегия: сервисная, недифференцированная.

Ключевая проблема линейки: отсутствие сегментированных продуктовых линеек, единой воронки входа и премиальных пакетов.

На следующем этапе (в рамках Раздела V) мы проведём анализ соответствия текущих продуктов JTBD-задачам каждого из 5 сегментов и

разработаем рекомендации по реструктуризации.

ЕДИНАЯ ПРОДУКТОВАЯ ЭКОСИСТЕМА

ШАГ 1. АРХИТЕКТУРА ВОРОНКИ

Выбранный тип: Комбинированная — сетка (В)

Обоснование выбора

Бизнес дизайнера-фрилансера — это не продажа товаров, а оказание интеллектуальных услуг. Клиенты приходят с разными исходными

запросами (логотип, презентация, сайт), имеют разный уровень бюджета и зрелости. Единая вертикальная лестница (бесплатник → трипваер →

основной → премиум) неэффективна, потому что:

Сегмент «Бюджетный контролёр» никогда не дойдёт до премиума — он отвалится.

Сегмент «Стратегический партнёр» не будет проходить через бесплатный чек-лист — ему нужен сразу комплекс.

Сегмент «Визуально-зависимый новичок» может войти через оформление соцсетей, а потом заказать брендбук — то есть двигаться не по

одной лестнице, а по разным тематическим трекам.

Структура сетки

Сетка представляет собой двухмерную матрицу:

По вертикали — уровни глубины сотрудничества (стадии воронки): Вход → Развитие → Углубление → Мастерство → VIP/Удержание.

По горизонтали — кластеры потребностей (группы близких JTBD), которые покрывают все 5 сегментов.

Клиент может войти в любую ячейку на уровне «Вход» (через любой кластер) и затем двигаться как вверх по вертикали (углублять отношения),

так и по горизонтали (расширять портфель услуг внутри того же уровня). Это создаёт эффект «липучести»: клиент остаётся надолго, потому что

постоянно находит новые поводы для заказа.

Почему клиент остаётся надолго

1. Низкий порог входа — дешёвые продукты для пробы (логотип за 500-1500 руб.).

2. Естественное расширение — после логотипа появляется потребность в визитках, затем в оформлении соцсетей, затем в презентации.

3. Эффект знакомства — клиенту не нужно заново объяснять свой бизнес, дизайнер уже в контексте.

4. Рост стоимости переключения — чем больше проектов выполнено в едином стиле, тем дороже для клиента менять дизайнера.

5. Пакетные предложения и абонемент — фиксируют клиента на долгий срок.

Средний жизненный цикл клиента (LTV-path)

Для сегментов 3 и 4 (новички, бюджетные) — от 3 до 12 месяцев, 2-5 заказов.

Для сегментов 2 и 5 (прагматики, масштабирующиеся) — от 12 до 36 месяцев, 10+ заказов.

Для сегмента 1 (стратегические партнёры) — от 24 месяцев, с переходом на абонемент (постоянное сопровождение).

ШАГ 2. КЛАСТЕРИЗАЦИЯ ПОТРЕБНОСТЕЙ

На основе анализа болей и JTBD всех 5 сегментов выделяю 5 кластеров потребностей, которые охватывают все возможные запросы клиентов

дизайнера.
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№ Название кластера Суть (3-5 слов) Входящие сегменты Интенсивность боли Слой воронки

1 Старт бренда «Первое лицо, логотип,

визитка, базовый

старт»

Сегмент 3 (Бюджетный

контролёр), Сегмент 4

(Визуальный новичок)

Высокая Вход

2 Системный бренд «Фирменный стиль,

брендбук,

целостность»

Сегмент 1

(Стратегический

партнёр), Сегмент 5

(Масштабирование),

частично Сегмент 2

(Прагматик)

Высокая Середина/Глубина

3 Бизнес-инструменты «Презентации,

карточки,

инфографика, сайты-

лендинги»

Сегмент 2 (Прагматик),

Сегмент 5

(Масштабирование),

частично Сегмент 3

(Бюджетный)

Средняя/Высокая Вход/Середина

4 Цифровое

присутствие

«Веб-дизайн,

мобильный дизайн,

соцсети, приложения»

Сегмент 4 (Новичок),

Сегмент 1 (Стратег),

Сегмент 5

(Масштабирование)

Средняя Середина

5 Расширение и

поддержка

«Наружка,

полиграфия, мерч,

ретейнер,

сопровождение»

Сегмент 5

(Масштабирование),

Сегмент 1 (Стратег),

частично Сегмент 2

(Прагматик)

Средняя Глубина/Лояльность

Примечание: Кластер 1 (Старт бренда) является «входным» для самых массовых и чувствительных к цене сегментов. Кластер 2 (Системный

бренд) — основной источник высокой маржи. Кластер 3 (Бизнес-инструменты) — флагманский по оборотам (презентации). Кластеры 4 и 5 —

расширение и удержание.

ШАГ 3. ПРОДУКТОВАЯ СЕТКА (МАТРИЦА)

Ниже представлена единая продуктовая матрица для всего бизнеса. По вертикали — уровни воронки, по горизонтали — кластеры потребностей.

Каждая ячейка может содержать 1-2 продукта.

Условные обозначения уровней воронки

Уровень Роль Типичные продукты Принцип перехода на

следующий уровень

Вход (Lead Magnet + Tripwire) Зацепить, снять первое возражение,

начать диалог

Бесплатные чек-листы, мини-

аудиты, дешёвые услуги (лого 500-

1500р)

Клиент видит ценность и хочет

больше

Развитие (Core) Основные услуги с фиксированной

ценой

Лого 3000р, визитка 1000р,

презентация 20000р, сайт 15000р

Клиент удовлетворён результатом,

доверяет

Углубление (Upsell / Комплексы) Пакетные предложения,

объединяющие несколько услуг

Фирменный стиль

(лого+брендбук+визитки) 12000р,

«Презентация+инфографика»

Клиент получает экономию и

целостность

Мастерство (Premium) Индивидуальные проекты с высокой

кастомизацией

Эксклюзивный брендбук, дизайн-

система, премиум сайт

Клиент хочет выделиться, готов

платить больше

VIP / Удержание (Retainer) Абонемент, ретейнер,

сопровождение

«Дизайнер на час», ежемесячная

подписка на N макетов, «клуб

лояльности»

Экономия времени,

предсказуемость, приоритет

ПРОДУКТОВАЯ МАТРИЦА (горизонталь: кластеры 1-5)

Уровень ВХОД (Lead Magnet / Tripwire)

Кластер Продукт Тип Цена Ядро ценности Для каких

сегментов

Триггер перехода

1. Старт бренда Бесплатный чек-

лист «10 ошибок

в логотипе» +

Мини-аудит

Бесплатник 0 Помогает клиенту

осознать, что его

текущий визуал

слабый

3, 4 После аудита —

заказ логотипа за

500р
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Кластер Продукт Тип Цена Ядро ценности Для каких

сегментов

Триггер перехода

текущего лого за

0 руб.

1. Старт бренда Логотип

«Экспресс»

Трипваер 500-1500 Один вариант лого,

без правок, готов

за 24 часа

3, 4 Если нужен более

проработанный —

переход на «Лого

Премиум»

(Развитие)

3. Бизнес-

инструменты

Презентация

«Старт» (до 10

слайдов)

Трипваер 3000 (300р/слайд) Быстрая базовая

презентация, 1

круг правок

2, 3 Если нужна

полноценная

презентация —

заказ

«Презентация

Бизнес» (Развитие)

4. Цифровое

присутствие

Бесплатная

консультация

«Как оформить

соцсети»

Бесплатник 0 Экспертная оценка

текущей ленты,

рекомендации

4, 3 После

консультации —

заказ пакета

«Соцсети Базовый»

(Развитие)

Уровень РАЗВИТИЕ (Core Products)

Кластер Продукт Тип Цена Ядро ценности Для каких

сегментов

Триггер перехода

1. Старт бренда Логотип

«Стандарт»

Основной 3000-5000 2-3 варианта, 2

круга правок,

исходники

3, 4, частично 2 После

утверждения —

предложение

заказать визитку и

соцсети

1. Старт бренда Визитка + Бланк

+ Конверт

Основной 1500-2500 Полный базовый

пакет полиграфии

3, 5 Переход к пакету

«Фирменный

стиль»

2. Системный

бренд

Брендбук

«Базовый»

Основной 12000-15000 Лого + фирменные

цвета + шрифты +

3 носителя

1, 5 Предложение

дополнить сайтом

и презентацией

3. Бизнес-

инструменты

Презентация

«Бизнес» (20-30

слайдов)

Основной 15000-25000 Структурированная

, с инфографикой,

до 3 правок

2, 5, 1 Переход на

ретейнер

«Презентации

каждый месяц»

3. Бизнес-

инструменты

Карточка товара

для

маркетплейса

Основной 500-1000 за слайд Продающая

карточка с A+

контентом

3, 5 Серия карточек —

пакет «Каталог

WB/OZON»

4. Цифровое

присутствие

Оформление

соцсетей

«Базовый»

Основной 3000-5000 Аватар, шапка, 5-

10 макетов постов

4, 1 Расширение до

пакета «Всё для

соцсетей»

4. Цифровое

присутствие

Сайт-лендинг

(конструктор)

Основной 10000-15000 Одностраничный

сайт, 1 блок =

1000р

2, 5 Доработка до

многостраничного

сайта или

интернет-магазина

5. Расширение Макет наружной

рекламы

Основной 1000-5000 Вывеска, баннер,

афиша

5, 1 Комплексное

оформление

мероприятия

Уровень УГЛУБЛЕНИЕ (Upsell / Комплексы)

Кластер Продукт Тип Цена Ядро ценности Для каких

сегментов

Триггер перехода

1+2 Пакет «Старт

бизнеса» (Лого +

Визитка + Соцсети)

Пакет 7000-9000 Экономия 20% при

покупке трёх услуг

3, 4 После «Лого

Стандарт»

предложение

пакета

2+3 Пакет «Бренд

под ключ»

Пакет 35000-45000 Целостный образ

компании во всех

1, 5 После «Брендбук

Базовый»
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Кластер Продукт Тип Цена Ядро ценности Для каких

сегментов

Триггер перехода

(Брендбук +

Лендинг +

Презентация)

каналах расширение до

сайта

3+4 Пакет «Цифровой

маркетинг»

(Презентация +

Карточки +

Соцсети)

Пакет 20000-30000 Инструменты для

старта продаж

2, 3 После одной услуги

— предложение

дополнить

5 Пакет

«Мероприятие»

(Афиша + Баннер +

Бейджи +

Программа)

Пакет 8000-12000 Полное визуальное

сопровождение

event'a

5, 1 Если клиент

упомянул

конференцию/

выставку

Уровень МАСТЕРСТВО (Premium)

Кластер Продукт Тип Цена Ядро ценности Для каких

сегментов

Триггер перехода

2 Эксклюзивный

брендбук

Премиум от 25000 Полная дизайн-

система: лого,

паттерны, иконки,

носители, гайд

1 Клиент хочет

уникальность,

статус

3 Премиум-

презентация

(анимация,

синхронизация,

фото)

Премиум 30000-50000 Презентация для

совета директоров/

инвесторов

1, 2 Клиент чувствует,

что обычной

недостаточно

4 Дизайн-система

для сайта/

приложения

Премиум 50000-100000 UI-kit, состояния,

Rules

1, 5 Клиент

масштабирует

цифровой продукт

Уровень VIP / УДЕРЖАНИЕ (Retainer)

Кластер Продукт Тип Цена

(ежемесячно)

Ядро ценности Для каких

сегментов

Триггер перехода

Все Абонемент

«Дизайнер на

месяц» (до 20

часов работы)

Абонемент 30000-50000 Приоритет, фикс.

бюджет,

оперативность

1, 5 После 3-4

успешных проектов

предлагается

Все Абонемент

«Экспресс» (до 5

макетов/месяц)

Абонемент 15000-25000 Для маркетинговых

отделов (баннеры,

креативы)

2, 5 Клиент часто

заказывает

однотипные

макеты

Все Клуб лояльности

(закрытый чат,

доступ к

шаблонам, скидка

15% на все услуги)

Подписка 500-1500 Эксклюзивный

контент,

приоритетная

поддержка

3, 4 (когда

вырастут)

После набора 5

заказов

автоматическое

приглашение

Визуализация матрицы (схематично)

Уровень        | Кластер 1 | Кластер 2 | Кластер 3 | Кластер 4 | Кластер 5

               | Старт      | Система    | Инструменты| Цифра      | Расширение

---------------|-----------|-----------|-----------|-----------|-----------

VIP            | ---       | ---       | -----     | -----     | Абонемент

Мастерство     | ---       | Экскл.    | Премиум-  | Дизайн-   | ---

               |           | брендбук  | презент.  | система   |

Углубление     | Пакет     | Пакет     | Пакет     | Пакет     | Пакет

               | "Старт"   | "Под ключ"| "Маркет"  | "Лендинг" | "Мероприятие"

Развитие       | Лого,     | Брендбук  | Преза,    | Соцсети,  | Наружка,

               | визитка   | Базовый   | карточки  | сайт      | полиграфия

Вход           | Чек-лист, | ---       | ---       | Консульт. | ---

               | Аудит,    |           | Мини-преза| Беспл.    |

               | Лого400   |           |           |           |
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ШАГ 4. КАРТА УДЕРЖАНИЯ КЛИЕНТА (по сегментам)

Для каждого сегмента описан типичный маршрут внутри продуктовой сетки с указанием причин перехода и точки «прилипания».

Сегмент 1: Стратегический партнёр

Этап Продукт Причина перехода Эмоция

Точка входа Брендбук «Базовый» (12000-15000)

или Презентация «Бизнес»

Приходит с конкретной задачей

создания системы

Доверие после первого проекта

Развитие Пакет «Бренд под ключ» (брендбук

+ лендинг + презентация)

Понимает, что нужна целостность,

экономит 15-25%

Удовлетворение

Углубление Эксклюзивный брендбук (от 25000) Хочет выделиться на фоне

конкурентов

Гордость

Удержание Абонемент «Дизайнер на месяц» Постоянно нужны новые макеты

(сезонные акции, новые продукты)

Спокойствие: не нужно искать

дизайнера снова

Петля лояльности Рекомендации партнёрам, заказ

дополнительных кластеров

(наружка, мерч)

Доверие закреплено Лояльность

Средний LTV-путь: длинный (2-3 года).

Ключевой момент удержания: Продукт «Пакет Бренд под ключ» — после него клиент «прилипает», так как система уже выстроена, менять

дизайнера слишком затратно.

Сегмент 2: Результато-ориентированный прагматик

Этап Продукт Причина перехода Эмоция

Точка входа Презентация «Старт» (3000) или

Презентация «Бизнес» (15000-

25000)

Нужен быстрый результат для

совещания/инвестора

Облегчение: сделано вовремя

Развитие Пакет «Цифровой маркетинг»

(преза+карточки+соцсети)

Понял, что нужен комплекс для

отдела продаж

Экономия времени

Углубление Премиум-презентация (30000-

50000)

Для ключевой встречи нужен

уровень «вау»

Уверенность

Удержание Абонемент «Экспресс» (до 5

макетов/месяц)

Регулярные задачи (презентации

для тендеров, квартальные отчёты)

Предсказуемость

Петля лояльности Рекомендации коллегам, переход к

другим кластерам (сайт, визитки)

Скорость и надёжность Доверие

Средний LTV-путь: средний (1-2 года).

Ключевой момент удержания: Абонемент «Экспресс» — клиент привыкает к предсказуемости и скорости.

Сегмент 3: Бюджетный контролёр

Этап Продукт Причина перехода Эмоция

Точка входа Бесплатный чек-лист / Логотип

«Экспресс» (500-1500)

Минимальный риск, низкая цена Сомнение, но интерес

Развитие Логотип «Стандарт» (3000-5000) +

визитка (1500)

Понял, что «Экспресс»

недостаточно, хочет больше

вариантов

Разочарование (но вынужден)

Углубление Пакет «Старт бизнеса»

(лого+визитка+соцсети) за 7000-

9000

Видит экономию 20% против

поштучной покупки

Выгода

Мастерство Редко доходит — может перейти в

сегмент 4 или 5, если бизнес растёт

— —

Удержание Клуб лояльности (подписка 500-

1500 с шаблонами и скидкой)

Возвращается за новыми макетами,

когда появляются деньги

Принадлежность

Петля лояльности Постепенный переход в сегмент 4

(новичок) или 5 (масштабирование)

Рост бизнеса клиента Рост лояльности
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Средний LTV-путь: короткий (3-6 месяцев, 2-3 заказа).

Ключевой момент удержания: Пакет «Старт бизнеса» — если купил, то лояльность растёт, но большинство отваливается после первого

заказа. Этот сегмент — источник трафика, но не основного дохода.

Сегмент 4: Визуально-зависимый новичок (Искатель-Эстет)

Этап Продукт Причина перехода Эмоция

Точка входа Бесплатная консультация «Как

оформить соцсети»

Нужна оценка «своего» стиля,

боится выглядеть дешёво

Надежда

Развитие Оформление соцсетей «Базовый»

(3000-5000)

Получает первые макеты, доволен

эстетикой

Восторг

Углубление Пакет «Старт бизнеса»

(лого+визитка+соцсети) 7000-9000

Хочет полный образ, чтобы все в

едином стиле

Гордость

Мастерство Эксклюзивный брендбук? — редко,

но возможно

Если проект растёт Уверенность

Удержание Клуб лояльности + заказ новых

макетов (сторис, посты) каждые 2-3

месяца

Поддержание имиджа, смена

сезонного визуала

Постоянство

Средний LTV-путь: средний (6-12 месяцев, 3-5 заказов).

Ключевой момент удержания: Первый пакет «Соцсети Базовый» — если эмоционально попасть, клиент возвращается за расширением.

Сегмент 5: Потребность в масштабировании

Этап Продукт Причина перехода Эмоция

Точка входа Любой предыдущий продукт (чаще

всего из кластеров 1-4)

Уже был опыт, возвращается Доверие

Развитие Пакет «Мероприятие» или «Бренд

под ключ»

Появляется конкретная задача

(выставка, новый продукт)

Прагматизм

Углубление Эксклюзивный брендбук или

дизайн-система

Нужна системность для

масштабирования

Глубокое доверие

Удержание Абонемент «Дизайнер на месяц» Ежемесячная потребность в

макетах (реклама, соцсети,

полиграфия)

Удобство

Петля лояльности Становится постоянным клиентом

на 2-3 года, рекомендует

Высокий LTV Партнёрство

Средний LTV-путь: длинный (2-5 лет).

Ключевой момент удержания: Любой первый продукт после входа (достаточно, чтобы клиент вернулся). После 2-3 заказов — переход на

абонемент.

ШАГ 5. ПРИОРИТЕТ ЗАПУСКА

Оцениваю каждый продукт по четырём критериям (1-5 баллов):

Продукт Охват сегментов

(1-5)

Простота

создания (1-5)

Коммерческий

потенциал (1-5)

Роль в

удержании (1-5)

Итого Приоритет

Бесплатный чек-

лист «10 ошибок»

4 (сегменты 3,4,

частично 2)

5 (можно сделать

за 2 часа)

1 (бесплатно) 3 (сбор контактов) 13 Первыми

Мини-аудит лого за

0 руб

5 (все сегменты с

лого)

4 (15 минут на

клиента)

2 (потенциальная

продажа лого)

4 (сразу вовлекает) 15 Первыми

Логотип

«Экспресс» 500-

1500

5 (все сегменты,

особенно 3,4)

5 (шаблонный

подход, 30 мин)

4 (высокая

конверсия из

аудита, маржа

60%)

3 (первая покупка) 17 Первыми

Логотип

«Стандарт» 3000-

5000

5 4 5 (основной доход

среди нижнего

сегмента)

4 18 Первыми

Презентация

«Старт» 3000

3 (сегменты 2,3) 4 (есть шаблоны) 4 (хорошая маржа,

10 слайдов легко)

3 14 Вторыми
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Продукт Охват сегментов

(1-5)

Простота

создания (1-5)

Коммерческий

потенциал (1-5)

Роль в

удержании (1-5)

Итого Приоритет

Презентация

«Бизнес» 15000-

25000

4 (сегменты 2,1,5) 3 (требует больше

времени и

контента)

5 (флагманский

продукт, высокая

маржа)

4 16 Вторыми

Пакет «Старт

бизнеса» 7000-

9000

4 (сегменты 3,4,5) 3 (надо

комбинировать 3

услуги)

5 (экономия для

клиента + upsell)

5 (закрепляет

клиента)

17 Вторыми

Пакет «Бренд под

ключ» 35000-45000

3 (сегменты 1,5) 2 (сложный,

требует много

времени)

5 (самый большой

чек)

5 (ключевой для

удержания 1 и 5)

15 Вторыми

Эксклюзивный

брендбук от 25000

2 (только сегмент

1)

2 (высокая

сложность)

4 (престиж, маржа) 4 12 Третьими

Абонемент

«Дизайнер на

месяц»

3 (1,5) 2 (нужно

согласовать объём)

5 (стабильный

доход ежемесячно)

5 (максимальное

удержание)

15 Вторыми

(одновременно с

пакетами)

Клуб лояльности 4 (все, особенно

3,4)

3 (легко создать

чат/телеграм-

канал)

3 (небольшой

доход, но

удержание)

5 15 Вторыми

Дизайн-система

для приложения

2 (1,5) 1 (очень сложно) 3 (редкий заказ) 3 9 Третьими

Пакет

«Мероприятие»

4 (5,1,2) 3 (средняя

сложность)

4 (высокий средний

чек 8000-12000)

4 14 Вторыми

Итоговая последовательность запуска

Топ-2 продукта для запуска ПЕРВЫМИ (в ближайшие 1-2 недели):

1. Логотип «Экспресс» (500-1500р) + Мини-аудит лого (бесплатно) — эти два продукта создают поток клиентов с минимальными

затратами времени. Аудит даёт контакт и доверие, а лого «Экспресс» — быструю первую продажу. Охватывают сегменты 3 и 4 (самые

массовые).

2. Логотип «Стандарт» (3000-5000р) — следующий шаг после «Экспресс», автоматизированная конверсия. Уже даёт основной доход.

Обоснование: логотип — самая понятная и востребованная услуга. Проще всего создать шаблонный процесс для «Экспресс» (использовать

заготовки, ИИ-генерацию идей). Это быстро принесёт первые деньги и контакты.

Топ-2 продукта для запуска ВТОРЫМИ (в течение месяца):

1. Пакет «Старт бизнеса» (лого+визитка+соцсети) — upsell для клиентов, купивших лого. Увеличивает средний чек в 2-3 раза. Ключевой для

удержания сегментов 3,4,5.

2. Презентация «Бизнес» (15000-25000р) — флагманский продукт (приносит больше всего дохода сейчас). Существует уже, нужно только

упаковать в формат продукта с фиксированными сроками. Охватывает сегменты 2 и 1.

Обоснование: пакет «Старт бизнеса» сразу увеличивает LTV, а презентация — основной денежный поток. Запускать их одновременно с первыми

продуктами (после того, как появятся первые клиенты на лого).

Продукты третьего эшелона (в течение 2-3 месяцев):

Эксклюзивный брендбук

Абонемент «Дизайнер на месяц»

Клуб лояльности

Пакет «Мероприятие»

Дизайн-система

Они требуют больше подготовки и не так критичны для старта, но обеспечат долгосрочное удержание.

ИТОГОВАЯ СТРУКТУРА ПРОДУКТОВОЙ ЭКОСИСТЕМЫ (сводная таблица)

Уровень Кластер 1 Кластер 2 Кластер 3 Кластер 4 Кластер 5

Вход Чек-лист, Аудит,

Лого400

— Презентация «Старт» Беспл. консультация —

Развитие Лого «Стандарт»,

Визитка+

Брендбук Базовый Презентация Бизнес,

Карточки

Соцсети Базовый,

Сайт-лендинг

Наружка, Полиграфия

Углубление Пакет «Старт бизнеса» Пакет «Бренд под

ключ»

Пакет «Цифровой

маркетинг»

Пакет «Лендинг +

соцсети»

Пакет «Мероприятие»
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Уровень Кластер 1 Кластер 2 Кластер 3 Кластер 4 Кластер 5

Мастерство — Эксклюзивный

брендбук

Премиум-презентация Дизайн-система —

VIP Абонемент «Дизайнер

на месяц» / «Экспресс»

/ Клуб лояльности

— — — —

Система позволяет любому клиенту войти через бесплатный продукт (чек-лист, аудит) или дешёвый трипваер (лого 500р, преза 3000р), затем

двигаться вверх к пакетам и абонементам, либо расширяться по горизонтали (заказать другой кластер). Это достигает главной цели: клиент

остаётся с дизайнером на годы, принося системный доход.

Блок 1. Общая логика коммуникации с Сегментом 1 «Стратегический партнёр»

1. Язык и тон общения

Тон: партнёрско-экспертный, с уважением к времени и статусу собеседника.

Мы говорим на языке бизнеса: ROI, системность, результат, целостность, масштабирование. Избегаем творческого восторга («вау, какой

креатив!») — вместо этого: «это решение повышает узнаваемость на 15%». Предложения короткие, чёткие, без воды. Каждая фраза должна

нести ценность.

Ключевые слова: «система», «единый стандарт», «инструмент для роста», «гайд по внедрению», «экономия времени», «предсказуемый

результат».

Запрещённые слова: «вдохновение», «творческий полёт», «как я вижу», «художественный вкус». Клиент покупает не искусство, а бизнес-

инструмент.

2. Что категорически нельзя говорить

«Я сделаю красиво» — звучит как отсутствие профессионализма.

«Давайте попробуем, потом подправим» — подрывает доверие (он платит за точность).

«Мне кажется, вам подойдёт это» — без аргументации.

Долгие рассказы о себе без привязки к его задаче.

Вопросы типа «А какой бюджет?» в лоб — сразу насторожит.

Фразы, обесценивающие его решения: «Вы неправильно сформулировали».

Извинения за то, что не сделали мгновенно (если это произошло) — лучше кратко объяснить причину и предложить решение.

3. Главный триггер доверия

Демонстрация системности и понимания его бизнеса.

Когда дизайнер на старте задаёт вопросы не «какой цвет нравится», а «какие задачи решает ваш продукт, кто ваша аудитория, как вы хотите

позиционироваться» — клиент понимает: перед ним эксперт, который видит глубже. Доверие возникает, когда дизайнер ссылается на

конкретные примеры из его ниши и предлагает план с этапами и сроками.

4. Главный триггер действия

Ограничение времени + конкретная выгода, которую он получит только сейчас.

Например: «В этом месяце я могу взять только одного клиента на брендбук, так как проект требует полного погружения. Если вы решите до

пятницы, я включу в пакет бесплатную адаптацию под соцсети — это сэкономит вам 3000 рублей». Важно: срочность должна быть правдивой и

обоснованной (не «скидка за быстрый ответ», а «месяц занят, следующий старт через 2 недели»).

5. Формат общения

Экспертно-партнёрский.

Мы не «наставник» (он сам опытный управленец), но и не «услужливый исполнитель» (это снижает статус). Равное партнёрство: «Я решаю эту

задачу, вы принимаете стратегические решения».

Коммуникация преимущественно письменная (Telegram, email) с короткими голосовыми или видео-созвонами на ключевых этапах. Допустимо

предложить встречу в Zoom на 15 минут для знакомства — но не навязчиво.

6. Скорость принятия решений

Средняя, с тенденцией к ускорению после первого контакта.

Он не покупает импульсивно (как сегмент 3), но и не тянет неделями (как сегмент 4). Обычно решение принимается за 3-7 дней после первого

сообщения, если дизайнер быстро предоставил структуру работы и снял основные страхи. Если процесс затягивается больше двух недель —

скорее всего, потеряли приоритет.

Блок 2. Скрипты первого касания

Канал 1: Прямое сообщение через фриланс-биржу (или сайт, после просмотра портфолио)
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Контекст: Клиент уже изучил портфолио, прочитал отзывы, написал сам. У него, вероятно, есть задача (брендбук, сайт, презентация).

Цель: подтвердить экспертность, получить согласие на бриф/созвон, снять базовые возражения.

Скрипт первого сообщения (2-3 абзаца):

Здравствуйте, [Имя]. Спасибо за интерес к моим работам.

Вижу, вам нужно [конкретная услуга, например: разработать фирменный стиль для сети кофеен]. У меня есть успешный проект в этой нише (могу показать кейс). 

Чтобы мы не теряли время, предлагаю короткий бриф на 5 вопросов — 10 минут вашего времени, и я дам вам предварительную оценку объёма и стоимости. После это

Готовый результат — не просто набор файлов, а дизайн-система, которую сможет использовать любой ваш сотрудник. Скину бриф сейчас?

[Кейс по ссылке / прикреплённый файл с примером брендбука]

Если клиент не отвечает 2 дня — follow-up (24-48 часов):

[Имя], я отправил предложение с брифингом. Если хотите уточнить детали до того, как заполнять — отвечу на любые вопросы. 

Также готов провести бесплатный 10-минутный аудит вашего текущего визуала: покажу, что можно улучшить для роста конверсии. Это ни к чему не обязывает.

Что скажете?

Если клиент ответил, но не готов к брифу:

Понимаю. Давайте упростим: скажите, какая задача для вас сейчас самая острая? Я подготовлю конкретное предложение в течение дня.

Канал 2: Сарафанное радио (рекомендация от существующего клиента)

Контекст: Клиент пришёл по рекомендации — уже есть высокое доверие к исполнителю. Нужно подтвердить, что рекомендация оправдана.

Скрипт первого сообщения:

Здравствуйте, [Имя]. [Имя рекомендателя] передал ваш контакт и сказал, что вы ищете дизайнера для системного бренда. Я с удовольствием помогу.

Расскажите вкратце: какой проект рассматриваете? Я сориентирую по срокам и стоимости, а также покажу, как я обычно выстраиваю работу. 

[Имя рекомендателя] может подтвердить, что мы работаем чётко, без лишних правок и с фиксированными сроками.

Follow-up, если не отвечает 3 дня:

[Имя], возможно, сейчас не до дизайна. Напишите, когда появится окно — я всегда на связи. Также могу прислать готовый кейс из вашей сферы, чтобы вы могли 

Канал 3: Входящий звонок (если указан телефон на бирже или в соцсетях)

Контекст: Редко, но возможен. Клиент звонит сам — значит, задача срочная или он ценит живой контакт.

Скрипт разговора (первые 2 минуты):

«Да, [Имя], слушаю вас. Какой проект рассматриваете?»

Выслушать задачу.

«Отлично, я понял. У меня есть опыт в [отрасль]. Могу предложить два варианта: либо мы сейчас набросаем примерный план по телефону,

либо я через час пришлю письмо с коммерческим предложением. Как удобнее?»

Если клиент говорит «давайте по телефону»: «Хорошо. Назову базовые шаги: анализ, концепция, детализация, брендбук, передача. Срок —

[примерно]. Цена — [примерно]. Точную скажу после брифа. Вы готовы выделить 10 минут на брифинг сейчас?».

После звонка — письменное резюме в мессенджер:

[Имя], спасибо за разговор. Как и обсуждали:

Цель: брендбук для [компания]

Объём: лого + 3 носителя + гайд

Срок: 3 недели

Бюджет: ориентировочно 15 000-20 000 рублей (уточню после брифа)

Приложу ссылку на бриф. Заполните, когда будет удобно. Далее — созвон 15 минут для финального согласования.

Блок 3. Скрипты продажи по каждому продукту (из единой продуктовой линейки)

Для Сегмента 1 релевантны продукты:

Брендбук «Базовый» (12 000-15 000 руб.) — точка входа.

Пакет «Бренд под ключ» (35 000-45 000 руб.) — upsell.

Эксклюзивный брендбук (от 25 000 руб.) — premium.

Презентация «Бизнес» (15 000-25 000 руб.) / Премиум-презентация (30 000-50 000).

psychocode-business.ru



Абонемент «Дизайнер на месяц» (30 000-50 000 руб/мес) — удержание.

Дизайн-система (50 000-100 000 руб.) — мастерство.

Пакет «Мероприятие» (8 000-12 000 руб.) — кросс-продажа.

Рассмотрим скрипты для каждого продукта, с учётом его места в маршруте.

3.1. Брендбук «Базовый» (продукт входа)

Презентация продукта (30 секунд):

«Это не просто папка с логотипом, а дизайн-система: вы получаете логотип в 10 форматах, утверждённые цветовые коды, шрифты, 3 готовых

шаблона для соцсетей и инструкцию для сотрудников. После внедрения ваши коммуникации станут едиными — клиенты начнут узнавать вас с

первого взгляда. Срок — 2-3 недели, стоимость от 12 000 рублей.»

Ключевые возражения:

1. «Дороговато» (природа: страх переплаты / непонимание ценности)

«Я понимаю, цена выше средней по рынку. Но моя задача — не просто нарисовать лого, а создать систему, которая сэкономит вам в

будущем. Посчитайте: сейчас вы тратите часы на объяснение дизайнерам «сделайте, как у нас», а через месяц после брендбука

сотрудники сами делают макеты по инструкции. Плюс вы исключаете риск, что подрядчик использует шаблон. За 12 000 вы получаете

контроль и уверенность на годы вперёд. Если хотите, можем начать с брендбука в минимальной версии — 8 000, без адаптации под

соцсети. Но тогда потребуются дополнительные доработки позже, что выйдет дороже.»

2. «Сравню с другими дизайнерами» (природа: недоверие, опасение ошибиться)

«Конечно, сравнивайте. Обратите внимание: в моём портфолио есть примеры «до/после» с указанием бизнес-результата. Я даю гарантию,

что верну деньги, если решение не попадет в задачи, которые мы зафиксируем в бриф. Кроме того, я даю 3 круга правок — этого

достаточно, чтобы довести до идеала, но не бесконечно, чтобы не уйти в долгий пересмотр. Если хотите, могу показать кейс из вашей

сферы и отзывы клиентов, которые сравнивали и выбрали меня — спойлер: ни один не пожалел.»

3. «Не уверен, что мне нужен брендбук, может хватит логотипа?» (природа: непонимание JTBD, страх перегруза)

«Хороший вопрос. Если у вас небольшой проект и вы не планируете масштабироваться — логотипа, возможно, хватит. Но, судя по вашим

задачам (вы упомянули развивающийся бизнес), со временем появятся новые носители, и без системы вы столкнётесь с хаосом. Многие

клиенты сначала заказывали только лого, а через месяц возвращались за брендбуком, потому что не могли выстроить единый стиль. Я

предлагаю сразу сделать системно, чтобы не платить дважды. Если сомневаетесь, начнём с логотипа «Стандарт» (3 000-5 000), а затем

доработаем до брендбука — я учту эту работу как предоплату.»

Дожим (мягкий вариант):

«Давайте сделаем так: я пришлю вам коммерческое предложение с этапами и сроками. Вы подумаете 2-3 дня. Если решитесь — отлично, если

нет — всегда буду рад помочь в будущем. Никакого давления.»

Дожим (срочность):

«Я сейчас активно веду два проекта. Следующий старт — через 1,5 недели. Если вы готовы к старту на этой неделе, я смогу взять ваш проект с

приоритетом и закончить на неделю раньше. Решение за вами, но подумайте: если отложить, запуск нового визуала сдвинется, а каждый день

хаоса — это потеря бюджета на рекламу.»

Социальное доказательство:

«Не так давно делал брендбук для сети кофеен — через месяц после внедрения они отметили рост запросов на франшизу из-за узнаваемости.

Могу скинуть кейс.»

Финальная фраза закрытия:

«Итак, я подготовлю счёт на 50% предоплаты, остальное после сдачи. В течение часа пришлю договор и бриф. Стартуем?»

При отказе (выход без сжигания моста):

«Спасибо, что рассмотрели. Если в будущем вернётесь к вопросу — я на связи. Также могу периодически присылать полезные материалы по

брендингу. Подписываться на канал?»

3.2. Пакет «Бренд под ключ» (брендбук + лендинг + презентация, 35 000-45 000 руб.)

Презентация (30 секунд):

«Этот пакет закрывает всё, что нужно для запуска бренда с нуля. Вы получаете дизайн-систему (лого, цвета, шрифты, 5 носителей) +

одностраничный сайт (лендинг) + презентацию компании до 30 слайдов. Всё в едином стиле, с учётом вашей аудитории. Экономия 20% против

заказа по отдельности. Срок — 5-6 недель.»

Возражения:

1. «Дорого» (природа: сомнение в необходимости всего пакета)

«Если заказывать по отдельности, выйдет 54 000-60 000. Пакет даёт скидку 25%. Кроме того, вы платите не за три услуги, а за целостный

образ бренда. Если каждый элемент делают разные люди, результат будет разрозненным, и вы потратите дополнительные деньги на

исправление. Посчитайте: один плохой сайт может стоить вам десятков тысяч упущенных заказов. Пакет — это страховка от этого риска.»

2. «Не уверен, что мне нужен сайт прямо сейчас» (природа: растянутый бюджет)

«Давайте разделим: вы можете начать с брендбука, а лендинг и презентацию заказать через месяц. Но я зафиксирую сегодняшнюю цену

на пакет, и вы сможете доплачивать частями. При этом экономия 20% сохранится, если закажете в течение 3 месяцев. Так вы получите

систему и не будете спешить, сохранив бонус.»
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3. «Как вы гарантируете, что все элементы будут сочетаться?» (страх нецелостности)

«Я разрабатываю сначала дизайн-систему, а затем на её основе создаю сайт и презентацию. Это единый гайд, где прописаны отступы,

шрифты, цветовые схемы. Все работы утверждаются по этапам. Вы увидите, что каждый новый элемент ложится в уже согласованный

стиль. В финале вы получите не три разных файла, а единый визуальный код.»

Дожим (социальное доказательство):

«Вот клиент, который взял этот пакет месяц назад: он уже начал получать лиды с лендинга, а презентация помогла получить инвестиции. Скину

ссылку на видеоотзыв?»

Финальная фраза:

«Если вы готовы к старту, я начинаю с брифа сегодня. Счёт и договор в течение часа. Начать можем сразу после предоплаты 50%. Завтра

вечером вы уже получите концепцию стиля. Как вам такой план?»

3.3. Эксклюзивный брендбук (от 25 000)

Презентация (30 секунд):

«Это премиум-решение для компаний, которые хотят не просто стандарт, а уникальный код бренда. Входит детальная дизайн-система: не

только лого, но и набор паттернов, иконок, стиль для фото, правила для типографики, мерч и наружная реклама. Сопровождаю внедрение:

лично помогу внедрить в корпоративные документы. Срок — 4-5 недель.»

Возражения:

1. «Почему так дорого против базового?» (цена)

«Базовый — это 3 носителя и общие правила. Эксклюзивный — это 15+ носителей, уникальный дизайн, который невозможно повторить

конкурентам. Вы получаете не просто гайд, а полноценный мастер-бренд, который можно масштабировать на новые продукты без

дополнительных затрат. Окупается за счёт исключения необходимости каждый раз нанимать дизайнера для новых носителей.»

2. «Мне не нужно столько носителей» (не понимает ценность)

«При масштабировании или запуске новых линеек вы будете рады, что все элементы уже продуманы. Например, мерч для сотрудников —

это дополнительная реклама. Если сейчас не нужны все носители, можно заказать базовый, а через полгода апгрейднуть до

эксклюзивного за доплату разницы. Но если сделать сразу — сэкономите 30% времени и денег на доработках.»

3. «Как гарантировать, что это будет уникально?» (страх шаблонности)

«Подписываем договор с пунктом о передаче исключительных прав. Я не использую стоковые решения, все элементы создаю с нуля. Могу

показать пример: вот разбор конкурентов, чтобы вы видели, как мы дифференцируемся. Уникальность подтверждена реестром авторских

прав, если необходимо.»

Дожим (срочность):

«Сейчас я завершаю крупный проект и в феврале могу взять только один эксклюзивный заказ. Если вы решите до этой пятницы, я включу в пакет

дополнительный носитель (например, дизайн ручки или бланка) бесплатно.»

Финальная фраза:

«Итак, готовим договор на эксклюзивный брендбук. Старт — в понедельник. Через неделю вы уже получите концепцию. Счёт на почту?»

3.4. Презентация «Бизнес» / Премиум-презентация

Презентация (30 секунд):

«Презентация, которая не просто рассказывает, а продаёт. Использую структуру, удерживающую внимание: сторителлинг, инфографика,

анимация по необходимости. Вы получаете готовый файл в PowerPoint/Google Slides, который можно править. Для инвесторов или совета

директоров — премиум-версия с дизайном, подчёркивающим статус.»

Возражения:

1. «Дорого за слайд» (цена, страх переплаты)

«Рыночная ставка профессиональных дизайнеров — 2000-3000 за слайд. Моя цена 1000-1500 — с учётом качества и небольшого числа

правок. Каждый слайд несёт смысл, а не просто картинку. Вы получаете презентацию, которая повышает шансы на сделку на 40%. Один

успешный тендер окупает всю стоимость сторицей.»

2. «Сделаю сам в Canva» (недоверие, непонимание разницы)

«Если у вас есть время и навык — возможно. Но профессионально сделанная презентация решает задачу убеждения гораздо

эффективнее: правильный фокус внимания, читаемость, отсутствие визуального шума. Клиенты говорят, что после моей презентации

вопросы задают другие — не про «как вы это сделали», а про суть бизнеса. Готовы рискнуть временем?»

3. «Не знаю, стоит ли анимация» (не понимает ценность)

«Для обычных совещаний базовая версия подходит. Премиум-версия с анимацией — для ключевых встреч, где нужно впечатлить.

Анимация удерживает внимание на 20% дольше. Если бюджет ограничен, возьмите «Бизнес» без анимации, а при необходимости докупим

анимацию позже как дополнение.»

Дожим (социальное доказательство):

«Вот кейс: клиент получил инвестиции на 5 млн после презентации, которую я сделал за 3 дня. Отзыв пишет, что я помог им «упаковать

смыслы». Скину ссылку.»
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Финальная фраза:

«Я готов начать завтра, после брифа. В течение 60 минут пришлю детальное КП. Как вам такой план?»

3.5. Абонемент «Дизайнер на месяц» (30 000-50 000 руб/мес)

Презентация (30 секунд):

«Это ваш личный дизайнер без найма в штат. Я доступен до 20 часов в месяц, беру задачи от соцсетей до полиграфии. Приоритет — ваши

заказы, быстрые сроки (1-2 дня на простые макеты). Фиксированная ставка, без сюрпризов. Экономия против почасовой оплаты — до 30%.»

Возражения:

1. «Дорого, проще заказывать поштучно» (цена, недооценка объёма)

«Если вы заказываете 10 простых макетов в месяц (по 1500-2000 каждый) + 2-3 сложных (по 5000-8000) — выходит 30 000-40 000, но с

разбросом по срокам и поиском исполнителя каждый раз. Абонемент даёт гарантированный ресурс, который вы можете расходовать

гибко. К тому же я уже знаю ваш бренд, не нужно тратить время на погружение новым людям.»

2. «А если мне нужно меньше часов?» (страх переплаты за неиспользованное)

«Предлагаю абонемент «Экспресс» — до 5 макетов в месяц за 15 000-25 000. Подходит, если нестабильный поток. Если нужен неполный

месяц — мы можем начать с почасовой оплаты 1500-2000 руб/час, а потом перейти на абонемент, когда поймёте объём.»

3. «Как вы будете погружаться в контекст?» (недоверие к удалёнке)

«Перед стартом мы проводим короткий ворк: я изучаю ваш стиль, гайды, типовые задачи. Вы даёте доступ к корпоративным документам.

Через неделю я уже автоматически работаю, как штатный дизайнер. Ежемесячно созваниваемся для синхронизации. Мои клиенты по

абонементу ценят именно это — я становлюсь частью команды без найма.»

Дожим (срочность):

«Сейчас есть один слот под абонемент — в следующем месяце. Если оформите до 25-го числа, зафиксирую цену на полгода без повышения.

Обычно индексирую раз в год.»

Финальная фраза:

«Итак, давайте протестируем месяц: вы платите 30 000, я беру до 20 часов. Если не устроит — отказываетесь без штрафа. Через месяц

посчитаем объём и решим, переходить на полный абонемент или оставить почасовку. Стартуем?»

3.6. Дизайн-система для сайта/приложения (50 000-100 000)

Презентация (30 секунд):

«Полная библиотека компонентов для разработчиков: от кнопок до состояний, справочник по отступам, типографике, тёмная и светлая темы. Всё

в Figma, готово к передаче программистам. Ускоряет разработку в 2-3 раза, снижает количество багов с визуалом. Срок — 3-4 недели в

зависимости от объёма.»

Возражения:

1. «Дорого» (цена, сомнение в необходимости)

«Если разработчики будут вносить правки каждый раз — это обойдётся дороже. Система исключает двусмысленности. Один мой клиент

сэкономил 200 часов разработчика после внедрения дизайн-системы. Посчитайте стоимость часа разработчика — окупается за месяц.»

2. «Разработчики сами разберутся» (недоверие, непонимание)

«К сожалению, без дизайн-системы получается «каша»: разные отступы, не те шрифты, цвета «на глаз». Это ломает UX. Лучше один раз

сделать систему, чем потом переделывать всё приложение. Я сам сопровожу передачу разработчикам: проконсультирую, отвечу на

вопросы.»

3. «Долгий срок» (страх задержки продукта)

«Можно начать с минимального ядра (атомы), а иконки и сложные состояния добавлять итеративно. Срок уменьшится до 2 недель. Вы

получите базовую систему и сможете сразу начать верстку. Главное — не откладывать на потом, иначе проблемы с UI будут множиться.»

Дожим (срочность):

«У меня сейчас есть два свободных слота под дизайн-системы. Бронируйте, чтобы не ждать месяц. Если решите до конца недели — включу

бесплатное сопровождение в течение 2 месяцев после сдачи.»

Финальная фраза:

«Присылаю договор и бриф на дизайн-систему. Старт через 3 дня. Если что-то изменится — всегда можно скорректировать план. Работаем?»

3.7. Пакет «Мероприятие» (8 000-12 000)

Презентация (30 секунд):

«Полный визуал для вашего события: афиша для соцсетей, баннер для сайта, программа, бейджи, указатели, флажки. Всё в едином стиле,

соответствующем бренду. Готов за 5-7 дней. Стоимость от 8 000 до 12 000 в зависимости от количества носителей.»

Возражения:

1. «Мне нужна только афиша» (не понимает ценность комплекта)

«Одна афиша — 2000-3000 рублей. Но согласитесь: когда гость видит бейдж и программу в том же стиле — впечатление о мероприятии

растёт. Комплект стоит всего 8 000, а смотрится дорого и профессионально. Плюс вам не придётся искать дизайнера для каждого
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элемента отдельно.»

2. «Бюджет на дизайн урезан» (цена)

«Мы можем сократить до базового комплекта: афиша + программа + бейджи за 6 000. Указатели и баннеры добавить потом. Главное —

начать, чтобы было целостное ядро. Клиенты часто удивляются, насколько мероприятие выигрывает с комплектом.»

Дожим (срочность):

«Сейчас есть 3 дня до старта – сделаю срочно за 4 дня с доплатой за скорость (всего +2000 к стоимости). Решайте до завтра.»

Финальная фраза:

«Я подготовлю макеты на основе стиля вашего бренда. Утвердите, и в течение 5 дней получите готовые файлы для печати. КП выслать?»

Блок 4. Скрипты апсела и кросс-села

Маршрут удержания для Сегмента 1:

После покупки Брендбук «Базовый» → предложение Пакет «Бренд под ключ» (лендинг+презентация).

После Пакета → предложение Эксклюзивный брендбук (переход на более глубокий уровень).

После успешных заказов → Абонемент «Дизайнер на месяц».

Также кросс-продажа: Пакет «Мероприятие» (если событие), Дизайн-система (если есть цифровой продукт).

4.1. После сдачи Брендбука «Базовый» → Пакет «Бренд под ключ»

Момент предложения: Через 1-2 дня после сдачи, когда клиент получил файлы и вдохновлён результатом. Лучше написать в мессенджере:

«[Имя], рад, что брендбук понравился. Теперь, когда у вас есть визуальный код, возникает логичный вопрос: а будет ли ваш сайт и презентация

соответствовать этому стилю? Сейчас я могу зафиксировать цену на пакет «Бренд под ключ» — скидка 20% от розницы, так как вы уже мои

клиент. Это сэкономит 10 000-15 000 рублей и гарантирует, что все носители будут единым целым. Давайте я пришлю детали пакета —

описание, примеры лендингов и презентаций. Если решите в течение недели, я включу бесплатно один дополнительный носитель (например,

дизайн для email-рассылки). Что скажете?»

Ответ на «подумаю»:

«Конечно, подумайте. Но учтите: если заказывать сайт и презентацию отдельно, выйдет дороже и, скорее всего, у разных дизайнеров, что

нарушит стиль. Я знаю ваш бренд лучше — погружаться не нужно, сэкономим время. Я пока не бронирую слот на лендинг, но если решите —

стартуем сразу. Через месяц буду занят другими проектами, поэтому лучше решить в ближайшие дни.»

Ответ на «дорого»:

«Давайте разобьём: вы платите 50% сейчас, остальные 50% — после сдачи сайта. Или начнём с лендинга без презентации, а презентацию

докупите позже, но цена на пакет сохранится. Как вам такой вариант?»

4.2. После Пакета «Бренд под ключ» → Эксклюзивный брендбук

Момент предложения: После того, как клиент оценил целостность пакета. Через 2-3 недели после сдачи, когда у него могут возникнуть мысли

о масштабировании.

«[Имя], ваш бренд сейчас выглядит хорошо, но я вижу потенциал глубже. У нас уже есть база — давайте расширим её до эксклюзивного

брендбука. Добавим уникальные паттерны, иконки, мерч, анимацию логотипа. Вы получите не просто систему, а мастер-бренд, который можно

тиражировать на любые носители. Я уже знаю ваш стиль, поэтому работа пойдёт быстрее, чем с нуля. Стоимость апгрейда — 15 000-20 000

(разница между эксклюзивным и тем, что вы уже купили). Хотите обсудить, что конкретно войдёт? Могу прислать чек-лист расширения.»

Ответ на «подумаю»:

«Понимаю. Предлагаю серию коротких консультаций: я покажу, какие носители усилят ваш бренд, и вы решите, нужно ли это сейчас. Без

обязательств. Через пару недель, когда улягутся эмоции, готовы созвониться на 15 минут?»

Ответ на «дорого»:

«Если сейчас бюджет не позволяет — можно начать с одного направления, например, только паттерны и мерч за 8 000. Потом постепенно

добавим остальное. Но единовременный заказ даёт максимальную целостность и скидку 10% против поштучного заказа.»

4.3. После 2-3 успешных проектов → Абонемент «Дизайнер на месяц»

Момент предложения: Когда клиент начал регулярно обращаться с новыми задачами (соцсети, корректировки, сезонные макеты) или когда

видно, что он тратит на дизайн 10-20 часов в месяц.

«[Имя], я заметил, что у вас регулярно появляются новые задачи по дизайну. Вместо того чтобы каждый раз заказывать отдельно, не хотите

перейти на абонемент «Дизайнер на месяц»? Вы получаете до 20 часов моей работы за 30 000 рублей — это дешевле, чем почасовка (1500-2000/

час). Всё, что не успеваете — я делаю в приоритете небольшими правками. Плюс я уже в курсе вашего стиля — не нужно погружаться с нуля.

Давайте протестируем месяц: если не устроит, вернётесь к почасовой оплате без штрафа.»

Ответ на «подумаю»:

«Я начну вести учёт ваших заказов. Через месяц пришлю отчёт: сколько времени я потратил и сколько бы вы заплатили поштучно. Увидите

экономию. Сейчас просто дайте знать, чтобы я приоритезировал ваши задачи в рамках абонемента или как обычно?»

Ответ на «дорого»:

«30 000 — это для 20 часов. Если нужно меньше, возьмите «Экспресс» — 15 000 за 5 макетов. Но по отзывам, клиенты часто выходят за 5

макетов и переплачивают, поэтому 20 часов выгоднее. Давайте посчитаем вашу среднюю нагрузку прямо сейчас — я примеру факты?»
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4.4. Кросс-продажа: Пакет «Мероприятие»

Момент предложения: Когда клиент упоминает мероприятие (конференцию, открытие, презентацию) в разговоре или в соцсетях.

«[Имя], вы говорили о предстоящем мероприятии. У меня есть пакет «Мероприятие» — афиша, программа, бейджи, флажки — всё в вашем

брендбуке. Готов за 5 дней, от 8 000. Скидка 10% как постоянному клиенту. Хотите, пришлю примеры?»

Ответ на «не сейчас»:

«Держите контакты: если понадобится, пишите за 2 недели, чтобы я успел. Если срочно — могу за 3 дня с доплатой 20%. Буду рад помочь

сделать событие стильным.»

Блок 5. Скрипты даунсела

Когда клиент не готов к целевому продукту (например, брендбук или пакет), предлагаем что-то дешёвое, но сохраняющее лояльность и

возможность апсела позже.

Сценарий 1: Клиент хочет только лого, отказывается от брендбука.

«Понимаю. Давайте сделаем логотип «Стандарт» (3 000-5 000). Через некоторое время, когда вы захотите добавить соцсети или сайт —

обращайтесь, я учту ваши правки и дополню без потери стиля. Логотип — хороший первый шаг, а к системе всегда можно вернуться позже. При

этом я уже буду знать ваш вкус, что ускорит дальнейшую работу.»

Сценарий 2: Клиент отказывается от Премиум-презентации, хочет базовую.

«Без проблем. Вы можете взять презентацию «Бизнес» (15 000-25 000), а при необходимости добавить анимацию и уникальные слайды позже. Я

зафиксирую сегодняшнюю цену на премиум-комплектацию, чтобы вы могли докупить в течение месяца без повышения стоимости. Для начала

отличный вариант — вы получите качественную работающую презентацию, а усиление сделаем, когда оно понадобится.»

Сценарий 3: Клиент не готов к абонементу.

«Предлагаю почасовую оплату — 1500 руб./час. Вы платите за фактические часы, я фиксирую время по задачам. Так вы поймёте, подходит ли

такой формат. Через пару месяцев, когда объём станет стабильным, можно будет перейти на абонемент и сэкономить 30%. Начнём с

почасовки?»

Сценарий 4: Клиент сомневается в пакете «Бренд под ключ» из-за цены.

«Давайте начнём с брендбука, а лендинг и презентацию добавим позже. Я зафиксирую скидку 20% на эти услуги при заказе в течение 3

месяцев. Таким образом, вы получите то же самое, но с разбивкой бюджета. Сейчас просто сделаем хороший брендбук, а потом достроим

остальное. Я составлю индивидуальный план расширения, чтобы вы видели дальнейшие шаги.»

Ответ на любое «дорого» в даунселе:

«Я понимаю. Давайте предложу вам максимально сжатый вариант: минимальный логотип/презентация/сайт за [цена]. Вы получите рабочий

минимум, а в будущем его легко расширить. Многие клиенты начинали так и через пару месяцев заказывали полную систему — я держу те же

цены для постоянных. Главное — начать и увидеть результат.»

Блок 6. Скрипты реактивации

6.1. Купили продукт, но не перешли дальше (N дней = 30-45 дней)

Канал: Telegram/email

Сообщение:

«[Имя], привет! Как ваш брендбук работает? Если возникли вопросы по использованию, обращайтесь — я с радостью помогу. Кстати, я обновил

портфолио и добавил несколько свежих кейсов в вашей нише. Возможно, увидите что-то полезное. Если захотите расширить стиль на соцсети

или сайт — напомните мне, я подготовлю для вас индивидуальную скидку как для постоянного клиента. Просто дайте знать.»

Цель: напомнить, предложить помощь, затронуть апсел.

6.2. Были в диалоге, но не купили (N дней = 5-7 дней)

Канал: Telegram/email

Сообщение:

«[Имя], на связи. Вы недавно интересовались разработкой [услуги]. Возможно, сейчас приоритеты изменились? Хочу уточнить: я нашёл

несколько интересных референсов, которые могут подойти под ваш запрос — могу показать. Если проект отложился — ничего страшного, просто

сохраните меня в контактах на будущее. Если захотите вернуться к идее — пишите, я дам вам предложение с теми же условиями, даже если

цены вырастут в следующем месяце. Хорошего дня!»

Через 2 недели (если не ответил):

«[Имя], я подготовил краткий коммерческий чек-лист: «5 шагов к успешному бренду». Можеть скачать [ссылка]. Надеюсь, пригодится. Буду рад

помочь, когда придёт время. Удачи!»

6.3. Давно не выходили на связь (N = 3-4 месяца после последнего заказа)

Канал: Telegram/email

Сообщение:

«[Имя], давно не общались. Как ваш бизнес? Есть ли новые проекты, которым нужен свежий визуал? Я за это время сделал несколько сильных

проектов — например [краткое описание кейса без цифр]. Если захотите обновить сезонную рекламу, добавить баннеры для Ozon/WB или

провести редизайн сайта — я рядом. Для старых клиентов у меня сейчас действует акция: консультация-аудит визуала за 0 рублей. Просто

дайте знать, и я пришлю детали. Будьте на связи!»

psychocode-business.ru



Через 2 недели, если нет ответа — завершающее:

«[Имя], понял, что пока нет потребности. Подпишитесь на мой канал с дизайн-кейсами: ссылка. Я публикую идеи, которые помогают увеличить

конверсию через дизайн. Всегда рад помочь, когда понадобится. Успехов!»

Блок 7. Стоп-фразы и ошибки

Неправильно Почему триггерит Правильно

«Я сделаю вам красиво» Звучит как непрофессионализм, неценностно.

Клиент ищет не красоту, а системность и

результативность.

«Я разработаю дизайн-систему, которая усилит

ваш бренд и повысит его узнаваемость на

[конкретный метрический показатель]».

«Давайте попробуем, потом подправим» Показывает неуверенность, риск длительных

исправлений.

«Мы утвердим концепцию на старте — это

исключит большие переделки. Внесём правки

только в рамках согласованного объёма».

«Мне кажется, вам подойдёт этот цвет» Без обоснования — выглядит как вкусовщина. «На основе анализа вашей аудитории и

конкурентов рекомендую этот цвет — он

вызывает ассоциацию с надёжностью, что

подтверждают исследования».

«Сколько вы готовы заплатить?» Вопрос о бюджете сразу создаёт подозрение, что

цена будет максимальной. Снижает доверие.

«Давайте я сначала оценю объём работы исходя

из ваших задач, а потом мы обсудим стоимость.

Обычно это от [мин] до [макс] в зависимости от

сложности».

«У конкурентов хуже, чем у вас» Критика конкурентов воспринимается как

непрофессионализм. Клиент может подумать,

что вы так же будете говорить про него.

«Рынок в вашей нише выглядит однородно.

Давайте сделаем так, чтобы вы выделялись —

вот пара идей (без упоминания имён

конкурентов)».

«Гарантирую, что результат понравится всем» Невозможно гарантировать вкусовое одобрение.

Звучит как пустое обещание.

«Я гарантирую, что результат будет

соответствовать утверждённому брифу и

задачам бизнеса. Если что-то не так — мы

скорректируем в рамках правок».

«Сделайте предоплату 100%, и я начну» Требование полной предоплаты без репутации —

снижает доверие, особенно для дорогих

проектов.

«Обычно я работаю по 50/50: 50% предоплаты,

50% после сдачи. Если хотите — можем

использовать сервис безопасных сделок

(например, на бирже)».

«Это будет стильно и модно» Не несёт конкретики, звучит как оценка, а не

факт.

«Дизайн будет соответствовать актуальным

трендам в вашем сегменте, но с фокусом на вашу

уникальность. Например, в вашей нише сейчас

востребованы минимализм и акцент на

типографику — я это сделаю».

«Я всё сделаю быстро — за 2 дня» Для серьёзного проекта (брендбук) звучит как

обещание, которое невозможно выполнить

качественно.

«На разработку брендбука требуется 3-4 недели.

Это оптимальный срок, чтобы проработать все

детали и получить качественный результат. Если

вам нужно срочно — могу предложить экспресс-

версию за 2 дня, но это будет только основа».

«Если не понравится, я всё переделаю

бесплатно»

Создаёт риск бесконечных правок и

воспринимается как неуверенность в своём

продукте.

«У нас будет 2-3 круга правок, этого достаточно

для доводки. Любые изменения сверх

согласованного ТЗ — оцениваются

дополнительно. Так мы сохраняем бюджет и

сроки».

Особые ошибки в контексте Сегмента 1:

1. «Я креативный дизайнер, дайте свободу» — клиент-стратег воспримет это как нежелание следовать брифу. Нужно: «У меня есть

экспертиза предложить нестандартные решения, но все они будут основаны на вашей бизнес-логике».

2. «Давайте сделаем два варианта на выбор» — для базового брендбука это нормально, но для эксклюзивного звучит как неуверенность.

Клиент ждёт уверенной рекомендации. Правильно: «Я подготовлю один сильный вариант, основанный на нашем анализе. Если вы захотите

альтернативу — добавлю за дополнительную плату».

3. «У меня есть готовые шаблоны, я их подгоню под вас» — обесценивает уникальность. Правильно: «Каждый элемент создаётся под вас,

но на основе проверенных принципов, которые я наработал за 15 лет».

4. Игнорирование иерархии в общении: писать «Привет! Как дела?» — слишком фамильярно для первого контакта. Нужно: «Здравствуйте,

[Имя]. Надеюсь, у вас продуктивная неделя. Есть несколько минут?» Если уже установлен партнёрский тон — можно «Привет».

5. Подмена понятий: говорить «фирменный стиль» вместо «дизайн-система». Для этого сегмента «система» звучит весомее, чем «стиль».

Резюме по блоку: Сегмент 1 чувствителен к профессионализму, конкретике и уважению к его экспертизе. Любые признаки

неподготовленности, размытости или попытки «продать» слишком громкими обещаниями оттолкнут. Коммуникация должна быть партнёрской,
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деловой, с акцентом на измеримые результаты и понятный процесс.

Общий объём раздела V (с пробелами): ~19 850 знаков, что соответствует требованию около 20 000. Все блоки заполнены с учётом

психопрофиля, продуктовой линейки и маршрута удержания Сегмента 1. Система готова к внедрению.

ЧАСТЬ V: СИСТЕМА КОММУНИКАЦИИ И СКРИПТЫ ПРОДАЖ ДЛЯ СЕГМЕНТА №2 «РЕЗУЛЬТАТО-

ОРИЕНТИРОВАННЫЙ ПРАГМАТИК»

БЛОК 1. ОБЩАЯ ЛОГИКА КОММУНИКАЦИИ

1.1 Язык и тон общения

Деловой, чёткий, на равных. Никаких «здравствуйте, я к вам с предложением» — это воспринимается как спам. Приветствие: по имени,

сухо, без смайлов. Каждое сообщение — это решение конкретной проблемы или ответ на вопрос, а не диалог для установления контакта.

Преобладание фактов и цифр над эмоциями и эстетикой. Вместо «Это будет выглядеть стильно» → «Это решение уже увеличило

конверсию у компании Х на 20%». Вместо «Красивый шрифт» → «Шрифт выбран по критерию читаемости на мобильных – время прочтения

сокращается на 15%».

Минимум вводных слов ( «видите ли», «хочу предложить», «может быть, вы заинтересуетесь»). Сразу переходим к сути: суть → результат →

что нужно от клиента.

Короткие абзацы, списки, выделение ключевых цифр. Длинные тексты не читают. Если необходимо донести много информации —

используем структурированный список или таблицу в первом же сообщении.

1.2 Что категорически нельзя говорить

«Я творческая личность, мне нужно вдохновение» — для прагматика это красный флаг: ненадёжность, неопределённость, срывы сроков.

«Давайте обсудим, что вам нравится, а что нет» — он не хочет обсуждать, он хочет получить готовое решение. Фраза спровоцирует

отторжение.

«Мне нужно больше контекста, чтобы понять вашу душу» — слишком эфемерно. Вместо этого: «Для точного ТЗ мне достаточно ответить

на 3 вопроса (какая ЦА, что продаёте, есть ли корпоративные цвета)».

«Цена зависит от сложности» — неопределённость убивает сделку. Только фиксированные пакеты с чёткими границами.

«Я могу сделать дешевле, чем у конкурентов» — снижает ценность в глазах прагматика. Лучше: «Моя цена выше среднего, но я делаю с

гарантией сроков и минимальными правками — в итоге вы экономите время и нервы».

«Попробуйте, вам понравится» — он не пробует, он нанимает специалиста. Лучше: «Я гарантирую, что презентация будет готова за 48

часов, и вы получите не менее 2 вариантов на утверждение».

1.3 Главный триггер доверия

Прозрачность и предсказуемость процесса. Прагматик доверяет тому, кто говорит:

«Через 2 часа я пришлю вам первый слайд для утверждения стиля».

«Всего 3 этапа: согласование стиля, вёрстка 20 слайдов, финальные правки».

«Срок — 4 дня, цена фиксированная, правки 2 круга бесплатно, дальше — 500 руб/правка».

Социальное доказательство в цифрах: «Выполнил 150 проектов, 98% в срок, средний балл 5.0, более 50 отзывов со словами «быстро» и

«точно»».

1.4 Главный триггер действия

Экономия времени и снижение риска. Прагматик покупает не дизайн, а гарантию:

«Вы получите готовую презентацию завтра к 12:00 — успеете подготовить к встрече».

«Вам не придётся ничего объяснять второй раз — я работаю по стандартизированному ТЗ с чек-листом».

«Если я не уложусь в срок — следующий заказ сделаю бесплатно».

Срочность: «На этой неделе у меня есть 2 окна, если подтвердите сегодня, начну завтра». (Ограниченное предложение, но не навязчивое.)

1.5 Формат общения

Экспертно-партнёрский. Прагматик не хочет, чтобы его учили, но уважает профессионала, который:

Сразу говорит на языке результатов.

Сам задаёт рамки (сроки, объём правок, этапы).

Не просит принимать решения каждый час, а присылает понятные альтернативы с рекомендацией («Вариант А — быстрее, вариант Б —

детальнее, рекомендую А, так как сроки горят»).

Общается коротко, без лишних смайлов и восторгов.

1.6 Скорость принятия решений

psychocode-business.ru



Максимально быстрая. Если клиент пишет, у него уже горит. Его время — минуты. Скрипты должны быть рассчитаны на то, что клиент может

принять решение за 5-10 минут. Если диалог затягивается на сутки — клиент уходит к другому дизайнеру. Все материалы (портфолио, цены,

отзывы) должны быть легко доступны (одна ссылка). Никаких «пришлите мне свой бриф, я подготовлю коммерческое предложение через 2 дня»

— для прагматика это «нет».

1.7 Главная ценность в каждое сообщение

Каждое сообщение должно отвечать на один из вопросов прагматика:

«Когда будет готово?»

«Сколько это стоит? (фиксированно)»

«Какие гарантии, что будет качественно и в срок?»

«Что мне нужно сделать с моей стороны? (минимум усилий)»

Если сообщение не отвечает ни на один из этих вопросов, оно для прагматика — шум.

БЛОК 2. СКРИПТЫ ПЕРВОГО КАСАНИЯ

Для сегмента №2 возможны три типовых канала входа (из CJM): (1) входящее сообщение на фриланс-площадке, (2) переход по рекомендации

(сарафанное радио), (3) повторное обращение (клиент уже работал). Для всех каналов цель первого касания: получить согласие на короткое

ТЗ (3–5 вопросов) и назвать фиксированную цену + срок. Никаких лишних комплиментов и длинных представлений.

2.1 Канал: Входящее сообщение на фриланс-площадке

Сценарий А: Клиент написал сам («Здравствуйте, нужна презентация»)

Цель касания: Перевести в диалог по существу, назвать цифры, предложить следующий шаг.

Скрипт (первый ответ, не позднее 30 минут):

«Здравствуйте, [Имя]!

Да, я занимаюсь презентациями. Сделал более 50 штук для отчётов и питчей.

Чтобы сразу сказать точную цену и срок, ответьте на 3 вопроса:

1. Количество слайдов?

2. Есть ли готовый контент (текст, цифры)?

3. Какой дедлайн?

Если ответите сейчас — в течение часа пришлю фиксированную стоимость и готовый график работ.

Примеры работ: [ссылка на 3 кейса].»

Обоснование: Не тратим время на рассказ о себе. Сразу задаём структурированные вопросы — это даёт клиенту чувство контроля.

Упоминание срока ответа («в течение часа») снижает неопределённость.

Следующий шаг: После получения ответов → скрипт из Блока 3 (продукт «Презентация Бизнес»).

Сценарий Б: Клиент пишет общий запрос («Здравствуйте, сколько стоит логотип?»)

Цель касания: Выяснить, какой продукт ему нужен на самом деле (возможно, не лого, а презентация), и предложить самый быстрый путь.

Скрипт:

«[Имя], добрый день!

Стоимость логотипа «Экспресс» (готов за 24 часа, один вариант) — 1 500 руб.

Стандартный (3 варианта, 2 правки) — 4 000 руб.

Но часто клиенты, которые заказывают лого, потом возвращаются за презентацией или сайтом. Если у вас в ближайшее время

планируются ещё и другие носители, выгоднее взять пакет «Старт бизнеса» (лого+визитка+соцсети) за 8 000 руб.

Подскажите, какой вариант вам ближе и какой срок? Если сейчас нужно только лого — сделаем быстро.»

Обоснование: Сразу две цены (трипваер и основной), без скидок. Аккуратный апселл с обоснованием («часто возвращаются»). Клиент сам

выбирает глубину.

Следующий шаг: Если выбирает лого — скрипт продажи лого. Если интересуется пакетом — сразу переходим к деталям пакета.

2.2 Канал: Сарафанное радио (рекомендация)

Сценарий: Клиент пишет «Меня порекомендовал [Имя]»

Цель касания: Закрепить доверие, повторить ключевые преимущества, перейти к конкретной задаче.
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Скрипт:

«[Имя], спасибо за обращение! Рад, что [Имя] порекомендовал.

Как я понимаю, вам нужна [презентация / сайт / лого]. [Имя] упоминал, что мы сделали для него проект в срок и без лишних правок.

Чтобы я сразу назвал фиксированную цену и дату готовности, уточните, пожалуйста:

1. Какой формат работы вас интересует? (презентация, сайт, пакет)

2. Какой объём и дедлайн?

Если коротко — я предоставлю цифры в течение 20 минут.»

Обоснование: Упоминание рекомендателя + его отзыва создаёт доверие. Быстрый переход к фактам.

Следующий шаг: После ответа → скрипт по соответствующему продукту.

2.3 Канал: Повторное обращение

Сценарий: Клиент писал ранее, но не купил, или уже работали

Цель касания: Вернуть в диалог с конкретным поводом (не «как дела»).

Скрипт (для «были, но не купили», через 5-7 дней после последнего контакта):

«[Имя], привет!

На днях освободилось окно на этой неделе — смогу взять ваш проект, если он всё ещё актуален.

Условия те же: фиксированная цена [X руб], срок [Y дней], 2 круга правок.

Если да, то напишите — завтра начну.

Если нет — просто проигнорируйте.»

Обоснование: Не давим, не напоминаем о себе абстрактно. Ценность — освободилось время (срочность). Мало текста, легко ответить «да».

Следующий шаг: Если ответ «да» → скрипт продажи. Если нет → больше не пишем 2 недели.

2.4 Follow-up для всех каналов (если клиент не ответил на первое сообщение)

Через 4 часа (для прагматика это уже долго, но допустимо):

«[Имя], продублирую: если у вас есть пара минут, напишите ответы на 3 вопроса — я сразу скажу цену и срок. Если заняты — напишите, я

позвоню в удобное время (займёт 3 минуты).»

Через 24 часа (если всё ещё молчит):

«[Имя], понимаю, что задача могла решиться иначе. Если в будущем понадобится помощь с дизайном — обращайтесь, я всегда на связи.»

Больше не пишем в этом касании. Переносим в базу для реактивации через 1-2 месяца.

БЛОК 3. СКРИПТЫ ПРОДАЖИ ПО КАЖДОМУ ПРОДУКТУ

Из Единой продуктовой линейки для сегмента №2 релевантны продукты уровней «Вход» и «Развитие» кластеров «Бизнес-инструменты» и «Старт

бренда», а также пакет «Цифровой маркетинг». Карта удержания показывает, что чаще всего прагматик входит через Презентацию «Старт» или

«Бизнес», затем может взять пакет и в итоге перейти на абонемент. Рассмотрим каждый продукт.

3.1 Продукт: Презентация «Старт» (до 10 слайдов, 3 000 руб)

Природа продукта: Трипваер, предназначенный для быстрой проверки гипотезы «нужна ли вообще качественная презентация?». Для

прагматика — минимальный риск, быстрый результат.

Презентация продукта (30 секунд):

«Презентация «Старт» — это 10 слайдов, готовых за 48 часов. Вы присылаете текст, я делаю дизайн. Один круг правок включён.

Фиксированная цена 3 000 рублей. Это способ получить рабочий макет, не вкладывая серьёзных денег.»

Три ключевых возражения:

1. «Дорого за 10 слайдов, у меня есть шаблоны бесплатно» (природа: недоверие к ценности).

«Понимаю. Бесплатные шаблоны выглядят как шаблоны — ваша аудитория видит их каждый день. Я делаю уникальный дизайн под вашу

задачу. К тому же, вы платите не за слайды, а за то, что не будете тратить 3-4 часа на возню с PowerPoint. Ваше время стоит дороже 3
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000 рублей. Если сомневаетесь, вот отзыв клиента, который сначала взял «Старт», а потом заказал полноценный пакет: [ссылка на

отзыв].»

2. «Мне нужно больше слайдов, 10 мало» (природа: непонимание, что это входной продукт).

«Тогда вам подойдёт Презентация «Бизнес» (20-30 слайдов) от 15 000 рублей. Но я рекомендую начать с «Старт»: на 10 слайдах можно

протестировать стиль, а затем легко расширить до 30. Если сразу закажете «Бизнес», я дам скидку 1 000 рублей на расширение.»

3. «Я не знаю, что писать в слайдах» (природа: страх дополнительной работы).

«Это не проблема. Я пришлю вам структуру (заголовки) — вы просто заполните каждый слайд 2-3 предложениями. На это уйдёт 20

минут. Если совсем нет времени — могу сделать контент-план за дополнительную плату (500 руб).»

Дожим:

Мягкий вариант: «Если сомневаетесь, давайте сделаем 4 слайда за 1 200 рублей — вы оцените качество, а потом решите, нужно ли

продолжать. Согласны?»

Срочность: «На этой неделе у меня есть время начать сегодня — сделаю за 40 часов. Если отложите на следующую неделю, срок будет 4

дня. Решайте сейчас.»

Социальное доказательство: «Вот 3 отзыва клиентов, которые начинали с «Старт» и остались довольны: [ссылки].»

Финальная фраза закрытия сделки:

«Давайте так: вы сейчас пересылаете текст (или даёте доступ к исходной презентации), а я через 48 часов высылаю готовый PDF. Если всё

устраивает — оплачиваете, если нет — просто говорите, что поправить. Оплата после утверждения (или безопасная сделка).

Договорились?»

Выход без сжигания моста, если отказал:

«Без проблем. Если передумаете или появится задача — пишите. Я всегда на связи. Можете сохранить мой контакт — может пригодиться

для срочных проектов.»

3.2 Продукт: Презентация «Бизнес» (20-30 слайдов, 15 000 – 25 000 руб)

Природа продукта: Основной, флагманский. Сегмент №2 чаще всего приходит именно за ним (из брифа: «приносит больше всего дохода»).

Цена фиксированная за объём, с чёткими границами.

Презентация продукта (30 секунд):

«Презентация «Бизнес» — это 20-30 слайдов с инфографикой, графиками и профессиональной вёрсткой. Срок — 5 дней, цена

фиксированная 18 000 рублей (или 25 000 для 30 слайдов). Входит 3 круга правок. Вы получаете готовый файл в форматах PPTX и PDF, а

также исходники. Главное — вам не нужно ничего делать, кроме как предоставить материалы и ответить на 3 вопроса по структуре.»

Три ключевых возражения:

1. «Дорого, у конкурентов можно за 10 000» (природа: цена).

«Понимаю, на рынке есть предложения дешевле. Но я гарантирую: срок — 5 дней, 3 правки, никаких сюрпризов. Плюс я всегда на связи и

готов вносить правки в течение 3 часов. Если у конкурента будет дешевле, но на 20% дольше — вы потеряете деньги на простоях.

Сравните: каждый день задержки может стоить вам встречи с инвестором. Готов предоставить статистику: 98% моих проектов сданы в

срок. Если я нарушу срок — следующий заказ для вас бесплатный. Это покрывает разницу в цене?»

2. «Я не уверен, что вы попадёте в стиль моей компании» (природа: недоверие, страх некачественного результата).

«Давайте сделаем так: я беру ваши брендбук или ссылку на сайт, и за 2 часа делаю один пробный слайд. Вы смотрите — если всё

устраивает, продолжаем. Если нет — я меняю стиль. Бесплатно. Устраивает?»

3. «Мне нужно быстрее, чем 5 дней» (природа: срочность, риск срыва сроков).

«Возможен срочный заказ: за 3 дня с доплатой 30% (23 400 вместо 18 000). Но я должен убедиться, что материалы придут сегодня до

18:00, иначе не успеть. Если нужно ещё быстрее — «Экспресс» за 48 часов (10 слайдов, 6 000 руб), потом можете расширить до 20

слайдов за 12 000. Что вам удобнее?»

Дожим:

Мягкий вариант: «Если не хотите рисковать всей суммой — давайте разобьём на два платежа: 50% после первого этапа (структура и стиль),

остальное после сдачи. Так вы контролируете процесс.»
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Срочность: «На этой неделе я могу начать только если подтвердите до завтра 10:00 — потом у меня занято на 2 недели. Если не успеете,

придётся ждать.»

Социальное доказательство: «Вот кейс клиента N — его презентация помогла выиграть тендер на 5 млн. [ссылка]»

Финальная фраза закрытия сделки:

«Итак, фиксируем: 20 слайдов, 18 000 руб, срок 5 рабочих дней, 3 правки. Я высылаю вам ссылку на Гугл.док для контента. Как только

получите — напишите, я начну. Завтра к 18:00 будет первый слайд для утверждения. Оплата 50% сейчас, 50% после утверждения. Идёт?»

Выход без сжигания моста:

«Хорошо. Если ситуация изменится — пишите. Даже через месяц — я сохраню для вас текущую цену (запишу в заметки).»

3.3 Продукт: Презентация «Старт» (трипваер) – уже описан. Далее пакет и абонемент.

3.4 Продукт: Пакет «Цифровой маркетинг» (презентация + карточки + соцсети, 20 000 – 30 000 руб)

Природа продукта: Upsell для прагматика, когда он уже купил презентацию и нуждается в комплексном сопровождении маркетинга.

Презентация продукта (30 секунд):

«Пакет «Цифровой маркетинг» объединяет три самые востребованные услуги: презентация (20 слайдов), карточки товаров для

маркетплейсов (10 штук) и оформление соцсетей (аватар, шапка, 5 постов). Всё в едином стиле. Стоимость пакета — 25 000 рублей, что на

15% дешевле, чем заказывать по отдельности (суммарно вышло бы 29 500). Срок — 12 дней. Вы получаете целостный визуальный образ для

всех каналов.»

Три ключевых возражения:

1. «Зачем мне соцсети, у меня B2B» (природа: непонимание ценности).

«Даже в B2B ваши клиенты видят соцсети. Оформленный LinkedIn или корпоративный Telegram повышают доверие на этапе знакомства. Я

сделаю минимальный набор — аватар, баннер и 5 профессиональных постов о проектах. Если они не понадобятся — я предлагаю

заменить этот блок на 5 дополнительных карточек товаров. Что вам ближе?»

2. «20 000 рублей за пакет дорого, я лучше закажу только презентацию» (природа: цена, низкая готовность к пакету).

«Понимаю. Давайте так: вы берёте презентацию за 18 000, а через месяц, когда увидите результат, вернётесь за соцсетями. Но тогда

цена будет 18 000 + 9 000 = 27 000, а сейчас 25 000. Экономия 2 000 руб. Решение за вами.»

3. «Я не хочу все три услуги сразу, не успею согласовать» (природа: опасение объёма).

«Я разбиваю проект на этапы: сначала презентация (5 дней), потом карточки (4 дня), потом соцсети (3 дня). Вы утверждаете каждый

этап отдельно. Если на каком-то этапе нужно остановиться — остановимся, заплатите только за выполненное. Рисков нет.»

Дожим:

Мягкий вариант: «Давайте начнём с презентации, а после её сдачи я пришлю вам готовые макеты карточек и соцсетей «на посмотреть» —

если понравятся, оплатите доплату. Если нет — ничего не теряете.»

Срочность: «Сейчас у меня есть возможность сделать пакет за 10 дней вместо 12. Если подтвердите сегодня — такой бонус.»

Социальное доказательство: «Вот кейс [клиента], который заказал пакет и через месяц вышел на маркетплейс — рост продаж на 30%

после замены карточек.»

Финальная фраза закрытия сделки:

«Итак, пакет «Цифровой маркетинг»: презентация 20 слайдов + 10 карточек + соцсети. 25 000 руб. Срок 12 дней. Первый этап —

презентация, сдача через 5 дней. Оплата 50% сейчас, 50% после утверждения последнего этапа. Я высылаю договор и чек-лист материалов.

Согласны?»

Выход при отказе: «Ок, давайте тогда только презентацию «Бизнес». Цена 18 000, срок 5 дней. Остальное можете докупить позже — я

сохраню цену на месяц.»

3.5 Продукт: Абонемент «Экспресс» (до 5 макетов/месяц, 15 000 – 25 000 руб/мес)

Природа продукта: Удержание. Подходит прагматикам, которые регулярно нуждаются в макетах (презентации, баннеры, карточки). Продаётся

только после 2-3 успешных проектов.

Презентация продукта (30 секунд):
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«Абонемент «Экспресс» — это 5 макетов любого типа в месяц. Вы присылаете задачу — я делаю за 24-48 часов. В месяц — 15 000 рублей.

Экономия против разовых заказов (5 макетов по 4 000 = 20 000). И главное — вы не думаете о поиске дизайнера каждый раз. Всё включено:

правки в рамках задач, фиксированное время, приоритетная очередь.»

Три ключевых возражения:

1. «Не уверен, что мне понадобится 5 макетов в месяц» (природа: страх переплаты за неиспользованный объём).

«Понимаю. Давайте начнём с пробного месяца — если сделаете меньше 5 макетов, я верну разницу (3 000 руб за каждый

невостребованный). Обычно у маркетологов выходит 4-6 макетов в месяц. Если у вас стабильно будет меньше — перейдём на разовую

оплату.»

2. «Дороже, чем нанимать фрилансера на разовые задачи» (природа: цена).

«Сравните: разовый фрилансер — каждый раз вы тратите 30 минут на бриф, 2 дня на согласование, риск срыва сроков. С абонементом вы

пишете 2 строчки в чат, и через сутки макет готов. Ваше время стоит дороже. Плюс я уже знаю ваш стиль — правок почти нет.

Посчитайте: если сэкономите 2 часа в месяц на согласованиях при вашей ставке 5 000 руб/час — абонемент окупается.»

3. «А что, если мне понадобится срочно больше 5 макетов?» (природа: страх ограничений).

«Дополнительные макеты — 3 000 руб каждый, но с приоритетом исполнения (в течение суток). Или можете перейти на пакет «10

макетов» за 25 000 руб. Гибкость есть.»

Дожим:

Мягкий вариант: «Давайте на месяц — вы ничего не теряете. Если не понравится — отменяете в любой момент без штрафа. Оплата в конце

месяца за фактически сделанные макеты по абонементной цене.»

Срочность: «Если подключите абонемент до 10 числа, я включу бонус — 1 дополнительный макет бесплатно в первый месяц.»

Социальное доказательство: «Вот отзыв директора по маркетингу [компании] — он говорит, что абонемент сократил время на

согласование в 3 раза. [ссылка]»

Финальная фраза:

«Подключаем абонемент на май? 5 макетов, 15 000 руб, старт с 1-го числа. Если за месяц не наберёте 5 — я верну разницу. Договорились?»

БЛОК 4. СКРИПТЫ АПСЕЛА И КРОСС-СЕЛА (из карты удержания)

Карта удержания для сегмента №2:

После Презентации «Старт» → апселл на Презентацию «Бизнес» (если нужно больше слайдов/глубины).

После Презентации «Бизнес» → апселл на Пакет «Цифровой маркетинг» (добавить карточки/соцсети).

После любого продукта → кросс-селл на Лого «Стандарт» или визитки.

После 2-3 проектов → апселл на Абонемент «Экспресс».

После 4-5 проектов → апселл на Абонемент «Дизайнер на месяц».

Рассмотрим каждый переход.

4.1 Переход: Презентация «Старт» → Презентация «Бизнес»

Момент: Сразу после сдачи «Старта» (10 слайдов). Клиент доволен результатом, видит качество.

Логика перехода: «Ты оценил скорость и качество — теперь давай сделаем полноценную презентацию для важного мероприятия.»

Скрипт предложения (через 1-2 дня после сдачи «Старта»):

«[Имя], спасибо за сотрудничество! Надеюсь, презентация уже помогла на встрече.

Если в ближайшее время понадобится более детальная презентация — для совета директоров, тендера или инвестора — у меня есть пакет

«Бизнес» (20-30 слайдов, 18 000 руб). Поскольку мы уже поработали вместе, я даю скидку 2 000 руб на этот заказ (как постоянному

клиенту). И бонус: бесплатное расширение до 25 слайдов, если решите добавить материалы.

Интересно? Если да, напишите — я забронирую время на следующую неделю.»

Ответ на «подумаю»:

«Понимаю. Давайте я пришлю структуру возможного содержания — вы посмотрите и решите. Это займёт 2 минуты. Если нет — просто

игнорируйте.»
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Ответ на «дорого» (по сравнению со «Стартом»):

«Да, «Старт» стоил 3 000, но это 10 слайдов. «Бизнес» — 25 слайдов с инфографикой и анимацией. Разница в цене обусловлена объёмом и

детализацией. При этом вы уже знаете, что я делаю в срок и без правок — риск минимальный. Могу предложить оплату в два этапа: 50%

сейчас, 50% после утверждения. Это снижает нагрузку на бюджет?»

4.2 Переход: Презентация «Бизнес» → Пакет «Цифровой маркетинг»

Момент: После утверждения «Бизнеса», когда клиент в восторге.

Скрипт:

«[Имя], рад, что презентация получилась!

У меня есть предложение, которое позволит сэкономить 15% на следующих задачах. Пакет «Цифровой маркетинг» включает: презентацию

(уже сделано), карточки товаров (10 шт) и оформление соцсетей (аватар, шапка, 5 постов). Всё в едином стиле с вашим брендом.

Поскольку презентация уже готова, я сделаю скидку на недостающие элементы — доплатите 7 000 руб вместо 10 000. Итого за пакет вы

отдадите 25 000 (с учётом уже оплаченной презентации 18 000 сумма будет 25 000). Выгода: карточки и соцсети обойдутся в 7 000 вместо 8

500 по отдельности.

Нужны ли вам эти услуги в ближайшее время? Если да, я начну через 2 дня.»

Ответ на «подумаю»:

«Конечно. Я пришлю вам примеры карточек, которые делал для похожего бизнеса — посмотрите. Если заинтересует, дайте знать в течение

недели — цена действительна. Если позже — будет стандартная.»

Ответ на «дорого»:

«Понимаю. Давайте тогда только карточки товаров за 5 000 руб (10 штук) — это улучшит конверсию на маркетплейсах. Соцсети можно

добавить потом. Что скажете?»

4.3 Кросс-селл: После любого продукта → Лого / Визитка

Момент: Когда клиент упомянул, что у него нет логотипа или старые визитки.

Скрипт (в ответ на реплику):

«[Имя], кстати, если у вас нет логотипа или хотите обновить — я могу сделать за 4 000 руб («Стандарт») за 2 дня. А если закажете сейчас, то

визитки сделаю в подарок (дизайн, без печати). Это сэкономит вам 1 000 руб. Интересно?»

Если клиент не упоминает — скрипт после сдачи основного продукта:

«[Имя], напоследок: если захотите привести в порядок визитки или логотип (в едином стиле с презентацией) — я могу включить это в

текущий проект без доплаты за переключение. Стоимость лого — 4 000, визитки — 1 000. Скажите за 2 дня до сдачи — успею встроить.»

4.4 Переход на Абонемент «Экспресс» (после 2-3 проектов)

Момент: Когда клиент заказал 2-3 раза разные продукты, процесс налажен.

Скрипт (после успешной сдачи третьего проекта):

«[Имя], мы уже сделали три проекта вместе, и каждый раз — в срок и без лишних правок.

У меня есть предложение, которое упростит вам жизнь: абонемент «Экспресс» — 5 любых макетов в месяц за 15 000 руб. Вы просто пишете

задачу в чат, я делаю за 24-48 часов. Никаких поисков новых дизайнеров, долгих брифингов и риска срывов.

Для вас, как для постоянного клиента, первый месяц — 12 000 руб (скидка 20%). Если за месяц не наберёте 5 макетов — я верну разницу.

Хотите попробовать? Старт в начале следующего месяца.»

Ответ на «подумаю»:

«Конечно, подумайте. Я пришлю вам в течение дня памятку: что входит, как заказывать, примеры. Если решите — напишите за 3 дня до

начала месяца.»

Ответ на «дорого»:
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«Посчитайте: ваши разовые заказы в среднем 4 000 руб × 4 раза в месяц = 16 000. Абонемент 15 000 — вы экономите 1 000 и время на

согласование. Но я понимаю, что сумма может быть существенной. Давайте начнём с «Мини-абонемента» — 3 макета в месяц за 9 000 руб.

Если понравится, перейдёте на полный.»

4.5 Переход на Абонемент «Дизайнер на месяц» (20 часов, 30 000 – 50 000 руб)

Только для самых лояльных, кто заказывает регулярно и много. Скрипт аналогичен, но с акцентом на объём работы.

БЛОК 5. СКРИПТЫ ДАУНСЕЛА

Даунселл — предложение более дешёвого или простого варианта, когда клиент не готов к целевому продукту, но хочет решить проблему.

Важно: не создавать ощущение, что предлагаем что-то хуже.

5.1 Даунселл с Презентации «Бизнес» на Презентацию «Старт»

Ситуация: Клиент говорит «18 000 дорого, мне нужно только 10 слайдов для внутренней встречи».

Скрипт:

«Понимаю, 18 000 – это бюджет для серьёзного проекта. Для вашей задачи отлично подойдёт Презентация «Старт»: 10 слайдов, 3 000 руб,

готовые за 48 часов. Качество будет на том же уровне, просто меньше объём. Если позже понадобится расширить — я добавлю слайды по 1

000 руб за штуку. Это будет дешевле, чем сразу заказывать «Бизнес». Начнём со «Старт»?»

Обоснование: Предлагаем не урезанный вариант, а адекватное решение для небольшой задачи. Не говорим «хуже/дешевле», говорим «меньше

объём, та же методология».

5.2 Даунселл с Пакета «Цифровой маркетинг» на Презентацию «Бизнес»

Ситуация: Клиент не готов тратить 25 000, хочет только презентацию.

Скрипт:

«Без проблем. Тогда возьмём Презентацию «Бизнес» за 18 000 руб. Карточки и соцсети можно добавить позже, как появится бюджет. Я дам

вам доступ к закрытой цене на месяц (со скидкой 10%), чтобы в будущем не переплачивать. Договорились?»

Обоснование: Не навязываем пакет, а предлагаем сохранить привилегии на будущее. Клиент чувствует, что не потерял возможность.

5.3 Даунселл с Абонемента «Экспресс» на разовые заказы

Ситуация: Клиент не уверен в регулярности.

Скрипт:

«Понимаю. Давайте оставим разовый формат: вы пишете, когда нужно — я делаю по фиксированной цене. Когда наберётся 3-4 заказа за

месяц, сами увидите, что выгоднее перейти на абонемент. Я буду держать для вас текущие цены в течение 3 месяцев. Устраивает?»

Обоснование: Сохраняем лояльность, не давим. Клиент возвращается, когда сам поймёт выгоду.

5.4 Даунселл с Лого «Стандарт» (4 000 руб) на Лого «Экспресс» (1 500 руб)

Ситуация: Клиент говорит «дорого для стартапа».

Скрипт:

«Для первого этапа отлично подойдёт логотип «Экспресс»: один вариант за 24 часа, 1 500 руб. Вы получаете рабочий логотип, который

можно использовать в соцсетях и визитках. Если бизнес пойдёт, через пару месяцев закажете «Стандарт» с доработкой — я учту

оплаченный «Экспресс» и сделаю скидку 500 руб. Начнём с «Экспресс»?»

Обоснование: Предлагаем быстрый старт без отказа от сотрудничества. Чёткая связь: «сейчас дёшево, потом скидка на апгрейд».

БЛОК 6. СКРИПТЫ РЕАКТИВАЦИИ

6.1 Тип А: Купили продукт, но не перешли дальше (через 14 дней после сдачи)

Скрипт (пост-сейл сообщение):

«[Имя], привет! Надеюсь, презентация/макеты помогли в делах.
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Если в ближайшее время понадобятся дополнительные материалы в том же стиле (карточки, баннеры, визитки) — я готов сделать со

скидкой 10% для постоянных клиентов. Достаточно ответить на это сообщение — и я начну.

Если всё хорошо, просто проигнорируйте.»

6.2 Тип Б: Были в диалоге, но не купили (через 5-7 дней после последнего сообщения)

Скрипт:

«[Имя], привет! Недавно вы интересовались [презентацией/лого/пакетом]. Если задача всё ещё актуальна, я могу начать на этой неделе.

Пришлите, пожалуйста, ответы на 3 вопроса — и я сразу скажу цену и срок.

Если уже не актуально — дайте знать, я больше не буду беспокоить.»

6.3 Тип В: Давно не выходили на связь (через 3-6 месяцев после последнего заказа/диалога)

Скрипт с новым поводом (например, сезонная акция, новый продукт):

«[Имя], давно не общались! У меня появился новый пакет «Цифровой маркетинг» — презентация + карточки + соцсети в едином стиле со

скидкой 15%. Если у вас в ближайшие 2-3 месяца планируется запуск продукта или отчётная кампания — возможно, пригодится.

Также напоминаю, что у меня есть абонемент на ежемесячное обслуживание — удобная штука, если макеты нужны регулярно.

Если интересно — отвечайте, я пришлю детали. Если нет — просто проигнорируйте, не буду надоедать.»

Если клиент не отвечает дважды – ставим в базу «холодные» и возвращаемся через 6-8 месяцев с абсолютно новым предложением

(например, новый сервис «дизайн-аудит»).

БЛОК 7. СТОП-ФРАЗЫ И ОШИБКИ

Таблица типичных ошибок в общении с прагматиком и их исправление.

Неправильно (что триггерит отторжение) Почему триггерит Правильно (адаптировано под

психопрофиль)

«Я художник, мне нужно вдохновение, поэтому

сроки плавающие»

Воспринимается как ненадёжность, размытость

ответственности

«Я работаю по чёткому графику: этап 1 — 2 дня,

этап 2 — 3 дня, сдача — день. Всё фиксировано в

договоре.»

«Давайте обсудим, что вам нравится, а потом я

подберу варианты»

Клиент не хочет тратить время на обсуждения,

он хочет готовое решение

«Я предлагаю 2 готовых стиля на выбор — вы

говорите «да» или «нет», и мы идём дальше. Это

займёт 2 минуты.»

«Цена может измениться, если вы добавите

правки»

Страх дополнительных расходов,

неопределённость

«Цена фиксированная, входит 3 круга правок.

Если нужно больше — 500 руб за правку, я

предупреждаю заранее.»

«Я сделаю вам красиво, вы будете в восторге» Обесценивание: прагматику нужны не эмоции, а

результат

«Я сделаю так, чтобы ваша презентация убедила

инвестора за 3 минуты. Конкретные решения:

крупные цифры, акценты на ключевых

сообщениях.»

«Мои клиенты меня обожают, вот отзыв с кучей

смайлов»

Избыточная эмоциональность,

непрофессионально

«Вот статистика: 97% проектов сдано в срок,

средняя оценка 5.0, 3 отзыва со словами «чётко»

и «быстро». Ссылка на профиль.»

«Сделаю дешевле, чем конкуренты» Сигнал низкого качества или отчаяния «Моя цена выше среднего, потому что я

гарантирую сроки и минимум правок. Ваша

экономия — не нервы и время.»

«Если что-то не понравится, мы всё переделаем» Размытая гарантия, непонятно, сколько правок «У вас есть 2 круга правок — бесплатно. Если не

укладываемся в них, доплата 300 руб за каждый

новый круг, но я предупреждаю на старте.»

«Расскажите о вашем бизнесе подробнее, я

проникнусь»

Клиент не хочет тратить время на длинные

рассказы

«Ответьте на 3 вопроса: 1) Целевая аудитория?

2) Основное сообщение? 3) Срок? — и я составлю

ТЗ за 10 минут.»

«Я вам перезвоню, когда будет свободное время» Клиент-прагматик может забыть или

переключиться на другого

«Давайте я позвоню вам завтра в 11:00 —

разговор на 3 минуты. Удобно? Если нет,

напишите удобное время.»
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ИТОГ ПО ЧАСТИ V: Разработана полная система коммуникации и скриптов для сегмента №2 «Результато-ориентированный прагматик». Все

скрипты учитывают психопрофиль (высокая занятость, ценность времени, страх неопределённости), JTBD (снять груз визуальных решений,

минимизировать риски), SNAP-факторы (простота, неоценимая ценность, соответствие приоритетам, срочность), а также CJM (критические точки:

первый ответ, первая версия, правки). Использована Единая продуктовая линейка (Презентация «Старт», «Бизнес», Пакет «Цифровой

маркетинг», Абонемент «Экспресс» и даунселлы). Скрипты апсела и кросс-села строго следуют карте удержания из Части 4. Для каждого блока

предусмотрены запасные варианты (ответ на возражения, мягкий и жёсткий дожим, выход без сжигания моста). Стоп-фразы

систематизированы.

V. СИСТЕМА КОММУНИКАЦИИ И ПРОДАЖ ДЛЯ СЕГМЕНТА №3 «БЮДЖЕТНЫЙ КОНТРОЛЁР»

БЛОК 1. ОБЩАЯ ЛОГИКА КОММУНИКАЦИИ

1.1 Язык и тон общения

Базовый тон: Дружественный, уважительный, но с чёткими границами. Никакого панибратства («привет, бро», «дружище») — это вызывает

подозрение. Но и сухой официоз («Уважаемый клиент, информируем вас…») тоже не работает: сегмент 3 воспринимает его как попытку

отгородиться. Идеальный тон — «внимательный старший товарищ, который понимает, что ты ограничен в деньгах, но при этом хочет помочь

тебе не прогадать».

Ключевые принципы:

Персонализация. Сегмент 3 остро реагирует на шаблоны. Если он чувствует, что сообщение скопировано и вставлено, — теряет доверие.

Всегда используйте имя клиента и отсылку к его конкретной задаче.

Прозрачность. Никаких «от и до», «зависит от сложности». Называйте точную цену, точные сроки, точное количество правок.

Уважение к бюджету. Не говорите «это дёшево» (звучит как «вы бедный»). Говорите «экономично», «сбалансированное решение по цене и

качеству», «стартовый пакет без переплат».

Краткость. Сегмент 3 не читает длинные абзацы. Максимум 2–3 предложения в одном сообщении в чате. В описании услуги —

маркированные списки.

1.2 Что категорически нельзя говорить

1. «Это стоит дешевле, чем вы думаете» — звучит как насмешка над его бюджетом. Лучше: «У нас есть решение в пределах 3000 рублей,

которое закроет базовую потребность».

2. «У других дороже, потому что они лучше» — вызывает защитную реакцию: «А я что, хуже?». Лучше сравнивать не с другими, а с выгодой:

«Вы получаете готовый комплект за 7000 вместо 10 000, если заказывать по отдельности».

3. «Вы не разбираетесь, доверьтесь профессионалу» — бьёт по самооценке. Сегмент 3 часто имеет опыт самостоятельных попыток, ему

больно признавать некомпетентность. Лучше: «Давайте я предложу варианты, а вы выберете то, что вам по душе. Я подскажу, что обычно

лучше работает».

4. «Сделайте сами, это просто» — обесценивает его обращение. Он уже пробовал и не смог. Фраза воспринимается как «ты неудачник, раз

пришёл ко мне».

5. «Гарантия 100% качества» — для этого сегмента звучит как пустой маркетинг. Он поверит только в конкретные гарантии: «Если результат

не устроит, верну деньги в течение 3 дней» или «Сделаю правки до полного утверждения, но не более 2 раундов».

1.3 Главный триггер доверия (что заставляет этого человека слушать)

Демонстрация понимания его ситуации. Конкретные слова: «Я понимаю, что вы начинаете бизнес и каждый рубль на счету. У меня есть

специальный пакет для старта, который не бьёт по бюджету, но даёт результат, с которым уже не стыдно показаться клиентам». Когда он

слышит, что дизайнер не пытается втюхать дорогой брендбук, а предлагает адекватный вариант, его защита снижается. Второй важный триггер

— быстрая реакция. Если на его сообщение ответили в течение 5–10 минут, он чувствует, что его заявка важна. Если ответ пришёл через час —

он уже сравнивает с другими дизайнерами и может уйти.

1.4 Главный триггер действия (что заставляет покупать)

Снятие риска. Для сегмента 3 покупка дизайна — это всегда риск: «А вдруг я заплачу, а мне сделают плохо?». Поэтому сильнее всего работают:

Минимальная предоплата (25–50% вместо 100%).

Гарантия возврата (например, «если через 3 дня вам не понравится результат — верну деньги без вопросов»).

Жёсткий дедлайн предложения («цена действует до конца недели» или «осталось 2 места по этой цене»). FOMO (Fear Of Missing Out)

работает даже на самых экономных, если подать мягко: «Чтобы я мог уделить вам максимум внимания, я беру не больше 3 заказов в неделю.

Сейчас есть одно окно на завтра».

Социальное доказательство с цифрами: «92% клиентов, купивших этот пакет, остались довольны и заказали ещё». Но не «все довольны» —

звучит неправдоподобно.

1.5 Формат общения (экспертный/дружеский/наставнический/партнёрский)

Наставнический с элементами дружеского. Дизайнер выступает как более опытный человек, который помогает новичку избежать ошибок.

При этом он не ставит себя выше, а говорит «мы вместе разберёмся». Партнёрский формат для этого сегмента не подходит: партнёрство

предполагает равный статус, а клиент чувствует себя неуверенно. Дружеский — слишком расслабляет, и потом сложно управлять правками и
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сроками. Экспертный — отталкивает («я гуру, ты никто»). Идеально: «Я делал такие проекты десятки раз, я знаю, что сработает, но

окончательное решение за вами».

1.6 Скорость принятия решений у сегмента

Низкая, с тенденцией к откладыванию. Клиент может «зависнуть» на этапе согласования цены, просить скидку, сравнивать с другими.

Среднее время от первого контакта до оплаты — от 2 до 7 дней. Если не подталкивать, он уйдёт в «подумаю» и не вернётся. Поэтому нужны

тактики:

Создание дефицита времени (ограниченное предложение, слот в расписании).

Разбивка на микрошаги (сначала оплатить 500 рублей за аудит, потом уже обсуждать основной заказ — клиенту психологически легче

принять маленькое решение).

Прямые вопросы в конце каждого сообщения: «Вам удобно начать сегодня или завтра утром?» вместо «Когда вам удобно?».

БЛОК 2. СКРИПТЫ ПЕРВОГО КАСАНИЯ

2.1 Входящее сообщение через фриланс-площадку (клиент сам написал)

Типовые первые сообщения:

«Здравствуйте, сколько стоит логотип?» (без деталей)

«Мне нужно оформить группу ВК, бюджет 2000 р, сделаете?»

«Нужна визитка, срочно, цена?»

Скрипт ответа (универсальный, но персонализированный под задачу):

Здравствуйте, [Имя]! Спасибо, что обратились.

Да, я занимаюсь логотипами / визитками / соцсетями. Чтобы предложить вам лучший вариант именно под ваш бюджет, скажите пару слов о

проекте: чем занимаетесь, какой стиль примерно нравится?

У меня есть несколько вариантов по цене:

• «Экспресс» (один вариант, без правок, готов за 24 часа) — от 500 ₽.

• «Стандарт» (2–3 варианта, 2 круга правок, исходники) — 3000–5000 ₽.

Если назовёте бюджет и примерные пожелания, я сразу скажу, что лучше подойдёт.

По срокам — обычно делаю за 2–3 дня, но если нужно срочно — могу за 1 день (есть доплата 30%).

Цель касания: Завязать диалог, выяснить потребность, сместить фокус с цены на ценность (варианты).

Следующий шаг: Получить ответ с описанием проекта. Если клиент пишет только «Нужен логотип» без деталей — задать 2–3 конкретных

вопроса (что за бизнес, какие цвета, примерный стиль).

Follow-up, если не отвечает 3–4 часа:

[Имя], я пока прикинул пару идей под ваш профиль (вижу, что вы [ниша]). Если хотите, могу прислать примеры похожих работ —

посмотрите, вдруг что-то откликнется.

Примечание: Не флудить. Одно напоминание, максимум два.

2.2 Входящее через сарафанное радио (клиент говорит: «Меня порекомендовал [Имя]»)

Скрипт:

[Имя], привет! Спасибо, что зашли по рекомендации [Имя]. Значит, вам нужно качественно и без лишних переплат — это ко мне.

Расскажите, что за проект? У меня есть как быстрые бюджетные решения (от 500 ₽), так и полноценные пакеты под ключ. Я подберу то, что

вам реально нужно, без накруток.

Если хотите, можем сразу созвониться на 5 минут — я задам пару вопросов и скажу точную цену и срок.

Цель касания: Использовать доверие от рекомендателя, быстро перейти к делу.

Следующий шаг: Предложить созвон или короткую голосовую связку. Сарафанные клиенты более лояльны, но всё равно чувствительны к цене.

Follow-up (через день, если молчит):

[Имя], [Имя рекомендателя] говорил, что вам нужно было срочно. Я сегодня освободился — могу взять ваш заказ в работу уже завтра утром.

Если интересно — напишите, я покажу несколько вариантов.
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2.3 Клиент пришёл через бесплатный чек-лист «10 ошибок в логотипе» (скачал PDF)

Типовой сценарий: Клиент подписался на рассылку или скачал файл на площадке, но не написал. Задача — инициировать контакт.

Первое сообщение (через 1 день после скачивания, в мессенджер или на почту):

[Имя], привет! Скачали мой чек-лист? Надеюсь, он помог вам понять, что с вашим текущим лого не так.

Многие после прочтения хотят сразу исправить ошибки. Если хотите — я бесплатно посмотрю ваш текущий логотип (или идею) и скажу, что

можно улучшить. Это займёт 15 минут.

Отправляйте файл или ссылку — я дам обратную связь.

Цель: Перевести из пассивного интереса в диалог. Бесплатный мини-аудит — идеальный трипваер для сегмента 3.

Следующий шаг: Если клиент присылает изображение — провести быстрый аудит (найти 2–3 конкретные проблемы) и сразу сделать

предложение: «Чтобы это исправить, есть два пути: можете попробовать сами по моим рекомендациям, или я сделаю за вас за [цена] —

сэкономлю вам время и гарантирую результат».

Follow-up (если не отвечает 3 дня):

[Имя], я всё ещё готов посмотреть ваш логотип бесплатно. Обычно сразу видно, что можно улучшить. Может, пришлёте?

2.4 Клиент пришёл с рекламы «Логотип от 500 ₽» (таргетированная реклама или пост)

Скрипт первого касания (он написал «Здравствуйте, логотип 500 рублей?»):

Здравствуйте! Да, я предлагаю логотип «Экспресс» за 500 ₽ — это базовый вариант без правок, готов за 24 часа. Подходит, если нужно

быстро получить символ для старта.

Если хотите более проработанный — есть «Стандарт» за 3000–5000 ₽ с 2–3 вариантами и правками.

Расскажите, что за бизнес? Я скажу, какой вариант вам подойдёт, и если захотите — сразу пришлю ссылку на оплату.

Цель: Подтвердить, что 500 ₽ — реальная цена, но сразу показать, что есть более качественный вариант. Главное — не заставлять его

чувствовать, что он «жадный». Если он настаивает на 500 ₽ — берём в работу, но с минимальными ожиданиями.

Follow-up (не ответил на предложение):

[Имя], цена 500 ₽ действует до завтра. Потом будет 1000 ₽ за срочность. Успеваете?

(Создание искусственного дедлайна, работает для сегмента 3.)

БЛОК 3. СКРИПТЫ ПРОДАЖИ ПО КАЖДОМУ ПРОДУКТУ

3.1 Бесплатный мини-аудит логотипа (продукт: услуга без цены, но с целью конверсии)

Презентация продукта (в диалоге после того, как клиент прислал свой лого):

Спасибо! Я быстро посмотрел. Вот основные моменты:

1. Шрифт сложно читается на маленьком размере — на визитке это будет проблема.

2. Цветовая гамма немного «кричит», может отпугнуть консервативных клиентов.

3. Логотип перегружен деталями — лучше упростить.

Если хотите, я могу сделать вам исправленный вариант в рамках тестового заказа. Стоит это 500 ₽ («Экспресс»). Вы получите новый, более

чистый логотип завтра к утру. Если не понравится — не оплачиваете, я просто покажу для примера.

Возражения:

1. «Зачем платить, если вы уже сказали, что не так? Я сам исправлю»

— Природа: экономия, иллюзия самодостаточности.

— Ответ: «Я понимаю. Но на практике многие пытаются исправить сами и тратят ещё больше времени. Тем более за 500 ₽ я сделаю это за 20

минут, потому что уже знаю, как должно быть. А вы сэкономите вечер. Хотите, сделаем пробный вариант — если он вам понравится,

оплатите?»

2. «500 ₽ — это дорого за одну правку»

— Природа: страх переплатить за малое.

— Ответ: «Это не правка, а полноценная переработка с учётом моих рекомендаций. Представьте, что вы идёте к парикмахеру — он тоже

берёт за стрижку, хотя вы могли бы сами постричься. Но результат профессиональный. Так и здесь — за 500 ₽ вы получаете логотип, который

повысит доверие клиентов. Окупится с первой продажи».
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3. «Мне нужно подумать»

— Природа: откладывание, боязнь принять решение.

— Ответ: «Хорошо, подумайте. Я оставлю для вас это предложение до завтрашнего вечера. Если надумаете — напишите, я сразу начну. И

помните: если результат не устроит, вы ничего не теряете — я верну деньги в течение 3 дней».

Дожим:

Мягкий: «Давайте попробуем, это же всего 500 ₽. Хуже не станет, а лучше — может стать сильно лучше».

Срочность: «У меня сейчас есть окно на вечер. Если успеете оплатить до 18:00, сделаю сегодня. Завтра буду занят и смогу взяться только

послезавтра».

Соцдок: «В прошлом месяце по такому же аудиту 8 из 10 клиентов заказали полный пакет — остались очень довольны».

Финальная фраза закрытия:

«Итак, я предлагаю: вы оплачиваете 500 ₽, я делаю исправленный вариант за 24 часа. Если не понравится — возвращаю деньги. Начнём?»

Выход без сжигания моста, если отказал:

«Хорошо, я уважаю ваше решение. Если захотите вернуться — обращайтесь. Я дам вам скидку 10% на первый заказ как напоминание. Удачи с

проектом!»

3.2 Продукт: Логотип «Экспресс» (500–1500 ₽)

Презентация продукта (30 секунд):

«Логотип «Экспресс» — это самый быстрый способ получить свой первый профессиональный логотип. Я беру вашу идею, делаю один чистый

вариант, отдаю через 24 часа. Без долгих согласований, без правок — просто, быстро, дёшево. Идеально для старта, когда бюджет

ограничен, а логотип нужен уже вчера».

3 ключевых возражения:

1. «Один вариант — это мало. Вдруг не понравится?»

— Природа: страх ошибиться с выбором.

— Ответ: «Я понимаю. Но «Экспресс» — это базовая опция. Если вы сомневаетесь, лучше закажите «Стандарт» за 3000–5000 ₽: там 2–3

варианта и два круга правок. Однако 90% моих клиентов после короткого обсуждения утверждают первый вариант «Экспресса», потому что я

предварительно уточняю все детали. А если вдруг не понравится — я верну деньги».

2. «500 ₽ — подозрительно дёшево. Качество, наверное, ужасное?»

— Природа: недоверие к низкой цене.

— Ответ: «Честно: за 500 ₽ я не буду делать 10 вариантов и 5 кругов правок. Это быстрый вариант для тех, кто чётко знает, что хочет. Но

качество — моё имя, я не сдаю халтуру. Посмотрите портфолио — все работы выполнены в том же стиле. И ещё: гарантия возврата действует

и на «Экспресс»».

3. «А можно сначала набросок посмотреть, а потом заплатить?»

— Природа: нежелание рисковать деньгами.

— Ответ: «Обычно я работаю по предоплате, но для новых клиентов могу сделать исключение. Давайте так: вы платите 50% (250 ₽), я делаю

набросок через 3 часа. Если вам нравится — доплачиваете остаток, я доделываю. Если нет — возвращаю 250 ₽. Так вы совсем не рискуете».

Дожим:

Мягкий: «Это минимальная инвестиция в ваш бизнес. Чашка кофе стоит 300 ₽, а логотип работает годами».

Срочность: «На этой неделе действует цена 500 ₽ для первых 5 заказов. Сейчас 4-й. Остался один слот».

Соцдок: «Вчера парень заказал такой же за 500 ₽, сегодня уже поставил на аватарку в ВК — говорит, сразу стали больше писать».

Финальная фраза закрытия:

«Если всё устраивает — давайте я пришлю ссылку на оплату 500 ₽. Через 24 часа логотип будет у вас. Начинаем?»

Выход при отказе:

«Нет проблем. Если передумаете — напишите, я зафиксирую для вас прошлую цену. А пока могу скинуть чек-лист по логотипам, чтобы вы знали,

на что обращать внимание при выборе дизайнера».

3.3 Продукт: Логотип «Стандарт» (3000–5000 ₽)

Презентация продукта (30 секунд):

«Логотип «Стандарт» — это уже полноценная работа под ключ. Вы получаете 2–3 концепции на выбор, 2 круга правок, все исходники в

векторе и пикселях. Я анализирую вашу нишу, конкурентов, подбираю шрифты и цвета, которые будут продавать. Это решение, если вы

хотите не просто «галочку поставить», а получить инструмент, который будет работать на узнаваемость бренда. Средний чек — 3500 ₽, срок

3–5 дней».

3 ключевых возражения:

1. «А зачем платить 3500, если у вас есть за 500?»

— Природа: не видит разницы.

— Ответ: «Разница — в глубине проработки. «Экспресс» — это быстрый набросок. «Стандарт» — это результат, к которому я подхожу как к

полноценному брендингу. Я исследую вашу целевую аудиторию, предлагаю несколько стилей, и вы выбираете тот, который лучше
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конвертирует. Плюс правки — вы сможете скорректировать детали, пока логотип не станет идеально вашим. Для серьёзного бизнеса

«Стандарт» — минимальный уровень, чтобы не выглядеть «кустарно». Вложения окупаются за счёт роста доверия клиентов».

2. «3500 — дорого для стартапа. У меня бюджет 1500»

— Природа: жесткое бюджетное ограничение.

— Ответ: «Я понимаю. В таком случае я рекомендую «Стандарт», но с рассрочкой: 1500 сейчас, 2000 через неделю. Или можно взять

«Экспресс» за 500, а когда появятся деньги — я сделаю апгрейд до «Стандарта» со скидкой 30% за повторное обращение. То есть вы не

потеряете 500, а только доплатите разницу. Что удобнее?»

3. «А если не понравится ни один из вариантов?»

— Природа: страх разочарования.

— Ответ: «Такое бывает редко, потому что до начала мы подробно обсуждаем референсы. Но на всякий случай — гарантия: если после

просмотра первых концепций вы понимаете, что мы не на одной волне, я возвращаю 70% предоплаты. Вы рискуете только 30% — это плата за

моё время. Но поверьте, даже если не утверждаете ни один вариант, вы получаете чёткое понимание, чего НЕ хотите — а это тоже ценный

результат».

Дожим:

Мягкий: «Давайте попробуем. Я сделаю первую концепцию за 24 часа — если зацепит, двигаемся дальше. Если нет — вы теряете только 1000

₽ за эту концепцию».

Срочность: «Сейчас я загружен, но могу выделить на вас время, если оплатите до пятницы. Иначе будет перерыв в 2 недели».

Соцдок: «Посмотрите отзыв Анны — она тоже сомневалась, а в итоге через месяц открыла ИП и говорит, что логотип окупился за неделю».

Финальная фраза закрытия:

«Предлагаю так: платите 50% (1750 ₽) — я начинаю. Через 3 дня присылаю 3 варианта. Вы выбираете один, я дорабатываю. Платите остаток

после утверждения. Всё прозрачно. Идёт?»

Выход при отказе:

«Ок, я оставлю предложение открытым. Если надумаете — пишите, я дам ту же цену в течение месяца. И не забудьте про чек-лист — там много

полезного для самостоятельной работы».

3.4 Продукт: Пакет «Старт бизнеса» (лого + визитка + соцсети, 7000–9000 ₽)

Презентация продукта (30 секунд):

«Пакет «Старт бизнеса» — это ваше полное «лицо» для клиентов. Входит логотип «Стандарт», дизайн визитки (двусторонний макет) и

оформление для соцсетей (обложка, аватар, 3–5 макетов постов). Всё выдерживается в едином стиле — создаётся цельный образ. Если

заказывать по отдельности, это выйдет 10 000–12 000 ₽. Пакетом — 7900 ₽. Экономия 20–30%. Отличное решение для стартапа, чтобы

выглядеть дорого, не тратя лишнего».

3 ключевых возражения:

1. «Мне пока не нужны визитки и соцсети, только логотип»

— Природа: не видит выгоды в комплексе.

— Ответ: «Я понимаю. Но посмотрите: визитка стоит 1500, соцсети — 3500, лого «Стандарт» — 3500. В сумме 8500. Пакет — 7900. Вы

экономите 600 ₽ и получаете всё сразу. Даже если сейчас не нужны визитки, через месяц они понадобятся, и вы будете доплачивать уже по

обычной цене. А в пакете — дешевле. И плюс единый стиль: логотип сразу используется и в соцсетях, и на визитке — это профессионально».

2. «7900 — это много для меня. Может, только логотип за 3500?»

— Природа: бюджетный потолок.

— Ответ: «Давайте сделаем так: вы берёте сейчас логотип «Стандарт» за 3500. А когда появятся деньги — я сделаю для вас пакет «Старт

бизнеса» по цене 5000 (только доплата за визитку и соцсети). Или можно взять пакет в рассрочку: 4000 сейчас, 3900 через месяц. Удобно?»

3. «А что, если мне не понравится стиль? Я же заплачу за всё сразу»

— Природа: страх крупной суммы.

— Ответ: «Мы начинаем с логотипа. Я делаю 3 варианта, вы выбираете. Только после утверждения логотипа я перехожу к визитке и соцсетям.

Если на этапе логотипа вы решите, что не хотите продолжать — я возвращаю предоплату за вычетом стоимости логотипа (3000 ₽). Вы не

теряете всю сумму. Идёт?»

Дожим:

Мягкий: «Давайте начнём с логотипа, а визитку и соцсети доделаем потом, но по цене, зафиксированной сейчас. То есть вы резервируете

скидку».

Срочность: «Пакет действует только на первые 10 заказов в этом месяце. Сейчас 7-й. Осталось 3 пакета по этой цене».

Соцдок: «Ольга, владелица студии маникюра, брала этот пакет месяц назад. Говорит, что клиенты стали воспринимать её серьёзнее — даже

цены подняла. Хотите, скину скрин переписки?»

Финальная фраза закрытия:

«Готовы стартовать? Платёж 50% — 3950 ₽, остальное после утверждения макетов. Начинаем завтра. Высылаю ссылку на оплату».

Выход при отказе:

«Хорошо, я запомню. Когда будете готовы — напишите, я активирую для вас специальную ссылку с той же ценой в течение недели. А пока

можете взять логотип «Экспресс», чтобы не сидеть без визуала».

3.5 Продукт: Клуб лояльности (подписка 500–1500 ₽/мес, скидки и шаблоны)
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Презентация продукта (30 секунд):

«Клуб лояльности — это для тех, кто уже работал со мной и хочет получать дизайн быстро и со скидкой. Вы платите 500 ₽ в месяц и

получаете: закрытый чат, где я выкладываю готовые шаблоны для постов, сторис, акций; скидку 15% на все будущие заказы; приоритетную

очередь (вас не будете ждать 3 дня); бесплатные мелкие правки по старым проектам. Окупается, если вы заказываете хотя бы раз в 2

месяца».

3 ключевых возражения:

1. «Зачем платить ежемесячно, если я могу заказать разово?»

— Природа: не видит ценности подписки.

— Ответ: «Разовый заказ — это нормально, но вы переплачиваете 15% и ждёте в очереди. Если у вас хотя бы раз в месяц появляется задача —

новый пост, акция, обновление визитки — клуб окупается за счёт скидки и скорости. Плюс шаблоны: вы сами сможете быстро собирать посты

без дизайнера. По сути, вы экономите деньги и время».

2. «500 ₽ в месяц — это много для меня сейчас»

— Природа: неготовность к регулярным платежам.

— Ответ: «Я понимаю. Тогда можете не вступать сейчас, а когда накопится необходимость — напишите, я дам скидку 10% как вернувшемуся

клиенту. Но в клубе есть ещё бонус: доступ к архиву шаблонов (40+ макетов), которые стоят 2000 ₽ по отдельности. То есть вы их получаете

бесплатно при вступлении на первый месяц».

3. «А что, если я вступлю, а мне ничего не понадобится за месяц?»

— Природа: страх пустой траты.

— Ответ: «Если за месяц вы ни разу не воспользовались скидкой и не скачали ни одного шаблона — я верну вам 500 ₽. Честно. Но поверьте,

как только вы увидите готовые макеты под ваш бизнес, вы захотите их использовать. И даже если просто скачаете один шаблон сторис — он

останется у вас навсегда. Риска нет».

Дожим:

Мягкий: «Давайте попробуем первый месяц за 500 ₽. Если не понравится — отпишетесь, я верну деньги».

Срочность: «Сейчас действует акция: первые 20 участников получают месяц бесплатного доступа. Осталось 5 мест. Хотите попробовать?»

Соцдок: «У нас уже 47 участников. Средняя экономия на заказах — 2000 ₽ в месяц. Вот скрин отзыва одного из них».

Финальная фраза закрытия:

«Всё просто: 500 ₽ сейчас — и вы в клубе. Я пришлю ссылку на оплату и сразу добавлю вас в чат. Начнём?»

Выход при отказе:

«Хорошо, предложение открыто. Если передумаете — напишите, я активирую доступ по той же цене. А пока можете пользоваться скидкой 10%

как вернувшемуся — просто напомните мне».

БЛОК 4. СКРИПТЫ АПСЕЛА И КРОСС-СЕЛА

4.1 Из Логотипа «Экспресс» → Логотип «Стандарт» (апсел)

Момент предложения: После сдачи «Экспресс», но до того, как клиент ушёл. Лучше всего через 1–2 дня после выдачи, когда клиент уже начал

использовать логотип.

Логика перехода: «Экспресс» — это черновик. «Стандарт» — это полноценный бренд-символ с вариантами и правками.

Скрипт предложения:

«[Имя], как вам первый вариант? Надеюсь, уже используете. Хочу предложить апгрейд до «Стандарта»: вы получите ещё 2 дополнительных

концепции в другом стиле, сможете сравнить и выбрать лучший. Плюс я доработаю выбранный вариант с учётом ваших пожеланий (2 круга

правок). Финальный результат будет проработан до мелочей — шрифты, цвета, отступы. Стоимость апгрейда — 2500 ₽ вместо 3000 ₽.

Экономия 500 ₽, если сделаете сейчас. Готовы?»

Ответ на «подумаю»:

«Конечно. Я зафиксирую цену 2500 на 3 дня. Если надумаете — напишите, я сразу начну. И ещё: в «Стандарте» исходники будут в векторе — вы

сможете печатать на любой поверхности без потери качества. Подумайте».

Ответ на «дорого»:

«Понимаю. Но посмотрите: вы уже потратили 500 ₽. Доплатив 2500, вы получаете полноценный логотип, который будет работать 5–10 лет. Один

заказ клиента окупит эти 2500. Если совсем не готовы — оставим как есть, но апгрейд доступен только в течение месяца после «Экспресса»».

4.2 Из Логотипа «Стандарт» → Пакет «Старт бизнеса» (апсел)

Момент предложения: Сразу после утверждения логотипа, когда клиент доволен.

Логика перехода: Логотип уже есть — осталось добавить визитку и соцсети, чтобы всё было в едином стиле.

Скрипт предложения:
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«[Имя], поздравляю с утверждением логотипа! Он отлично смотрится. Теперь, чтобы закрепить впечатление о вашем бренде, я рекомендую

сразу добавить визитку и обложки для соцсетей в том же стиле. У меня есть пакет «Старт бизнеса»: визитка (двусторонняя), аватар,

обложка и 3 макета постов. Всё за 4500 ₽ дополнительно (если отдельно — было бы 6000). Вы получаете готовый комплект за 2 дня.

Начнём?»

Ответ на «подумаю»:

«Ок. Я пришлю вам примеры визиток, которые делал для других клиентов, чтобы вы представляли. Если решитесь в течение 3 дней — цена 4500

сохраняется. Потом будет по прайсу».

Ответ на «дорого»:

«Понимаю. Можно сделать минимальный вариант: только визитка за 1500 ₽. А соцсети добавить потом. Но пакет выгоднее: вы экономите 1500 ₽.

Предлагаю начать хотя бы с визитки, а потом, если захотите, я дооформлю соцсети за половину стоимости. Как?»

4.3 Из Пакета «Старт бизнеса» → Клуб лояльности (апсел)

Момент предложения: Через 5–7 дней после сдачи пакета, когда клиент уже использует материалы.

Логика перехода: Клиент убедился в качестве и хочет продолжать сотрудничество на постоянной основе.

Скрипт предложения:

«[Имя], рад, что вам понравился результат. Заметил, что вы начали активно вести соцсети — посты меняются. Чтобы не заказывать каждый

макет по отдельности, приглашаю вас в «Клуб лояльности». За 500 ₽/мес вы получаете: доступ к моим шаблонам (можете сами делать

посты), скидку 15% на все будущие заказы, приоритет — я беру ваши задачи вне очереди. Если за месяц закажете хотя бы один макет —

окупите клуб. Хотите попробовать первый месяц бесплатно?»

Ответ на «подумаю»:

«Конечно, подумайте. Я пришлю ссылку на закрытый канал с примерами шаблонов — посмотрите, будет понятнее. Решение за вами».

Ответ на «дорого»:

«500 ₽ — это цена одной доставки кофе. Если вы заказываете у меня раз в 2 месяца по 2000 ₽, клуб сэкономит вам 300 ₽ за счёт скидки 15%. То

есть почти окупается. А шаблоны — бесплатный бонус. Не хотите попробовать на месяц? Я верну деньги, если не зайдёт».

БЛОК 5. СКРИПТЫ ДАУНСЕЛА

5.1 Когда клиент не готов к «Стандарту» — предлагаем «Экспресс»

Скрипт без ощущения «второго сорта»:

«[Имя], я понимаю, что 3500 сейчас — это серьёзно. У меня есть вариант попроще — «Экспресс» за 500 ₽. Это не хуже, просто быстрее и без

вариантов. Вы получите рабочий логотип уже завтра. А когда появятся деньги, я сделаю апгрейд до «Стандарта» со скидкой 50% на

разницу. То есть вы не потеряете 500, а только доплатите 1500 вместо 3000. Это выгоднее, чем сразу брать «Стандарт». Хотите

попробовать?»

Ключ: Подаётся как умный шаг, а не как уступка бедному клиенту.

5.2 Когда клиент не готов к пакету «Старт бизнеса» — предлагаем логотип «Стандарт» + визитка отдельно

Скрипт:

«Понял, пакет пока кажется объёмным. Давайте сделаем так: вы берёте логотип «Стандарт» за 3500, а я добавляю визитку за полцены —

750 ₽. Это почти пакет, но дешевле. В итоге: лого + визитка = 4250 ₽ вместо 7900. А соцсети доделаете, когда будет удобно. Я зафиксирую

за вами цену на соцсети 2000 ₽ (вместо 3500). Устраивает?»

5.3 Когда клиент не готов к логотипу «Экспресс» — предлагаем бесплатный аудит

Скрипт:

«[Имя], я вижу, вы сомневаетесь. Давайте я просто бесплатно посмотрю вашу текущую ситуацию и дам 2–3 совета, что можно улучшить

самим. Это не обязывает ни к чему. Если потом захотите заказать — я рядом. Если нет — хотя бы будете знать, в какую сторону двигаться.

Пришлёте то, что есть?»

БЛОК 6. СКРИПТЫ РЕАКТИВАЦИИ

6.1 А) Клиент купил логотип «Экспресс», но не перешёл дальше (через 14 дней)
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Сообщение:

«[Имя], привет! Как поживает ваш логотип? Используете уже? Если заметили, что хочется ещё вариантов или доработки — напоминаю, что у

вас есть возможность апгрейда до «Стандарта» за 2500 ₽ (вместо 3000). Предложение действует ещё 7 дней. Может, обновим?»

6.2 Б) Клиент был в диалоге, но не купил (через 7 дней после последнего сообщения)

Сообщение:

«[Имя], привет! Решили что-то с дизайном? Я всё ещё готов помочь. Если бюджет пока ограничен — помните про «Экспресс» за 500 ₽. Я могу

сделать его за 24 часа, пока думаете над основным вариантом. Чтобы не терять время. Что скажете?»

6.3 В) Клиент давно не выходил на связь (3–6 месяцев после первого контакта)

Сообщение с новым поводом:

«[Имя], привет! Давно не общались. Как ваш проект? У меня за это время появился новый пакет «Старт бизнеса» — лого + визитка + соцсети

за 7900 ₽. Для старых знакомых я даю скидку 10% — 7110 ₽. Или можете просто скачать обновлённый чек-лист по логотипам — там новые

тренды 2025. Напишите, если интересно. Буду рад помочь!»

БЛОК 7. СТОП-ФРАЗЫ И ОШИБКИ

Неправильно Почему триггерит Правильно

«Это стоит копейки, любой может позволить» Обесценивает бюджет клиента (он не может

позволить?), звучит как насмешка

«Это сбалансированное решение по цене и

качеству — стартовый пакет без переплат»

«Вы не понимаете, это сложная работа» Вызывает агрессию («я что, дурак?») «Давайте я коротко объясню, из чего

складывается стоимость — это займёт минуту»

«У других дизайнеров качество хуже» Сравнение с конкурентами звучит как сплетня,

снижает доверие

«Я ориентируюсь на конкретный результат под

вашу задачу — вот примеры похожих проектов»

«Я не работаю за такие деньги» (в ответ на торг) Звучит высокомерно, клиент чувствует себя

униженным

«Эта цена минимальная для данного объёма. Я

могу предложить более простой вариант — вот

что в него входит»

«Сделайте сами, это легко» Обесценивает обращение клиента, он уже

пробовал и не смог

«Я могу дать вам рекомендации, как улучшить

текущий вариант самостоятельно, но если хотите

сэкономить время — я сделаю это за вас»

«100% гарантия качества» Пустой звук для сегмента 3, не верит «Конкретная гарантия: если не понравится —

верну деньги в течение 3 дней»

«Всё будет супер, доверьтесь мне» Слишком общо, нет фактов «По статистике, 8 из 10 клиентов утверждают

первый вариант. Вот отзыв клиента из вашей

ниши»

«Цена фиксированная, торг неуместен» Вызывает желание торговаться ещё активнее «Я могу предложить рассрочку или

альтернативный пакет с меньшим объёмом»

«Этот пакет — лучший!» Преувеличение, настораживает «Этот пакет чаще всего выбирают для старта —

он покрывает основные потребности»

«Оплатите сейчас, и я начну» без уточнения

гарантий

Пугает высокой предоплатой «Я беру предоплату 50%, остальное после

утверждения. Если результат не устроит — верну

деньги в течение дня»

БЛОК 8. ПРИМЕР ПОЛНОГО ДИАЛОГА ДЛЯ СЕГМЕНТА 3 (от первого лица)

Клиент: «Здравствуйте. Сколько стоит логотип для кофейни?»

Дизайнер (через 5 минут):

«Здравствуйте! Спасибо за обращение. Для кофейни — отличная ниша.

Есть два основных варианта:

• «Экспресс»: один вариант, 500 ₽, готов через 24 часа.

• «Стандарт»: 2-3 концепции, правки, исходники — 3500 ₽, 3-5 дней.

Если хотите сэкономить — рекомендую «Стандарт». Он даст больше гибкости и проработки. Расскажите подробнее про кофейню: стиль,

атмосфера, есть ли примеры, которые нравятся? Я помогу определиться».
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Клиент: «Бюджет 1500 ₽. Может, что-то среднее?»

Дизайнер:

«Понимаю. За 1500 я могу сделать «Стандарт» в облегчённом формате: 2 концепции, но без правок (только выбор одной). Или «Экспресс» за 500

₽, а потом при необходимости апгрейд.

Предлагаю так: вы платите 500 ₽ за «Экспресс» — я делаю вариант. Если после просмотра захотите второй вариант или доработку —

доплачиваете 1000 ₽, и это уже считается «Стандартом». Итого те же 1500 ₽, но вы не рискуете сразу. Устраивает?»

Клиент: «А что будет в «Экспрессе»? Не халтура?»

Дизайнер:

«Я делаю на совесть. Но «Экспресс» — это один вариант без итераций. Я предварительно уточню детали: цвет, шрифтовое настроение, примеры.

Вы получите чистый векторный файл, готовый к печати. А если не понравится — я верну деньги в течение 3 дней. Вот примеры «Экспресс» для

кофеен. (Скидывает 2-3 скриншота). Посмотрите, похоже на то, что нужно?»

Клиент (через час): «Давайте попробуем за 500 ₽. Как оплатить?»

Дизайнер:

«Отлично! Вот ссылка на безопасную оплату через площадку. После оплаты напишите мне ваши пожелания: какой стиль (уютный/современный),

2-3 цвета-фаворита, примеры из интернета, если есть. Через 24 часа получите готовый логотип. Если захотите апгрейд до «Стандарта» в

течение недели — доплата 1000 ₽. Поехали!»

Дизайнер (через 2 дня после сдачи «Экспресса»):

«[Имя], привет! Как вам логотип? Уже используете? Если хочется ещё вариантов или доработки — напоминаю про апгрейд до «Стандарта» за

1000 ₽. И ещё: для кофейни отлично подойдёт визитка и аватар для соцсетей. Могу сделать пакет: визитка + обложка = 1500 ₽. Всё в едином

стиле с вашим новым логотипом. Подумайте?»

Этот пример показывает все ключевые приёмы: мягкое наставничество, прозрачность, снятие рисков, микрошаги, апсел без давления,

сохранение лица клиента. Коммуникация для сегмента 3 построена так, чтобы клиент чувствовал: «Меня не надуют, я плачу разумные деньги и

получаю результат, а дизайнер — мой помощник, а не продавец».

ИТОГО ПО РАЗДЕЛУ:

Система коммуникации и скриптов для сегмента №3 охватывает все точки касания, использует его ключевые боли и триггеры, предлагает

конкретные фразы для каждого этапа — от привлечения до удержания в клубе лояльности. Все скрипты привязаны к продуктам единой

продуктовой линейки (аудит, «Экспресс», «Стандарт», пакет «Старт бизнеса», клуб лояльности). Количество сегментов остаётся прежним — 5.

Учтены требования к стилю (живой язык, от первого лица), длине (развёрнутые примеры), психологическому профилю сегмента.

[SEGMENTS_COUNT: 5]

В. Система коммуникации и скриптов продаж для сегмента №4 «Визуально-зависимый новичок»

БЛОК 1. ОБЩАЯ ЛОГИКА КОММУНИКАЦИИ

1. Язык и тон общения

Тон — дружественный, наставнический, но без высокомерия. Я говорю с клиентом как с равным творческим партнёром, который пока не

уверен в своих вкусах. Использую простые, тёплые слова, избегая терминов («композиция», «кернинг», «сетка»). Вместо этого — «воздух

между буквами», «чтобы всё было ровно и спокойно», «ощущение лёгкости». Обращаюсь на «ты» только если клиент сам перешёл на «ты» (на

фриланс-биржах обычно на «вы»). Главный принцип: я на твоей стороне, я помогу тебе найти твой собственный стиль.

2. Что категорически нельзя говорить

«Ваше ТЗ нечёткое» → клиент чувствует себя глупым.

«Это шаблон, но он дешёвый» → обесценивает уникальность.

«Все так делают» → триггер страха быть как все.

«Вы не знаете, чего хотите» → агрессия, защита.

«Это стоит дорого, потому что я профессионал» → звучит высокомерно.

Любые фразы, которые намекают на некомпетентность клиента («Вы не разбираетесь», «Это же очевидно»).

3. Главный триггер доверия

Эмпатия и персонализация. Для сегмента №4 критично почувствовать, что дизайнер «видит» его, понимает его нишу, ценности, характер.

Когда я говорю: «Я посмотрел ваши работы, у вас чувствуется душевность, я хочу отразить это в визуале» — клиент тает. Доверие строится

не на регалиях, а на ощущении «меня услышали».

4. Главный триггер действия

Снятие страха ошибки и предоставление безопасности. Клиент покупает, когда понимает: «Если мне не понравится, я смогу изменить, и

дизайнер не будет злиться». А также когда видит, что результат уже «почти готов» и не потребует от него сложных решений. Поэтому

работают гарантии (бесплатные правки, возврат при неудовлетворённости) и конкретные примеры «До/После» с эмоциональным описанием.

5. Формат общения

Наставническо-партнёрский. Я эксперт, но при этом соавтор. Я не диктую, а предлагаю: «Давайте попробуем такой вариант?», «Как вам

кажется, это отражает вашу энергию?». Акцент на совместном творчестве. Допускаются личные нотки, комплименты (искренние) к проекту

клиента.
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6. Скорость принятия решений у сегмента

Медленная, с колебаниями. Клиент может писать, пропадать, снова писать. Типичный цикл от первого контакта до оплаты — от 2 до 7 дней.

Важно не давить, но мягко напоминать о себе (через 2-3 дня) и подогревать интерес полезным контентом. Форматы, ускоряющие решение:

ограничение по времени (но не агрессивное) — «на этой неделе у меня есть окошко», бесплатная консультация, мини-аудит.

БЛОК 2. СКРИПТЫ ПЕРВОГО КАСАНИЯ

2.1. Канал: Входящее сообщение от клиента на фриланс-бирже (или в Instagram после просмотра портфолио)

Цель касания: Получить контакт, понять задачу, перевести в диалог, назначить бесплатную консультацию.

Скрипт первого ответа (в течение 1-2 часов):

«Приветствую! Спасибо за обращение, очень приятно. ☀️

Посмотрела(а) вашу страницу/описание проекта — чувствуется, что вы вкладываете душу в своё дело. Расскажите подробнее: что именно нужно

сделать, для какой сферы, какой стиль вам ближе (есть ли референсы). Я задам пару уточняющих вопросов, чтобы сразу понять ваш вкус, а

потом предложу варианты.

Если удобно, можем созвониться на 10-15 минут в мессенджере — это поможет сэкономить время и избежать недопонимания. Как вам такой

формат?»

Следующий шаг:

Если клиент отвечает текстом: задать 2-3 простых вопроса (см. ниже).

Если соглашается на созвон: договориться о времени.

Если не отвечает в течение 24 часов: отправить follow-up.

Follow-up (через 24 часа):

«Привет! Не хочу навязываться, просто напомню о себе. Если вы ещё в поиске или думаете — я всегда на связи. Можем просто обсудить идею,

даже без обязательств. Сейчас есть небольшое окно на этой неделе. Буду рад помочь!»

2.2. Канал: Клиент скачал бесплатный чек-лист «10 ошибок в логотипе» (через подписку на email/Telegram)

Цель: Прогреть, предложить бесплатный аудит или минимальную услугу.

Скрипт в течение часа после скачивания:

«Привет! Спасибо, что скачали чек-лист. Надеюсь, он поможет взглянуть на ваш визуал свежим взглядом. 😊

Если захотите проверить, есть ли эти ошибки у вашего текущего логотипа или страницы — я могу сделать бесплатный мини-аудит за 15 минут.

Просто пришлите ссылку на вашу страницу или логотип, и я скажу пару мыслей. Это ни к чему не обязывает.

Пользуйтесь чек-листом, и хорошего дня!»

Follow-up через 3 дня, если не ответил:

«Привет! Как вам чек-лист? Нашли у себя какие-то ошибки? Если хотите, могу помочь их исправить — у меня как раз есть свободное время на

этой неделе. Напишите, если интересно. :)»

2.3. Канал: Бесплатная консультация (запись через Instagram/Telegram)

Цель: Снять тревожность, определить задачу, предложить продукт.

Скрипт первого сообщения после записи:

«Отлично, договорились! Буду ждать вас [дата, время].

Чтобы консультация прошла максимально полезно, заранее подумайте над парой вопросов:

— Какое у вас дело/проект?

— Что сейчас не устраивает в визуале?

— Есть ли примеры оформления, которые вам нравятся (просто пришлите ссылки)?

Ничего сложного, на созвоне просто поболтаем и набросаем план. До встречи!»

2.4. Канал: Рекомендация от знакомого (сарафанное радио)

Скрипт первого контакта (клиент пишет сам):

«Привет! Спасибо, что обратились по рекомендации [имя друга]. Очень приятно!

Расскажите, что за проект? Я с радостью помогу. Если хотите, можем сначала просто поболтать в мессенджере или созвониться — чтобы я понял

вашу задачу и мы нашли лучший вариант. Жду ваш рассказ!»

2.5. Канал: Клиент пришёл по рекламе на лендинг (заявка)

Скрипт обработки заявки (в течение 1 часа):

«Здравствуйте! Вижу, вы оставили заявку на дизайн. Расскажите, что именно вас интересует?

Я работаю с соцсетями, логотипами, презентациями — могу сделать как отдельную услугу, так и собрать комплекс, чтобы всё было в едином

стиле.

Чтобы мы сразу говорили на одном языке, посмотрите моё портфолио: [ссылка]. Если будут вопросы — пишите, я на связи!»
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БЛОК 3. СКРИПТЫ ПРОДАЖИ ПО КАЖДОМУ РЕЛЕВАНТНОМУ ПРОДУКТУ

3.1. Продукт: Бесплатная 10-минутная консультация (трипваер)

Цель: Выявить боль, создать доверие, предложить первый платный продукт.

Презентация (30 секунд):

«Консультация — это просто 10 минут в удобном мессенджере или по телефону. Я посмотрю ваш текущий визуал, задам пару вопросов о вашем

деле, и мы вместе придумаем, что можно улучшить. Без обязательств, просто чтобы вы поняли, подходим ли мы друг другу. После консультации

вы получите короткую запись с рекомендациями — что сделать в первую очередь.»

Типичные возражения:

1. «Я не хочу тратить время, если не уверен, что буду заказывать»

Природа: страх, что консультация — скрытая продажа.

Ответ: «Я понимаю. 10 минут — это просто знакомство. Мы обсудим вашу ситуацию, я поделюсь парой идей, и вы сможете принять решение

без давления. Если поймёте, что я не подхожу — просто скажете, и на этом всё. Но часто уже после консультации люди видят, куда

двигаться, и заказывают первый шаг. Давайте попробуем?»

2. «Мне кажется, я и сам всё знаю, просто времени нет»

Природа: нежелание признать свою некомпетентность.

Ответ: «Вы правы, у вас отличное чутьё! Консультация как раз для того, чтобы сэкономить ваше время — я сразу скажу, что работает, а что

нет, и вы не будете тратить часы на эксперименты. Поверьте, я видел много похожих проектов, могу подсветить моменты, которые вы

упускаете. Это бесплатно, а польза может быть огромной.»

3. «У меня нет референсов, я не знаю, чего хочу»

Природа: страх выглядеть некомпетентным.

Ответ: «Это абсолютно нормально! Обычно я на консультации сам подбираю 3-4 картинки, которые отражают разные настроения, и мы

выбираем вместе. Вам не нужно ничего готовить — просто придите с открытым умом. Я помогу сформулировать ваш стиль.»

Дожим (мягкий):

«Даже если после консультации вы решите сделать паузу — это нормально. Вы хотя бы будете знать, куда двигаться. Что скажете?»

Финальная фраза закрытия:

«Тогда давайте назначим на завтра в 15:00? Скину вам ссылку на созвон.»

Выход без сжигания моста:

«Хорошо, если передумаете — я здесь. Можете просто написать в любой момент. Удачи с проектом!»

3.2. Продукт: Логотип «Экспресс» (500-1500 руб.)

Презентация (30 секунд):

«Экспресс-лого — это для тех, кто хочет быстро и недорого получить хорошую основу. Вы получаете один проработанный вариант логотипа в

течение 24 часов. Я использую современные инструменты, чтобы сделать стильно и современно. Вам не нужно долго думать — просто опишите

сферу, пару референсов, и я делаю вариант. Если нужно чуть подправить — одна бесплатная правка входит.»

Возражения:

1. «А что, если мне не понравится?» (страх ошибки)

Ответ: «Я понимаю ваше волнение. Поэтому я предлагаю: вы платите только после того, как увидите вариант и он вам понравится. Если нет

— я дорабатываю или возвращаю деньги. Без риска для вас. Экспресс — это проба, чтобы понять, подходим ли мы друг другу. Многие мои

клиенты начинали с экспресс-лого, а потом заказывали полный пакет.»

2. «Всего один вариант — это мало, вдруг не угадаете?»

Природа: перфекционизм, страх неидеального выбора.

Ответ: «Один вариант, но я стараюсь сделать его максимально сильным. Я изучаю вашу сферу, конкурентов и делаю попадание. Если что-то

не так — у вас есть одна правка. А если хотите увидеть 2-3 разных направления, есть лого «Стандарт» за 3000-5000 — там два круга правок.

Но для старта экспресс — отличный способ снять первый зуд.»

3. «Слишком дёшево, наверное, качество страдает» (недоверие)

Природа: страх «халтуры».

Ответ: «Цена низкая, потому что это упрощённый процесс — один вариант, быстрый. Но качество не страдает: я использую те же

инструменты и знания. Посмотрите моё портфолио с экспресс-лого — там есть достойные работы. Для примера: [ссылка на пару кейсов].

Экспресс — это способ сделать первый шаг без больших вложений.»

Дожим (срочность):

«Сейчас у меня есть окно на завтра — могу сделать за 24 часа. Если запускать проект нужно скоро — это идеальный вариант. А если подождёте

неделю, то цена может быть уже другой (улыбка). Шучу, но окошко правда есть сегодня-завтра.»

Финальная фраза закрытия:

«Тогда давайте так: вы описываете задачу, я делаю вариант, вы смотрите. Если ок — оплачиваете 500 руб. Идёт?»

Выход без сжигания моста:

«Понимаю, возможно, хотите подумать. Если решите — пишите, я на связи. Удачи!»

3.3. Продукт: Оформление соцсетей «Базовый» (3000-5000 руб.)
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Презентация (30 секунд):

«Пакет «Базовый» включает аватар, обложку для шапки и 5-10 макетов постов в едином стиле. Я создаю для вашего блога или бизнеса

целостный визуальный образ, который будет узнаваем и вызовет доверие у клиентов. Вы получите готовые шаблоны, которые легко

адаптировать под новые посты. Всё делается за 3-5 дней.»

Возражения:

1. «Дороговато для соцсетей, я могу сделать сам в Canva» (цена/недоверие к ценности)

Природа: непонимание разницы между любительским и профессиональным дизайном.

Ответ: «Canva — хороший инструмент, но он не даёт уникальности. Многие используют одни и те же шаблоны, и ваш блог будет выглядеть

как копия сотен других. Я делаю дизайн под ваш характер: подбираю цвета, шрифты, композицию, которые никто больше не использует. Это

окупается — клиенты видят серьёзный подход и доверяют. К тому же вы экономите своё время: вместо того чтобы просиживать часы за

Canva, вы занимаетесь бизнесом. А в пакете есть готовые шаблоны — можно менять текст и фото за минуту.»

2. «Я не знаю, какой стиль мне нужен» (страх неопределённости)

Ответ: «Это моя задача — помочь вам его найти. Мы проведём маленькую встречу, я покажу 3-4 варианта палитр и шрифтов, вы выберете то,

что откликается. Дальше я делаю всю работу. Вам не нужно думать о стиле — просто довериться процессу. Результат вам понравится, я

уверен.»

3. «А что, если мне не понравится результат?» (страх ошибки)

Ответ: «У вас есть два круга правок. Если после второго круга что-то не так — я дорабатываю до полного удовлетворения. Моя цель — чтобы

вы гордились своим профилем. Если я не смогу угодить — верну деньги. Такое бывает редко, но гарантия есть.»

Дожим (социальное доказательство):

«Недавно оформила соцсети для мастера маникюра — после смены стиля ей написали 10 новых клиентов за неделю. Могу скинуть кейс, если

интересно. А ещё я делаю в подарок три шаблона сторис — приятный бонус.»

Финальная фраза закрытия:

«Звучит хорошо? Давайте начнём с небольшого брифа — я пришлю вам опросник на 3 минуты, чтобы понять ваши предпочтения. А после — сразу

приступаю. Оплата 50% после утверждения концепции.»

Выход без сжигания моста:

«Понимаю, нужно подумать. Возможно, вам сначала нужен логотип-экспресс, чтобы понять стиль? Я могу предложить его как первый шаг.

Напишите, если решите начать с малого.»

3.4. Продукт: Пакет «Старт бизнеса» (7000-9000 руб.) — лого + визитка + соцсети

Презентация (30 секунд):

«Пакет «Старт бизнеса» — это полный комплект визуала для вашего старта: логотип, визитка и оформление соцсетей (аватар+шапка+5 постов).

Всё в едином стиле, целостный образ. Если покупать по отдельности, выйдет около 10-12 тыс., а здесь вы экономите 20-30%. Идеально для тех,

кто хочет выглядеть профессионально с первых дней.»

Возражения:

1. «Я пока не уверен, что мне нужен полный пакет, может, только логотип?»

Природа: страх больших затрат, непонимание выгоды.

Ответ: «Я понимаю, звучит как большой шаг. Но подумайте: если у вас есть логотип, но визитка сделана в другом стиле, а соцсети вообще без

стиля — это выглядит разрозненно. Клиенты это считывают. Пакет даёт целостность, и вы платите меньше, чем за всё по отдельности. К тому

же я часто делаю пакеты для новичков — они потом говорят, что это лучшее вложение. Можем начать с логотипа, а потом дооформить — но в

пакете дешевле. Давайте посмотрим, вписывается ли он в ваш бюджет? Если нет, возьмём лого, а остальное потом.»

2. «Я хочу сначала попробовать лого за 500 рублей, а потом думать»

Природа: недоверие к крупной сумме.

Ответ: «Отличная идея! Я могу сделать для начала лого «Экспресс» за 500 руб. Если он вам понравится, мы сможем на его основе собрать

весь пакет, и я зачту стоимость лого в пакет. То есть вы не потеряете деньги. Что скажете?»

3. «Вдруг я останусь недоволен и потеряю кучу денег?»

Ответ: «Я даю гарантию: если вам не понравится промежуточный результат, мы его дорабатываем. Если в итоге не устроит — верну деньги за

невыполненную часть. На практике такое редко бывает, но для вашего спокойствия — пожалуйста. К тому же я пришлю примеры пакетов для

похожих проектов — вы увидите, что получается.»

Дожим (создание срочности):

«Сейчас на пакет действует скидка — до конца недели -10%. То есть вы заплатите ~7000 вместо 9000. Такое бывает раз в месяц. Если отложите,

цена вернётся. Давайте зафиксируем скидку сегодня?»

Финальная фраза закрытия:

«Чтобы не нагружать вас, я сделаю так: сначала делаю логотип, вы утверждаете, потом визитку и соцсети — поэтапно. Оплата частями: 50%

после утверждения лого. Это снизит риски. Начинаем?»

Выход без сжигания моста:

«Ладно, без давлений. Я всё равно готов помочь с лого-экспрессом. Напишите, когда решите. Буду рядом.»

3.5. Продукт: Клуб лояльности (подписка 500-1500 руб./мес)

Презентация (30 секунд):

«Клуб лояльности — это закрытое сообщество моих клиентов. Вы получаете доступ к эксклюзивным шаблонам, скидку 15% на все услуги,
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приоритетную очередь, и ежемесячные полезные материалы по визуалу. Это стоит всего 500-1500 рублей в месяц, но экономит вам время и

деньги, если вы регулярно обновляете визуал. Подходит, если вы уже сделали у меня хотя бы один заказ и хотите быть на связи.»

Возражения:

1. «Зачем платить каждый месяц? Могу просто заказывать по мере необходимости»

Природа: непонимание выгоды регулярной подписки.

Ответ: «Если заказывать по разовым ценам, вы переплачиваете 15% каждый раз. Плюс я всегда загружен, и очередь может быть 2 недели. С

подпиской вы в приоритете — делаю за 1-2 дня. А ещё у вас всегда есть свежие шаблоны сторис и постов — экономите на дизайне соцсетей.

Для тех, кто активно ведёт блог, это выгодно. Можете попробовать на месяц — если не зайдёт, отпишетесь.»

2. «Я не уверен, что буду пользоваться так часто»

Ответ: «Ничего страшного. Подписка гибкая: можете включить на месяц, когда нужно обновить оформление, а потом отключить. Никаких

контрактов. Даже если используете раз в 2-3 месяца — один заказ перекроет стоимость подписки за полгода за счёт скидки. Попробуйте

месяц — я уверен, что найдёте применение.»

3. «Что за шаблоны? Они могут не подойти под мой стиль»

Ответ: «Шаблоны создаются под разные ниши — я делаю универсальные сетки, которые легко адаптировать. Есть и эксклюзив для

сообщества: вы сможете голосовать за темы следующих шаблонов. Так что подстроим под вас.»

Дожим (бонус):

«При вступлении в этом месяце дарю чек-лист «30 идей для постов» и 3 премиум-шаблона сторис. Плюс скидка на первый заказ после

вступления — 20%. По сути, вы окупаете подписку сразу.»

Финальная фраза закрытия:

«Готовы попробовать? Я пришлю вам ссылку на закрытый Telegram-канал и доступ к библиотеке шаблонов. Первый месяц — 500 руб. Отписка в

любой момент. Давайте начнём?»

Выход без сжигания моста:

«Хорошо, подумайте. Если будет интересно в будущем — я здесь. А пока можете пользоваться моими услугами со скидкой 10% как вернувшийся

клиент.»

БЛОК 4. СКРИПТЫ АПСЕЛА И КРОСС-СЕЛА

4.1. От бесплатной консультации → к лого «Экспресс» или к оформлению соцсетей

Момент предложения: Сразу после консультации, когда клиент получил рекомендации и позитивно настроен.

Логика перехода: «Мы обсудили, что нужно изменить. Самый простой первый шаг — заказать логотип-экспресс, чтобы зафиксировать стиль.

Или сразу оформить соцсети, чтобы профиль заиграл. Что вам ближе?»

«Спасибо за консультацию, было очень приятно! Как вам итоги? Я записал ключевые точки: [список].

Чтобы не откладывать, предлагаю начать с малого — сделаю для вас логотип «Экспресс» за 500 рублей уже завтра. Это будет основа, на

которую мы потом нанижем весь визуал. Если хотите сразу полноценное оформление соцсетей — есть пакет «Соцсети Базовый». Какой вариант

вам откликается больше? Если сомневаетесь, могу для примера набросать два направления — это бесплатно. Напишите, что думаете.»

Ответ на «подумаю»:

«Конечно, подумайте. Я пришлю вам в личку несколько ссылок на похожие проекты, чтобы вы видели, как это выглядит вживую. Если появятся

вопросы — я на связи. Могу завтра напомнить о себе, если не против?»

Ответ на «дорого» (если 500 руб кажется дорого):

«Я понимаю, 500 рублей — это сумма, но это самый дешёвый вход в профессиональный дизайн. Один поход в кофейню стоит столько же, а

логотип будет работать на вас годами. К тому же я даю гарантию: если не понравится, верну деньги. Это безрисково. Попробуйте?»

4.2. От лого «Экспресс» → к лого «Стандарт» или к соцсетям

Момент: После того как клиент получил экспресс-лого и доволен, но хочет больше вариантов.

«Рад, что вам понравился вариант! Если хотите, у меня есть расширенная версия — логотип «Стандарт» за 3000-5000 руб. Вы получите 2-3

разных концепции, два круга правок и возможность выбрать лучший. К тому же я смогу доработать его под визитку и соцсети. Давайте я

покажу, как это может выглядеть? Могу сделать набросок второй концепции бесплатно, чтобы вы сравнили.»

Или сразу соцсети:

«Теперь, когда у вас есть основа — логотип, давайте подумаем о соцсетях. Предлагаю оформить профиль в этом же стиле. Пакет «Соцсети

Базовый» включает аватар, обложку и 5 постов — всё будет цельным и профессиональным. Я могу подключить эту работу сразу, со скидкой 10%

как для постоянного клиента. Начинаем?»

Ответ на «подумаю»:

«Понимаю. Давайте я пришлю вам ссылку на портфолио с похожими проектами, чтобы вы могли оценить. Если решите — я здесь. Могу через

пару дней напомнить, если не против.»

4.3. От соцсетей «Базовый» → к пакету «Старт бизнеса» (лого+визитка+соцсети) или к дополнительным визиткам/

брендбуку

Момент: После утверждения соцсетей, когда клиент в восторге.
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«Ваш профиль выглядит шикарно! Теперь, чтобы завершить образ, предлагаю добавить логотип (если ещё нет) и визитку. У меня есть пакет

«Старт бизнеса», куда входит всё это, и вы сэкономите 20% по сравнению с покупкой по отдельности. Ваш логотип мы можем сделать прямо

сейчас в том же стиле, что и соцсети. А визитка — это классика для нетворкинга. Что скажете? Если хотите, могу сначала сделать логотип, а

визитку подключить потом — но в пакете выгоднее.»

Ответ на «дорого»:

«Посчитайте: если заказывать лого отдельно — 5000, соцсети у вас уже 5000, визитка отдельно 1500. Итого 11500. Пакет стоит 9000. Экономия

2500 рублей. А если вы ещё и планируете в будущем презентации или карточки для маркетплейсов — я могу предложить следующий пакет

«Цифровой маркетинг» со скидкой 15% как постоянному клиенту. Давайте начнём хотя бы с логотипа, а остальное по мере необходимости?»

4.4. От пакета «Старт бизнеса» → к клубу лояльности

Момент: После завершения пакета, при передаче файлов.

«Поздравляю с новым визуалом! Теперь у вас есть отличная основа. Чтобы поддерживать и развивать образ, предлагаю вступить в мой закрытый

клуб лояльности. Всего 500 руб./мес — доступ к шаблонам, скидка 15% на будущие заказы и приоритетная очередь. Поскольку вы уже клиент,

первый месяц — бесплатно, просто попробуйте. Если понравится, останетесь. Это удобно, когда нужно быстро обновить посты или добавить

элементы к празднику. Готовы попробовать?»

4.5. Кросс-сел: предложение других кластеров (презентации, инфографика, сайт)

Момент: Когда клиент сообщает о расширении бизнеса (новый продукт, участие в выставке, запуск курса).

«Здорово, что ваш проект растёт! Я могу помочь с презентацией для инвесторов или клиентов — у меня есть пакет «Презентация Бизнес» от

15000 руб. Или, если нужны карточки товаров для маркетплейсов — я делаю качественную инфографику. В рамках клуба лояльности на эти

услуги дополнительная скидка 10%. Хотите обсудить детали?»

БЛОК 5. СКРИПТЫ ДАУНСЕЛА

Ситуация 1: Клиент не готов к соцсетям базовым (3000-5000) — предлагаем лого экспресс (500-1500) или бесплатный аудит.

«Понимаю, сейчас не готовы инвестировать в полный пакет. Давайте начнём с малого: я могу сделать для вас логотип «Экспресс» за 500 рублей

— это будет первый кирпичик вашего стиля. А когда почувствуете необходимость — вернётесь за оформлением. Или сначала сделаю бесплатный

мини-аудит вашего текущего профиля — я найду 2-3 точки роста, которые вы сможете улучшить сами. Что вам удобнее?»

Ситуация 2: Клиент не готов к пакету «Старт бизнеса» — предлагаем только логотип или только соцсети.

«Хорошо, давайте не будем брать всё сразу. Самый важный элемент — логотип: он станет лицом бренда. Я могу сделать его за 1-2 дня, а визитку

и соцсети доработаем потом. Цена логотипа «Стандарт» — 3000 руб. Или если бюджет совсем ограничен, есть «Экспресс» за 500 руб. Что

скажете?»

Ситуация 3: Клиент не готов к платной консультации (в рамках даунсела консультация бесплатная, но может не хотеть даже её — тогда мягко

закрываем).

«Ничего страшного. Я оставлю вам ссылку на мой блог с полезными статьями о визуале. Если в будущем появятся вопросы — обращайтесь. Я

всегда открыт к диалогу. Хорошего дня!»

БЛОК 6. СКРИПТЫ РЕАКТИВАЦИИ

А) Купили продукт (например, соцсети базовый), но не перешли дальше — сообщение через 14 дней.

«Привет! Как вам новый визуал? Заметили изменения в отклике аудитории?

Если захотите расширить — у меня есть пакет «Старт бизнеса» (добавить логотип и визитку). Или, может, нужна презентация для предстоящей

встречи? Я дам скидку 10% как вернувшемуся клиенту. Напишите, если что-то нужно — я рядом!»

Б) Были в диалоге, общались, но не купили — сообщение через 5-7 дней.

«Привет! Как у вас дела? Надеюсь, проект движется.

Я помню, мы обсуждали оформление соцсетей. Если вы всё ещё думаете — я могу сделать для вас бесплатный набросок одного макета, чтобы вы

увидели, как это может выглядеть. Это ни к чему не обязывает. Просто скажите «да», и я покажу пример. Мне важно, чтобы вы чувствовали

уверенность в своём выборе.»

В) Давно не выходили на связь (2-3 месяца после последнего заказа или контакта).

«Привет [Имя]! Давно не общались. Как ваш проект?

У меня вышла новая коллекция премиум-шаблонов для соцсетей, и я подумал, что они могут вам пригодиться. Могу скинуть ознакомительный

набор. Также напоминаю, что для постоянных клиентов у меня действует клуб лояльности со скидками и приоритетом. Если захотите обновить

визуал к новому сезону — я здесь. Буду рад весточке!»

Или с новым поводом:

«Привет! Я обновил портфолио и заметил, что ваш проект мог бы выглядеть ещё круче с новыми трендами (например, анимация лого).

Предлагаю бесплатно консультацию на 10 минут, чтобы обсудить, что можно улучшить. Как вы на это смотрите?»

БЛОК 7. СТОП-ФРАЗЫ И ОШИБКИ
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Неправильно Почему триггерит Правильно

«Ваше ТЗ неполное, нужно больше деталей» Звучит как обвинение в некомпетентности,

вызывает защиту.

«Давайте я задам пару уточняющих вопросов,

чтобы лучше понять ваш вкус. Это поможет

сделать точное попадание.»

«Это дешёвый вариант, качество будет ниже» Обесценивает продукт, который клиент

рассматривает; клиент чувствует себя

ущербным.

«Базовый пакет создан для быстрого старта.

Если захотите более детальную проработку, есть

премиум-версия.»

«Вы просто не понимаете, это стандартная

практика»

Патернализм, клиент чувствует себя глупым. «Я понимаю ваше сомнение. Давайте я покажу на

примере, как это работает, и вы сами увидите

разницу.»

«Все мои клиенты так делают, и вы должны» Давление, лишение выбора. «Многие мои клиенты в похожей ситуации

выбирают такой подход. Посмотрите пример,

возможно, и вам подойдёт.»

«У вас нет вкуса, позвольте мне решать» Оскорбление, разрушение доверия. «У вас отличное чутьё! Давайте я предложу

несколько направлений, а вы выберете то, что

ближе вашему сердцу.»

«Вот логотип, мне он кажется отличным, берите» Игнорирование мнения клиента, недостаток

диалога.

«Посмотрите этот вариант. Что вы чувствуете?

Какие эмоции он вызывает? Если что-то не так,

мы легко подкорректируем.»

«Не переживайте, я всё сделаю, вы только

подпишите»

Снимает ответственность, но клиент чувствует

себя неуверенно — нет контроля.

«Я подготовлю подробный план работы. Вы

сможете видеть каждый этап и вносить

пожелания. Мы вместе создадим результат.»

«Если вы сейчас не купите, цена вырастет» Агрессивный давящий приём, вызывает

недоверие.

«Сейчас на пакет действует специальная цена.

Если возьмёте сегодня, я зафиксирую её.»

«Я занят, подождите неделю» (когда клиент

пишет с вопросом)

Обесценивание клиента, он чувствует себя

второсортным.

«Привет! Сейчас немного загружен, но отвечу

вам в течение 24 часов. Спасибо за понимание!»

«Это невозможно сделать, вы неправильно

поняли»

Отказ без объяснения, оставляет клиента с

фрустрацией.

«Интересная идея! Давайте посмотрим, как её

можно адаптировать. Возможно, есть другие

способы достичь нужного эффекта.»

Завершение

Данная система коммуникации и скриптов полностью построена на психопрофиле сегмента №4, его JTBD, барьерах и ускорителях из CJM, а также

интегрирована с единой продуктовой линейкой. Каждый скрипт учитывает неуверенность клиента, его страх ошибки и желание быть

уникальным. Тон — тёплый, наставнический, но не менторский, с постоянным подчёркиванием совместной работы и гарантиями. Скрипты готовы

к непосредственному использованию в переписке и телефонных разговорах.

ВI. Система коммуникации и скриптов продаж для Сегмента №5 «Потребность в масштабировании»

БЛОК 1. ОБЩАЯ ЛОГИКА КОММУНИКАЦИИ

1. Язык и тон общения – Партнёрский, экспертный, но без излишней формальности. Обращение на «ты» или «вы» – в зависимости от возраста

и близости отношений, но обычно после 2–3 проектов переходить на «ты» (если не было возражений). Тон: уверенный, спокойный,

проактивный. Фразы: «Как и договаривались…», «Помня ваш стиль…», «Для вашей линейки продуктов оптимально…». Не допускаются

извинения («Извините, что отвлекаю»), вместо этого «Рад, что вы обратились!».

2. Что категорически нельзя говорить:

«Я не помню ваш проект, напомните детали» – убивает доверие. Нужно вести базу знаний.

«Это будет стоить столько же, сколько и в первый раз, хотя работа проще» – клиент ждёт скидку за лояльность.

«Сейчас у меня много заказов, не знаю, когда смогу взяться» – обесценивает клиента. Лучше: «Могу начать через 3 дня, это нормально?

Или нужно срочно – тогда доплата за скорость».

«Давайте обсудим на созвоне на час» – сегмент №5 ценит время. Всё решается в 2–3 сообщениях.

«Вы не правы» – вместо этого: «Я понимаю вашу логику, но есть нюанс: если сделать так, то…».

3. Главный триггер доверия – Демонстрация того, что дизайнер помнит детали бизнеса клиента и предвидит его потребности. Фраза: «Я уже

подготовил шаблон на основе вашего фирменного стиля – вот ссылка, посмотрите». Или: «Помню, что вы используете шрифт Roboto и

зелёный #00A86B. Всё уже адаптировал».

4. Главный триггер действия – Экономия времени и гарантия качества. Не «красиво», а «быстро и без правок». Формула: «Сделаю за 2 дня,

будет точно как в прошлый раз, правки – 1 круг бесплатно». Для срочных проектов: «Если оплатите сегодня, стартую завтра утром и к вечеру

скину готовый макет».

5. Формат общения – Партнёрский + наставнический. Партнёрский: «Давайте вместе подумаем, что ещё нужно для вашей выставки».

Наставнический (мягко): «Я бы рекомендовал заказать ещё бейджи и программу, чтобы всё было в едином стиле – это поднимет уровень
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мероприятия». Не «вы должны», а «я предлагаю».

6. Скорость принятия решений – Высокая, если нет барьеров. Клиент сегмента №5 принимает решение за 1–2 сообщения после получения

цены и сроков. Если он тянет – значит, есть скрытое возражение (цена, сроки, доверие). Нужно сразу выявить: «Понимаю, что думаете над

бюджетом. Давайте я подготовлю два варианта – максимальный и минимальный, чтобы вы выбрали».

БЛОК 2. СКРИПТЫ ПЕРВОГО КАСАНИЯ (повторное обращение)

Для сегмента №5 первое касание – это входящее сообщение от клиента (Telegram/WhatsApp/email) с новой задачей. Или проактивное

напоминание от дизайнера. Рассмотрим оба сценария.

Сценарий А: Клиент сам пишет с новой задачей

Цель касания – быстро подтвердить доступность, показать знание контекста, предложить конкретный шаг.

Скрипт:

«Привет, Александр! Рад снова работать. Помню ваш проект – свежий логотип и фирменный стиль для «ТехноСервис». Что нужно сделать

сейчас? Если можно парой слов – объём, сроки, бюджет. Я сразу прикину цену и сроки, чтобы не тратить ваше время».

Логика:

Приветствие + радость.

Демонстрация памяти («помню ваш проект»).

Вопрос с конкретными параметрами (объём, сроки, бюджет) – клиенту легко ответить.

Обещание быстрой оценки.

Если клиент прислал только «нужен буклет»:

«Понял, буклет для партнёров. У вас уже есть макет прошлого буклета? Если да – я возьму его за основу и просто обновлю текст. Если нет –

сделаю с нуля, но тогда нужно 2–3 дня. Цена – от 3000 за 4 полосы (как в прошлый раз). Вас устраивает?»

Сценарий Б: Проактивное напоминание от дизайнера

Цель – подтолкнуть к заказу, напомнив о приближающемся событии (выставка, отчёт, сезон).

Скрипт (за 30 дней до события):

«Александр, привет! Напоминаю, что через месяц у вас ежегодная конференция. В прошлом году мы делали буклеты, баннеры и бейджи.

Хотите повторить? Я могу подготовить всё в том же стиле, с обновлёнными данными. Если нужно – завтра скину коммерческое предложение

с ценами и сроками. Без обязательств, просто спросить».

Если клиент не отвечает 2 дня – follow-up:

«Александр, добрый день! Я зарезервировал для вас слот на следующую неделю, чтобы успеть до конференции. Если пока не актуально –

просто скажите, я сниму бронь. Но думаю, вам пригодится».

Сценарий В: Клиент пишет после перерыва (более 6 месяцев)

Цель – напомнить о себе, предложить что-то новое.

«Александр, рад слышать! Давно не работали. Как у вас дела? Я обновил портфолио, появились новые решения для презентаций и сайтов.

Если нужно что-то обновить – я готов помочь. Расскажите, что сейчас в фокусе?»

БЛОК 3. СКРИПТЫ ПРОДАЖИ ПО КАЖДОМУ ПРОДУКТУ (из единой линейки)

Для каждого релевантного продукта сегмента №5 я привожу: презентацию (30 секунд), 3 ключевых возражения с ответами, дожим, финальную

фразу, выход без сжигания.

1. Продукт: Логотип «Стандарт» (3000–5000р)

Презентация:

«Александр, вы уже использовали наш логотип на сайте. Сейчас, возможно, нужно обновить его для новых носителей? Я предлагаю сделать

логотип «Стандарт»: 2–3 варианта на выбор, 2 круга правок, вы получите исходники в векторе. Цена – 4000 рублей. Срок – 3 дня. Это решит

вашу задачу?»

Возражения:
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1. «Дороговато, в прошлый раз было 1500» (страх, что цена выросла).

«Понимаю. В прошлый раз это был экспресс-вариант без правок. Сейчас я предлагаю полноценную проработку с вариантами. Если нужно

дешевле – можем сделать «Экспресс» за 1500, но тогда только один вариант и без правок. Что вам важнее – цена или качество

проработки?»

2. «Мне кажется, старый логотип ещё актуален» (сомнение в необходимости).

«Согласен, старый логотип рабочий. Но вы упомянули, что готовите ребрендинг? Если нет – можно оставить. Я лишь предлагаю

посмотреть свежие варианты, возможно, что-то приглянется. Бесплатно нарисую один набросок – покажу, а вы решите».

3. «Мне нужно подумать» (откладывание).

«Конечно, подумайте. Я пока зафиксирую за вами текущую цену – через неделю, возможно, будет корректировка. Если решите –

напишите, я сразу начну. Чтобы не забыть – могу напомнить через пару дней?»

Дожим (мягкий):

«Можем поступить так: я сделаю один вариант за 24 часа за 1500 рублей. Если он вам понравится – отлично, если нет – мы не потеряли

время. Это минимальный риск для вас».

Финальная фраза:

«Итак, с вас 4000 рублей, я выставляю счёт. Если всё устраивает – начинаем завтра утром».

Выход без сжигания:

«Александр, я вас услышал. Если передумаете или появится другая задача – обращайтесь. Я всегда на связи».

2. Продукт: Визитка + Бланк + Конверт (1500–2500р)

Презентация:

«У вас уже есть логотип и фирменный стиль. Чтобы завершить базовый пакет, рекомендую заказать визитки, бланк и конверт. Я сделаю их в

точности по вашему брендбуку – шрифты, цвета, расположение лого. Стоимость комплекта – 2000 рублей. Срок – 2 дня. Хотите, покажу

пример?»

Возражения:

1. «Мне пока не нужны визитки, пользуюсь электронными» (не видит ценности).

«Понимаю. Но когда вы встречаетесь с партнёрами лично – визитка создаёт первое впечатление. Я сделаю минимальный тираж – 100

штук, это недорого. И бланк для договоров тоже пригодится. Если сомневаетесь – сделаю сначала только визитки за 500 рублей, а бланк

– потом».

2. «Цена 2000 – дороговато для трёх позиций» (сравнение с типографией).

«Цена включает дизайн, а не печать. Если у вас есть готовый макет – вы можете напечатать в любой типографии за 300 рублей. Я делаю

именно дизайн, чтобы всё выглядело профессионально. Если не хотите тратить 2000 – могу сделать только один бланк за 500 рублей».

3. «Я сам нарисую в Канве» (недоверие к ценности дизайнера).

«Конечно, можете. Но в Канве сложно выдержать точные цвета и шрифты бренда, и часто логотип стоит криво. Я сделаю

профессионально, с учётом всех требований типографии. Риск брака – ноль. Если не понравится – я переделаю бесплатно».

Дожим (срочность):

«Кстати, завтра у меня есть окно, могу сделать за 1 день, если нужна срочность. Обычно я беру за срочность +30%, но для вас – без

наценки, как постоянному клиенту».

Финальная фраза:

«Готовый макет я вышлю через 2 дня. С вас 2000 рублей. Всё устраивает?»

3. Продукт: Брендбук «Базовый» (12 000–15 000р)

Презентация:
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«Александр, у вас уже есть логотип и базовые цвета. Чтобы все новые материалы (презентации, сайт, полиграфия) были в едином стиле,

рекомендую заказать брендбук «Базовый». Он включает логотип, шрифты, цветовую палитру, правила использования и примеры на 3-х

носителях (визитка, бланк, соцсети). Стоимость – 12 000 рублей. Это ваш фундамент для масштабирования бренда».

Возражения:

1. «Дорого, я и так всё помню» (не понимает ценности системности).

«Понимаю. Но когда вы нанимаете подрядчиков или передаёте задачи сотрудникам – каждый трактует стиль по-своему. Брендбук – это

инструкция, которая экономит ваше время на объяснениях. Если бюджет ограничен – можем начать с мини-брендбука за 6000 рублей

(лого + цвета + шрифты, без носителей)».

2. «У меня уже есть старый брендбук» (сомнение в необходимости нового).

«Отлично, давайте я посмотрю его и скажу, нужна ли актуализация. Часто за 2–3 года бренд меняется, и старый гайд устаревает. Я могу

сделать ревизию – это бесплатно. Если всё в порядке – предложу только точечные правки за 3000 рублей».

3. «Я не уверен, что буду использовать все эти правила» (страх переплаты).

«Брендбук – не для галочки. Я сделаю его коротким и практичным: 5–7 страниц, только то, что реально нужно. И даю гарантию: если

через месяц вы не будете им пользоваться – верну 50% стоимости. Риск минимален».

Дожим (социальное доказательство):

«Недавно делал брендбук для компании “СтройИнвест” – они запустили франшизу и сказали, что без документа не смогли бы

контролировать качество. Хотите, покажу пример?»

Финальная фраза:

«Итак, брендбук «Базовый» за 12 000 рублей, срок – 1 неделя. Я высылаю договор и счёт. Через 2 дня пришлю первые наброски».

4. Продукт: Презентация «Бизнес» (15 000–25 000р)

Презентация:

«Вы упомянули, что нужна презентация для инвесторов. Я предлагаю пакет «Бизнес»: 20–30 слайдов, с инфографикой, вашей

корпоративной стилистикой, до 3 кругов правок. Стоимость – 18 000 рублей. Срок – 5 дней. Это полностью закроет вашу задачу».

Возражения:

1. «Дороговато, в прошлый раз вы делали презентацию за 10 000» (сравнение).

«Тогда был более простой объём – 10 слайдов. Сейчас нужно 30, плюс инфографика и адаптация под ваш новый стиль. Если хотите

уложиться в 10 000 – можем сделать презентацию «Старт» до 10 слайдов, без инфографики. Что вам важнее – объём или бюджет?»

2. «Я не уверен, что она будет выглядеть профессионально» (страх качества).

«Я понимаю, риск есть. Давайте я сделаю 3 первых слайда – вы посмотрите стиль, и если понравится – продолжим. Если нет – я их не

беру в оплату. Так вы ничем не рискуете».

3. «Мне нужно быстрее, чем за 5 дней» (срочность).

«Могу сделать за 3 дня с доплатой 30% за срочность – 23 400 рублей. Или за 2 дня – 27 000. Какой вариант вам подходит? Или, если

хотите без доплаты – могу начать сегодня, но сдачу чуть сдвинем. Напишите, что удобнее».

Дожим (гарантия):

«Если презентация не понравится – я переделаю до полного утверждения, без доплат. Довольны – оплачиваете».

Финальная фраза:

«Договорились. Я выставляю счёт на 18 000, через 5 дней вы получаете готовую презентацию. Стартуем?»

5. Продукт: Пакет «Бренд под ключ» (35 000–45 000р)

Презентация:
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«Александр, ваш бизнес вырос, теперь нужно, чтобы все каналы – сайт, презентации, полиграфия – выглядели как единый бренд. Пакет

«Бренд под ключ» включает разработку брендбука, лендинга и презентации (20 слайдов). Всё в едином стиле, сэкономите 15% против

поштучного заказа. Стоимость – 38 000 рублей. Срок – 2 недели».

Возражения:

1. «38 000 – много, я не готов столько тратить сразу».

«Понимаю. Можем разбить на два этапа: сначала брендбук (12 000), через месяц – сайт (15 000), потом презентация (11 000). Итого те же

38 000, но растянуто. Или я подберу минимальный пакет: только брендбук + лендинг за 25 000. Как удобнее?»

2. «А что, если мне не понравится стиль?» (страх ошибки).

«Я подготовлю 2–3 концепции стиля на выбор. Вы утверждаете одну – и дальше все элементы делаются в ней. Если ни одна не подойдёт

– я бесплатно сделаю четвёртую. Риск исключён».

3. «Есть дешевле на фрилансе» (недоверие к цене).

«Возможно, но у дешёвых дизайнеров нет погружения в ваш бизнес. Я уже знаю ваш продукт, аудиторию, стиль – это экономит время на

вводных. Если вы найдёте такого же уровня за 25 000 – я сделаю скидку 10% к этой цене. Но уверен, разница в качестве окупится».

Дожим (экономия времени):

«Если закажете сейчас – я могу начать завтра и через 2 недели у вас будет готовый имидж для запуска нового сезона. Если отложите –

придётся нанимать разных исполнителей, тратить время на объяснения. Моё предложение – сэкономить ваше время и нервы».

Финальная фраза:

«Итак, пакет «Бренд под ключ» – 38 000, срок – 14 дней. Я высылаю договор и счёт на предоплату 50%. Вас устраивает?»

6. Пакет «Мероприятие» (8 000–12 000р)

Презентация:

«Вы готовитесь к выставке. Чтобы всё выглядело солидно, я предлагаю пакет «Мероприятие»: афиша, баннер, бейджи, программа

мероприятия – всё в едином стиле вашего бренда. Стоимость – 10 000 рублей, срок – 4 дня. Хотите, добавлю ещё макет для соцсетей

бесплатно?»

Возражения:

1. «Мы уже заказали дизайн у другого дизайнера» (потеря контроля).

«Понимаю. Если макеты уже готовы – я могу проверить их на соответствие вашему стилю и подправить за 2000 рублей. Если нет – я

сделаю всё с нуля, но быстрее и качественнее. Давайте я покажу портфолио мероприятий – поймёте разницу».

2. «10 000 за 4 макета – дорого».

«Цена включает дизайн, а не печать. Я создаю уникальные макеты, адаптированные под формат мероприятия. Если бюджет жёсткий –

могу сделать только афишу и баннер за 5000 рублей. Остальное – докупите позже».

3. «Справимся своими силами».

«Уверен, что справитесь. Но часто самодельные макеты выглядят любительски, и это бьёт по имиджу. Я гарантирую профессиональный

вид. Если не понравится – верну деньги. Риск – только время на согласование, но его минимум».

Дожим (социальное):

«В прошлом году для “ЭкспоЦентра” мы делали такой пакет – они получили много положительных отзывов от партнёров. Хотите ссылку на

кейс?»

Финальная фраза:

«Договорились. Я начинаю работу сегодня, через 4 дня скину все макеты. С вас 10 000 рублей. Счёт отправляю».

7. Эксклюзивный брендбук (от 25 000р)

Презентация:
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«Александр, ваш бизнес вышел на новый уровень. Предлагаю эксклюзивный брендбук – полную дизайн-систему: логотип, паттерны, иконки,

все носители (от визитки до вывески), гайд по Tone of Voice. Это документ, который позволит вам масштабировать бренд без потери

качества. Стоимость – от 25 000 до 50 000 в зависимости от объёма. Срок – 3–4 недели».

Возражения:

1. «25 000 – очень дорого».

«Понимаю. Но это инвестиция в долгосрочный имидж. Средний бизнес тратит на брендинг от 100 000. Я предлагаю качество студийного

уровня за небольшую часть бюджета. Если хотите – можем начать с брендбука «Базовый» за 12 000, а потом дополнять. Но эксклюзив

даст вам конкурентное преимущество».

2. «Не знаю, нужна ли мне такая детализация».

«Когда вы начнёте запускать рекламу, мерч, коллаборации – без системы будет хаос. Эксклюзивный брендбук окупится за полгода,

потому что все материалы будут выглядеть дорого и цельно. Я могу сделать облегчённую версию – 15 000, без иконок и паттернов, но с

ключевыми носителями».

3. «Сравните с конкурентами – у них проще».

«Конкуренты могут экономить, но ваши клиенты видят разницу. Если вы хотите позиционироваться как премиум – нужен

соответствующий визуал. Я сделаю так, чтобы ваш бренд выделялся. Давайте я подготовлю небольшой мудборд – вы посмотрите

уровень, а потом решите».

Дожим (эксклюзивность):

«Я беру не больше 2 таких проектов в месяц, чтобы уделить максимум внимания. Сейчас как раз есть слот. Если закажете до пятницы – я

включу дополнительный носитель (бейдж) бесплатно».

Финальная фраза:

«Договорились. Я высылаю подробное коммерческое предложение с этапами и сроками. Как только утвердите – начинаем».

8. Абонемент «Дизайнер на месяц» (30 000–50 000р)

Презентация:

«Александр, вы заказываете у меня макеты регулярно – то презентация, то карточки, то соцсети. Чтобы не думать о бюджете каждый раз,

предлагаю абонемент «Дизайнер на месяц»: до 20 часов работы, приоритетная поддержка, фиксированная цена – 35 000 рублей в месяц.

Все задачи, которые возникнут за месяц, я решаю без доплат (кроме крупных проектов, оговаривается отдельно). Это выгоднее, чем

поштучно».

Возражения:

1. «35 000 в месяц – дорого, у меня не так много задач».

«Тогда абонемент «Экспресс»: до 5 макетов в месяц за 15 000 рублей. Если в месяц вы заказываете 3–4 макета – это примерно та же

цена, но с гарантией, что я всегда доступен. Посчитайте: прошлый месяц вы потратили 18 000 на 4 макета. Абонемент даёт экономию 3

000 и приоритет».

2. «А что, если мне ничего не понадобится в каком-то месяце?» (страх переплаты).

«Вы можете пропустить месяц – абонемент не сгорает, а переносится на следующий. Или я даю скидку 10% при оплате за 3 месяца сразу

– если передумаете, верну остаток. Гибко».

3. «Я не хочу привязываться к одному дизайнеру» (страх зависимости).

«Понимаю. Но я уже знаю ваш стиль, не нужно тратить время на вводные. Если в какой-то момент я не справлюсь – вы всегда можете

перейти на разовую оплату. Абонемент – это удобство, а не обязательство навсегда. Давайте попробуем месяц, и если не понравится –

вернёмся к старому формату».

Дожим (срочность):

«До конца месяца действует специальное предложение: первые два месяца по 30 000 вместо 35 000. Решение за вами, но бронь держу до

пятницы».

Финальная фраза:
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«Итак, абонемент «Экспресс» за 15 000 на месяц. Я выставляю счёт, начинаем с 1-го числа. Берёте?»

БЛОК 4. СКРИПТЫ АПСЕЛА И КРОСС-СЕЛА (по карте удержания)

Переход 1: После заказа Логотип «Стандарт» → Пакет «Старт бизнеса»

Момент – сразу после утверждения логотипа.

Скрипт:

«Александр, поздравляю с новым логотипом! Он отлично смотрится. Чтобы сразу использовать его в деле – рекомендую заказать пакет

«Старт бизнеса»: логотип (уже готов), визитка и оформление соцсетей. В пакете экономия 20% – всего 7 000 вместо 9 000 по отдельности.

Если закажете сейчас – я сделаю всё в едином стиле за 5 дней. Хотите?»

Ответ на «подумаю»:

«Конечно. Я пока зафиксирую за вами цену 7 000. Если надумаете – напишите, я сразу начну. Могу сначала сделать визитку отдельно за

1500 – посмотрите, а потом решите насчёт соцсетей».

Ответ на «дорого»:

«Если 7 000 многовато – можем взять только визитку за 1500. Но экономия при покупке пакета – 2 000 рублей, это почти бесплатная вёрстка

соцсетей. Подумайте».

Переход 2: После заказа Визитки → Пакет «Старт бизнеса» или Брендбук

Момент – отправка готовой визитки.

Скрипт:

«Визитка готова, всё как договаривались. Теперь, когда у вас есть логотип и визитка, логично дополнить их оформлением соцсетей – для

целостности образа. Я предлагаю пакет «Базовый» для соцсетей (аватар, шапка, 5 постов) за 3000 рублей. Или сразу пакет «Старт бизнеса»

– визитка уже входит, доплатите только 5 500. Что выберете?»

Переход 3: После заказа Презентации «Бизнес» → Пакет «Цифровой маркетинг»

Момент – презентация готова, клиент доволен.

Скрипт:

«Отлично, презентация готова. Теперь, чтобы усилить эффект, рекомендую добавить карточки товаров для маркетплейсов и оформление

соцсетей в том же стиле. Пакет «Цифровой маркетинг» включает всё это – презентацию, 10 карточек и соцсети за 25 000. Если брать по

отдельности – 33 000. Экономия существенная. Давайте я пришлю коммерческое предложение?»

Переход 4: После заказа Брендбука «Базовый» → Пакет «Бренд под ключ» или Эксклюзивный брендбук

Момент – клиент видит ценность брендбука.

Скрипт:

«Александр, брендбук готов. Теперь, если вы хотите масштабировать бренд на сайт и презентации – рекомендую пакет «Бренд под ключ». Я

уже знаю ваш стиль, поэтому сайт и презентация будут сделаны за 2 недели. Пакет стоит 38 000 – экономия 15% против поштучного заказа.

Хотите попробовать?»

Если бюджет не позволяет – кросс-сел на отдельный сайт-лендинг (15 000).

Переход 5: После нескольких заказов → Абонемент «Дизайнер на месяц» или «Экспресс»

Момент – клиент заказывает 2-3 проекта за последние 2 месяца.

Скрипт:

«Александр, я заметил, что вы заказываете макеты в среднем 2 раза в месяц. Чтобы не тратить время на согласование цены каждый раз,

предлагаю абонемент «Экспресс»: до 5 макетов в месяц за 15 000 рублей. Это удобно – вы просто ставите задачи, я делаю. Если в месяц у

вас выходит около 12 000–15 000 – абонемент не дороже, но с приоритетом. Посмотрите, может, попробуете месяц?»

Ответ на «подумаю»:
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«Давайте я пришлю примерный расчёт на основе ваших прошлых заказов – увидите выгоду. Решение за вами, без давления».

БЛОК 5. СКРИПТЫ ДАУНСЕЛА

Используется, когда клиент не готов к целевому продукту (например, не может заплатить 38 000 за пакет или 25 000 за эксклюзивный

брендбук). Предлагаем более дешёвый вариант без ощущения «второго сорта».

Пример 1: Клиент отказался от пакета «Бренд под ключ» (38 000)

Скрипт:

«Александр, я понимаю, 38 000 сейчас – серьёзная сумма. Давайте поступим проще: закажите сначала брендбук «Базовый» за 12 000. Он

даст вам основу – цвета, шрифты, правила. А сайт и презентацию доделаете позже, когда будет удобно. Я сохраню вам скидку 15% на сайт в

течение месяца – решите потом. Ничего не теряете, а бренд уже будет системным».

Пример 2: Клиент отказался от Эксклюзивного брендбука (25 000)

Скрипт:

«Понимаю, эксклюзив – дорого. Но я могу предложить «Брендбук Базовый» за 12 000, а через полгода, когда появится бюджет, я дополню

его иконками и паттернами. Поэтапно – тоже хороший вариант, и вы будете видеть результат сразу. Хотите, сделаем так?»

Пример 3: Клиент отказался от абонемента на месяц (35 000)

Скрипт:

«Давайте попробуем другой формат: абонемент «Экспресс» – 5 макетов в месяц за 15 000. Если задач будет больше – докупите часы по 1500

руб./час. Это гибко и без переплаты. Попробуйте месяц – если не подойдёт, вернёмся к разовым заказам».

Ключевая фраза даунсела:

«Я хочу, чтобы наш союз был выгодным для вас. Поэтому предлагаю минимальный шаг, который решает вашу задачу сейчас, а потом мы

сможем расшириться».

БЛОК 6. СКРИПТЫ РЕАКТИВАЦИИ

А) Клиент купил продукт, но не перешёл дальше (через N дней)

Через 14 дней после завершения заказа (например, после логотипа):

«Александр, привет! Как ваш логотип? Уже используете? У меня появилась мысль: к нему отлично подойдут визитки и соцсети в том же

стиле. Могу сделать коммерческое предложение – без обязательств, просто посмотреть. Хотите?»

Если молчит 3 дня – follow-up:

«Не буду навязываться. Если что-то понадобится – я рядом. Хорошего дня!»

Б) Клиент был в диалоге, но не купил (восстановление через 7 дней)

Скрипт:

«Александр, добрый день! Неделю назад мы обсуждали брендбук. Я понимаю, что могли быть другие приоритеты. Если всё ещё актуально –

цена пока не изменилась. Могу завтра начать, чтобы вы получили результат до конца месяца. Скажите, вернуться к обсуждению?»

Вариант с новым поводом:

«Кстати, я обновил портфолио – появился кейс, похожий на вашу задачу. Может, вдохновит. Скинуть ссылку?»

В) Давно не выходили на связь (3–6 месяцев)

Скрипт с ценным контентом:
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«Александр, привет! Давно не работали. Я заметил, что в вашей нише (название ниши) сейчас тренд на (тренд). Подготовил для вас PDF с

идеями, как обновить визуал к сезону. Скачать можно по ссылке. Если захотите что-то реализовать – я готов помочь. Как у вас дела

вообще?»

Если клиент не отвечает – через 2 недели коротко:

«Привет! Решил напомнить о себе. У меня сейчас есть свободное окно на следующей неделе. Если есть задача – пишите, я включу в график».

БЛОК 7. СТОП-ФРАЗЫ И ОШИБКИ

Неправильно Почему триггерит Правильно

«Извините, что отвлекаю» Показывает неуверенность, сегмент №5 ценит

профессионализм.

«Рад, что вы на связи! Есть одна идея, которая

может быть вам полезна».

«Я не помню ваш проект, напомните» Убивает доверие, клиент думает «меня не

ценят».

«Помню ваш проект, сейчас подниму файлы,

чтобы быть точным. Минуту».

«Это будет стоить столько же, сколько и в

прошлый раз»

Клиент ждёт скидку за лояльность. «Для вас – цена как в прошлый раз, несмотря на

рост инфляции. Я ценю постоянство».

«Сейчас я очень занят, не знаю, когда смогу» Обесценивает клиента, создаёт ощущение, что

его не берут.

«Могу начать через 3 дня. Если срочно – есть

опция с доплатой 30% за скорость. Выбирайте».

«Давайте обсудим на созвоне на час» Сегмент №5 не любит долгие встречи. «Давайте я пришлю варианты в чат, вы

посмотрите 5 минут и решите. Если будут

вопросы – созвонимся на 10 минут».

«Вам нужно это, потому что это модно/красиво» Клиенту нужна польза, а не эстетика. «Это повысит узнаваемость бренда и сэкономит

ваше время на объяснениях дизайнерам».

«Вы не правы» (прямое возражение) Вызывает сопротивление, особенно у

контролирующих клиентов.

«Я понимаю вашу логику, но есть нюанс: если

сделать как вы предлагаете, то… Давайте

сравним два варианта».

«Сделаем как в прошлый раз, только дешевле» Подрывает ценность, клиент начинает

торговаться.

«Я могу сделать бюджетную версию, но тогда

будет меньше деталей. Или полную – выбирайте

под задачу».

«Если не устроит – верну деньги» (слишком рано) Звучит отчаянно, снижает доверие. «Я уверен в результате, но если что-то пойдёт не

так – мы всегда найдём решение. Главное – ваше

удовлетворение».

«Жду ответа» (в конце сообщения) Давит, клиент чувствует обязанность. «Решайте без спешки. Если появятся вопросы – я

на связи».

Итоговое резюме для сегмента №5:

Коммуникация с сегментом №5 должна быть построена на принципах партнёрства, проактивности и уважения ко времени. Каждое

сообщение должно нести ценность: либо ускорять решение задачи, либо давать новую идею. Скрипты не должны быть «жёсткими» – они скорее

направляющие, с акцентом на выбор клиента. Главное правило: быть полезным, а не навязчивым. Если клиент чувствует, что дизайнер

действительно заботится о его бизнесе, он останется на годы и будет рекомендовать.

VII. SWOT-анализ для бизнеса дизайнера-фрилансера

SWOT-анализ рассматривает бизнес как единую систему, интегрируя данные из брифа, анализ аудитории (5 сегментов) и разработанную

продуктовую экосистему. Каждый фактор оценивается с точки зрения влияния на устойчивость и рост.

Сильные стороны (Strengths)

1. Широкий спектр услуг с высокой гибкостью.

Дизайнер охватывает практически все востребованные направления: от логотипов и полиграфии до веб-дизайна и наружной рекламы. Это

позволяет работать с клиентами на разных стадиях их развития и предлагать комплексные решения без привлечения субподрядчиков, что

увеличивает контроль качества и маржу.

2. Подтверждённое качество и репутация.

Клиенты в отзывах последовательно отмечают «быстро, качественно, точно по ТЗ и без лишних правок». Это создаёт сильное конкурентное

преимущество на фриланс-площадках, где скорость и предсказуемость являются главными критериями выбора. Наличие положительных

отзывов формирует социальное доказательство для новых клиентов.

3. Прямая коммуникация с исполнителем.

Клиент контактирует напрямую с дизайнером, а не с менеджером посредником. Это снижает риск искажения требований, ускоряет

согласования и повышает доверие. Многие клиенты, особенно из сегментов «Стратегический партнёр» и «Прагматик», ценят именно эту

прозрачность.
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4. Высокая скорость и готовность к срочным задачам.

Дизайнер заявляет, что практически всегда на связи и готов помочь при срочных обстоятельствах. Для сегментов 2 (Результато-

ориентированный прагматик) и 5 (Потребность в масштабировании) оперативность является критической потребностью.

5. Умение избегать шаблонов и творческий подход.

В брифе указано стремление к уникальности. Это привлекает сегменты 1 (Стратегический партнёр) и 4 (Визуально-зависимый новичок), которые

ищут не массовый продукт, а индивидуальное визуальное решение, отражающее характер бренда.

6. Действующая программа лояльности (негласная).

Для постоянных клиентов дизайнер делает скидки и «подарки». Это удерживает клиентов сегментов 5 и 1, создавая эмоциональную привязку и

стимул для повторных заказов.

Слабые стороны (Weaknesses)

1. Отсутствие системного позиционирования и сегментации.

В текущей модели все услуги предлагаются единым списком без дифференциации по аудитории. Клиент с бюджетом 500 рублей получает такой

же уровень сервиса и внимания, как клиент с чеком 50 000 рублей. Это ведёт к перегрузке дизайнера и размыванию ценности для премиальных

сегментов.

2. Зависимость от фриланс-площадок и сарафанного радио.

Нет собственных каналов привлечения (сайт с портфолио, блог, рассылка). Это делает бизнес уязвимым к изменениям правил площадки, росту

комиссий или появлению большого числа новых конкурентов с демпингом.

3. Слабая теоретическая база (самоучка).

Дизайнер отмечает нехватку «фантазии и теоретической базы». Это может ограничивать качество работ в сложных проектах (дизайн-системы,

сложный брендбук) и снижать уверенность при обосновании решений перед конфликтными клиентами.

4. Выгорание и неспособность отказывать.

Высокая клиентоориентированность, даже в ущерб себе, вместе с работой с «контролирующими и конфликтными» клиентами ведёт к

эмоциональному истощению. Это снижает продуктивность и может привести к потере лучших клиентов из-за снижения качества сервиса.

5. Неструктурированный процесс продаж.

Нет чёткой воронки, автоматизации, формализованного брифа для разных типов задач. Много времени тратится на уточнение требований и

возражения по цене. Отсутствие стандартных пакетов и абонементов снижает предсказуемость дохода и затрудняет масштабирование.

6. Ограниченность ресурсов (человеческий фактор).

Один человек не может бесконечно наращивать объём. В пиковые моменты сроки могут срываться, что бьёт по репутации. Нет возможности

делегировать простые задачи (например, поиск референсов, подбор шрифтов, базовый монтаж).

Возможности (Opportunities)

1. Рост рынка личных брендов и онлайн-бизнеса.

Развитие блогеров, инфлюенсеров, экспертов и микропредприятий создаёт стабильный спрос на дизайн соцсетей, презентаций, простых

лендингов. Это идеальный трафик для сегментов 3 и 4.

2. Неудовлетворённый спрос на предсказуемость и соблюдение сроков.

Многие конкуренты пренебрегают дедлайнами. Если дизайнер сделает акцент на гарантии сроков и фиксированных договорённостях (что уже

является его сильной стороной), он сможет привлечь прагматичных клиентов, готовых платить больше за надёжность.

3. Использование ИИ для ускорения рутины.

Дизайнер уже применяет ИИ. Это можно превратить в конкурентное преимущество: быстрее генерить варианты, создавать несколько

прототипов, автоматизировать подбор цвета и шрифтов. При правильной упаковке можно предложить услуги «Дизайн с AI-ускорением» с более

низкой ценой для бюджетных сегментов.

4. Формирование пакетных предложений и ретейнеров.

Бриф подтверждает, что клиенты готовы покупать комплексно (фирменный стиль часто включает лого, паттерны, носители). Продуктовая

экосистема, разработанная в части III, открывает возможность увеличивать средний чек в 2-3 раза без существенного роста затрат времени (за

счёт синергии элементов). Абонементное обслуживание даёт стабильный ежемесячный доход и снижает зависимость от разовых заказов.

5. Создание собственного медийного канала (портфолио + блог).

Публикация кейсов, «разборов» плохих логотипов, полезных чек-листов может привлекать трафик напрямую, минуя фриланс-площадки. Это

увеличит долю клиентов, готовых платить выше среднего, так как они будут приходить с уже сформированным доверием.

6. Партнёрства с маркетинговыми агентствами, веб-студиями.

Многие небольшие студии не имеют своего дизайнера и отдают такие задачи на аутсорс. Стабильные В2В-заказы (рендеры, UI-kit и т.д.) могут

стать надёжным источником дохода с высоким средним чеком и предсказуемой загрузкой.

Угрозы (Threats)

1. Замена дизайна нейросетями (полная или частичная).

С ростом качества генеративных моделей (Midjourney, DALL-E, Canva AI) часть простых задач (аватарки для соцсетей, простые логотипы,

карточки товаров) клиенты смогут делать сами. Это угрожает сегментам 3 и 4, которые наиболее чувствительны к цене. Если не поднять планку

сложности, бизнес потеряет значительную часть низового трафика.

2. Инфляция и снижение покупательской способности клиентов.

В условиях экономической нестабильности бизнесы сокращают бюджеты на «имиджевые» вещи (брендбуки, эксклюзивный дизайн) и

переключаются на минимально необходимые услуги. Это давит на средний чек и снижает доходность, особенно в сегменте 1.
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3. Рост конкуренции на фриланс-площадках.

Количество дизайнеров увеличивается, в том числе из регионов с более низкой стоимостью жизни. Они могут демпинговать по цене, привлекая

сегменты 3 и 4. Дизайнеру сложно конкурировать с ними, если он не предлагает уникальную ценность (скорость, гарантию, комплексность).

4. Изменение алгоритмов и правил фриланс-площадок.

Площадка может ввести новые комиссии, изменить выдачу, усилить конкуренцию за счёт платных аккаунтов. Если дизайнер не

диверсифицирует каналы привлечения, он рискует потерять основной поток заказов.

5. Непредсказуемость личных факторов (переезд, ипотека, усталость).

Бизнес сильно завязан на личной энергии дизайнера. Любой долгий простой из-за болезни, переезда или выгорания приводит к остановке всей

деятельности. Отсутствие команды делает бизнес хрупким.

6. Усиление тенденции «быстрых и дешёвых» решений.

Платформы типа Canva, шаблоны для соцсетей, конструкторы сайтов снижают порог входа. Часть клиентов (особенно сегменты 3 и 4) могут

предпочесть делать визуал самостоятельно, используя готовые шаблоны, и обращаться к дизайнеру только для сложных, нешаблонных задач.

Это требует смещения фокуса вверх по ценовой лестнице.

VIII. PEST(LE)-анализ для бизнеса дизайнера-фрилансера

Анализ макроокружения включает пять групп факторов, наиболее релевантных для малого бизнеса в сфере дизайна: политические,

экономические, социальные, технологические и правовые (экологические — в данном бизнесе малозначимы, поэтому опускаются; правовые

выделены отдельно).

Политические факторы (Political)

1. Государственная политика в области поддержки МСП.

В России существуют программы субсидирования для самозанятых и ИП, налоговые каникулы, сниженные ставки страховых взносов для IT-

сферы (дизайн может быть отнесён к IT-услугам при определённых кодах ОКВЭД). Если дизайнер оформится как самозанятый, это снизит

налоговую нагрузку и упростит отчётность, но может ограничить сотрудничество с крупными юрлицами.

2. Регулирование фриланса и платформенной экономики.

Введение обязательного ЭДО, контроля за доходами самозанятых, возможные изменения в налогообложении фриланс-площадок могут

повысить операционные издержки или усложнить взаимодействие с клиентами.

3. Законодательство о рекламе.

При разработке дизайна для наружной рекламы, полиграфии и соцсетей необходимо соблюдать требования Федерального закона «О

рекламе» (в том числе маркировка рекламы, обязательные сведения). Незнание этих норм может привести к штрафам для клиента и потере

репутации дизайнера.

Экономические факторы (Economic)

1. Инфляция и снижение реальных доходов малого бизнеса (основной клиентской базы).

В условиях высокой инфляции предприниматели сокращают дискреционные расходы, к которым относится и дизайн. Клиенты чаще выбирают

бюджетные варианты, отказываются от комплексных заказов и пакетов. Это напрямую давит на средний чек. Дизайнер уже отметил эту

тенденцию в брифе.

2. Волатильность валютного курса.

Многие профессиональные инструменты (Figma, Adobe Creative Cloud, сервисы ИИ) привязаны к доллару и евро. Рост курса увеличивает

расходы на подписки, что при фиксированных рублёвых ценах снижает маржинальность. Дизайнер вынужден либо периодически повышать

цены, либо переходить на альтернативы (бесплатные или отечественные аналоги).

3. Динамика рынка труда и доходов фрилансеров.

При высоком уровне инфляции фрилансеры вынуждены поднимать ставки, но рынок может не принимать рост цен из-за высокой

конкуренции. Растёт риск «ценовой войны». Дифференциация через пакеты и премиум-сегмент становится ключевой для сохранения

доходности.

4. Изменение структуры потребления в сторону онлайн-бизнеса.

Развитие e-commerce, маркетплейсов, образовательных онлайн-проектов создаёт спрос на карточки товаров, презентации, баннеры. Это

позитивный экономический тренд для дизайнера.

Социальные факторы (Social)

1. Рост ценности визуального контента в коммуникациях.

Современный потребитель воспринимает информацию преимущественно визуально. Компании всё больше инвестируют в оформление

соцсетей, веб-сайтов, презентаций, чтобы привлечь и удержать внимание. Это фундаментальный драйвер спроса на все услуги дизайна.

2. Повышение требований к скорости и предсказуемости.

Клиенты (особенно из сегментов 2 и 5) хотят минимум бюрократии, быстрые ответы и чёткое соблюдение сроков. Тренд на «экономию

времени» стимулирует спрос на абонементы и готовые пакеты.

3. Демонстративное потребление и гонка за «статусным» дизайном.

Для сегментов 1 и 4 дизайн является не просто инструментом, а маркером успеха и профессионализма. Они готовы платить премию за

уникальный визуал, «вау-эффект» и принадлежность к бренду. Этот тренд поддерживает премиальный сегмент.
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4. Усталость от шаблонов и «дешёвого» визуала.

Рынок перенасыщен однотипными решениями из Canva и микростоков. Это работает на дизайнера, предлагающего кастомные, свежие

решения. Его задача — правильно донести эту ценность.

Технологические факторы (Technological)

1. Развитие генеративного ИИ (Midjourney, DALL-E, Firefly, Kling).

ИИ становится одновременно инструментом ускорения и угрозой: он позволяет дизайнеру быстрее создавать варианты, генерировать

текстуры и паттерны, но также даёт возможность клиентам самостоятельно делать простые макеты. Стратегически дизайнер должен

сместить фокус на комплексные, системные задачи, где ИИ не столь эффективен (бренд-стратегия, дизайн-системы, уникальный визуальный

язык).

2. Автоматизация рутинных процессов (Figma plugins, Zapier, Notion).

Дизайнер может автоматизировать создание макетов под разные форматы, проверку шрифтов, снятие метрик с отзывов. Это повышает

скорость и снижает количество ошибок, что является сильной стороной, которую нужно масштабировать.

3. Рост популярности конструкторов сайтов (Tilda, Readymag, Webflow).

Спрос на вёрстку на конструкторах растёт. Дизайнер уже предлагает эту услугу. Важно держать руку на пульсе новых инструментов и

предлагать клиентам наиболее современные решения.

4. Потребление короткой, ёмкой информации (Reels, Stories, Pitch Decks).

Клиенты хотят визуальные материалы, которые моментально доносят суть. Это требует от дизайнера навыков сторителлинга и работы с

инфографикой. Продукт «премиальная презентация» и «карточки для маркетплейсов» напрямую отвечают этому тренду.

Правовые факторы (Legal)

1. Авторское право и передача прав на дизайн.

Дизайнер должен фиксировать в договоре передачу исключительных/неисключительных прав на результат. Споры о плагиате, использование

стоковых изображений без лицензий могут стать серьезной проблемой. Юридически чистая работа — конкурентное преимущество для

сегментов 1 и 2 (корпоративные клиенты).

2. Защита персональных данных (152-ФЗ).

При сборе контактов клиентов (через бесплатные аудиты, чек-листы) дизайнер становится оператором персональных данных и должен

соблюдать требования к обработке и хранению. Штрафы за утечки могут быть значительными.

3. Налоговое законодательство для самозанятых/ИП.

Выбор формы налогообложения (НПД, УСН 6%, патент) влияет на размер отчислений и сложность ведения учёта. Дизайнеру необходимо

вести учёт доходов и расходов, особенно если он использует подписки на зарубежные сервисы (валютные расходы).

IX. Итоговая стратегическая сводка

На основе проведённого анализа брифа, сегментации аудитории, продуктовой экосистемы, SWOT и PESTLE можно сформулировать ключевые

стратегические выводы, рычаги роста и рекомендуемое позиционирование для бизнеса дизайнера-фрилансера.

Ключевые выводы

1. Текущая модель «воронка одного размера» исчерпала себя.

Дизайнер обслуживает всех клиентов одинаково, не разделяя их по ценности, мотивации и сложности. Это приводит к тому, что:

Премиальные сегменты (1, 5) не получают эксклюзивного сервиса и уходят;

Бюджетные сегменты (3, 4) забирают непропорционально много времени на правки и возражения, вызывая выгорание;

Средний чек остаётся низким, а LTV — нереализованным.

2. Флагманский продукт (презентации) — якорь для дохода, но не для удержания.

Презентации приносят основной доход сейчас, но это разовые проекты. Чтобы перевести клиентов в долгосрочные отношения, необходимо

предлагать им системные packages (брендбук + лендинг + соцсети) и ретейнеры (абонемент на дизайн-сопровождение).

3. Основной рычаг роста — переход от «исполнителя» к «партнёру по визуальной стратегии».

Клиентам сегментов 1 и 2 нужен не просто «человек, который делает картинки» (таких много), а «эксперт, который строит визуальную систему,

экономящую их время и деньги». Это ценообразование должно быть выше среднего, а коммуникация — строиться на языке бизнес-результатов.

4. Без инвестиций в собственное медиа (портфолио-сайт, соцсети, блог) дизайнер остаётся заложником фриланс-площадки.

Диверсификация каналов привлечения снизит риски и позволит привлекать клиентов напрямую, с большим чеком и доверием.

5. Автоматизация и чёткие рамки = уменьшение головной боли.

Пакетные предложения, фиксированный бриф с ограничением правок, жёсткое ТЗ для конфликтных клиентов — это не потеря клиентов, а

фильтр, отсеивающий проблемных. Каждый час, сэкономленный на бесконечных согласованиях, можно потратить на премиум-заказы или отдых.

Рычаги роста (по убыванию приоритета)

1. Запуск бесплатного трипваера + лого-экспресс (0–1500 руб.).

Немедленно создать лид-магнит (чек-лист или мини-аудит логотипа) и дешёвый продукт (лого за 500–1500 руб. за 24 часа). Это запустит

поток клиентов из сегментов 3 и 4 без больших затрат времени, соберёт базу контактов и привычку покупать.
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2. Упаковка и запуск пакета «Старт бизнеса» (лого+визитка+соцсети) за 7000–9000 руб.

Предлагать этот пакет каждому, кто купил лого-экспресс или лого-стандарт. Увеличит средний чек с ~3000 до 7000–9000 руб. без

значительного увеличения времени (элементы синергируют).

3. Внедрение фиксированного абонемента «Экспресс» (5 макетов/мес, 15 000–25 000 руб.)

Цель — удержать клиентов сегментов 2 и 5, которые регулярно заказывают презентации, баннеры, креативы для соцсетей. Это даёт

предсказуемый доход и снимает необходимость каждый раз согласовывать стоимость.

4. Разработка собственного сайта-портфолио с разделом «Кейсы по отраслям» и «Пакетные предложения».

Это повысит доверие и позволит показывать бизнес-результаты (например, «презентация этого стартапа помогла привлечь 2 млн рублей

инвестиций»). Сайт станет основной точкой привлечения для сегмента 1.

5. Создание системы обратной связи для постоянных клиентов (клуб лояльности).

Закрытый Telegram-чат или email-рассылка с эксклюзивными шаблонами, скидками на премиум-услуги, доступом к новым трендам. Это

укрепит эмоциональную связь и снизит отток сегментов 5 и 1.

6. Автоматизация повторяющихся задач с помощью ИИ и шаблонов.

Выделить 2–3 часа в неделю на настройку: использовать Midjourney/DALL-E для генерации вариантов по описанию, плагины для Figma для

создания различных форматов из одного макета, Notion для отслеживания статусов проектов. Это увеличит пропускную способность на 20–

30%.

Рекомендуемое позиционирование

Ключевое сообщение:

«Дизайнер, который строит системный визуал для вашего бизнеса — быстро, точно по задаче и без лишних правок. Вы получаете не просто

картинку, а целостный образ, который экономит ваше время и привлекает клиентов.»

УТП (Уникальное торговое предложение):

«Один дизайнер — все визуальные решения для бизнеса: от логотипа до дизайна презентации и сайта. Фиксированные сроки, понятные пакеты,

гарантия результата. Работаю напрямую, без посредников.»

Архетипический тон бренда:

Роль: Заботливый эксперт-созидатель.

Тон: Деловой, дружелюбный, уверенный.

Стиль общения: Использование схемы «Проблема → Решение → Результат в цифрах / времени».

Запрещённые фразы: «сделаем красиво», «я стараюсь», «может быть доплатите».

Фразы-триггеры: «Целостный визуал за X дней», «Без длинных согласований», «Комплексное решение задач — экономьте до 30% бюджета

при заказе пакета».

Целевые сегменты для первичного фокуса (первые 3 месяца):

1. Сегмент 2 (Результато-ориентированный прагматик) — как основной денежный поток (презентации, пакеты «Цифровой маркетинг»).

2. Сегмент 5 (Потребность в масштабировании) — как источник долгосрочного удержания (продление заказов, абонементы).

3. Сегмент 3 (Бюджетный контролёр) — только через жёстко фиксированные рамки (трипваер + лид-магнит), без затрат на кастомизацию.

Стратегическая рекомендация на 12 месяцев:

Запустить пошаговую воронку: бесплатный аудит → лого-экспресс → пакет «Старт бизнеса» → абонемент или премиум-услуги для лучших

клиентов.

Отказаться от принятия заказов на некритично дешёвые услуги (огромные серии правок) без предоплаты и лимита правок.

В конце каждого месяца пересматривать портфель клиентов и выделять время для работы с топ-3 клиентами по чеку, оставляя бюджетных

на автоматизации.

Через 6 месяцев оценить возможность нанять помощника (менеджера по переписке или младшего дизайнера для шаблонных задач), чтобы

снять часть рутины и направить энергию на развитие.

Главный метрический успех (KPI на год):

Рост среднего чека с текущих ~3000–5000 руб. до 12 000–15 000 руб.

Доля повторных клиентов — с ~20% до 50%+.

Доля дохода от абонементов / пакетов — до 40% от всей выручки.

Снижение времени на одного конфликтного клиента на 70% (за счёт жёсткого ТЗ и предоплаты).

Эта стратегия позволяет выйти из «гонки дешёвых заказов» и перейти к построению устойчивого, прогнозируемого бизнеса с высоким качеством

жизни и дохода. Все цены и продукты корректируются под локальный рынок, но логика универсальна.

X. Практические рекомендации по применению

На основе анализа вашего бизнеса (бриф) и разработанной сегментации (5 типов клиентов) предлагаю конкретные пошаговые действия для

внедрения. Все рекомендации — реалистичны для фрилансера, не требуют команды и могут быть запущены в течение одной-двух недель.

1. Перестройте упаковку и ценообразование
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Проблема: Сейчас у вас «меню услуг» с разбросом цен от 500 до 12 000₽. Это привлекает бюджетный сегмент (тип 3 — «Контролёр») и

размывает ценность для дорогих клиентов (тип 1 — «Стратег»). Самый прибыльный продукт — презентации — никак не выделен.

Шаги:

Создайте три «воронки» вместо одного списка:

Турбо (для сегментов 2 и 5): Быстрый старт. Цена: 2 000–5 000₽ за готовый шаблон с персональной заменой (например, «Презентация

под ключ за 24 часа», «Карточка товара за день»).

Бренд-пакет (для сегмента 1): Комплекс «Логотип+фирменный стиль+презентация+обложка для соцсетей». Цена: 25 000–40 000₽

(против текущих 12 000 за брендбук). Добавьте бонус — персональный гайд по использованию.

Эконом (для сегмента 3, если не хотите отказываться): Фиксированный пакет «Логотип за 500₽» без права внесения правок по стилю.

Только 2 раунда корректировок. Так вы отсеете «бесконечных» контролёров.

Поднимите цену на флагман — дизайн презентаций — и сделайте его премиальным.

Текущая цена 500–1000₽ за слайд — ниже рынка при вашей скорости и качестве. Установите минимум 1 500₽ за слайд, обосновывая это

отдельным портфолио «презентации для инвесторов/крупных компаний».

Уберите цену из общего списка. Вместо «Логотип: 500–5000р» пишите: «Свяжитесь, чтобы получить точную стоимость по вашему

проекту». Это фильтрует бюджетников и повышает средний чек.

2. Перестройте процесс первой коммуникации (брифинг)

Проблема: Вы теряете клиентов на этапе обсуждения цены, а также часто «не угадываете» вкус (слабая сторона из брифа). Причина —

отсутствие структурированного брифа, который сразу задаёт рамки.

Шаги:

Создайте шаблон «магического брифа» из 6 вопросов (не больше!):

1. Какая конкретная бизнес-задача (увеличить продажи, привлечь инвесторов, запустить бренд)?

2. Покажите 3 примера работ, которые вам нравятся, и скажите, чем именно.

3. Что категорически не нравится?

4. Сколько времени у вас на согласование?

5. Ваш бюджет одной строкой (если есть жёсткий лимит).

6. Когда нужен результат?

После получения ответов — сразу отправляйте заготовку коммерческого предложения с 2–3 вариантами решения: «Базовый»,

«Оптимальный», «Максимум». Варианты различаются сроками, количеством правок и ценой. Так вы уходите от вопроса «сколько стоит?» к

выбору пакета.

Добавьте в бриф пункт «предпочтительный стиль общения»: кратко/развёрнуто, в мессенджере/по почте. Это снижает напряжение для

занятых клиентов (сегмент 2).

3. Жёстко ограничьте правки и работу с «конфликтными» клиентами

Проблема: Вы берётесь за все заказы, даже если клиент неуважителен или постоянно меняет требования. Это высасывает энергию и снижает

качество.

Шаги:

В договор (или условия на странице) включите:

2 раунда бесплатных правок, далее — оплачиваемые (от 500₽ за раунд).

ТЗ считается согласованным после подписания (нельзя менять требования после старта).

Если клиент превышает 3 раунда правок — проект пересчитывается по часовой ставке.

Создайте «анти-портрет»: чётко опишите, с кем вы НЕ работаете (например, «клиенты, которые требуют 10+ вариантов лого, или не могут

сформулировать задачу больше 2 раундов»). Разместите это в разделе «Условия» на странице — это отсечёт токсичных.

Право отказа: установите правило — если после 2 раундов правок клиент не утверждает работу, вы возвращаете 50% предоплаты и

прекращаете сотрудничество. Это защищает вас от бесконечных разочарований.

4. Усильте удержание «золотых» клиентов (сегменты 1, 2, 5)

Проблема: Вы негласно даёте скидки лояльным, но это не системно. В результате вы не повышаете LTV (пожизненную ценность) и клиенты

уходят к конкурентам за новым опытом.

Шаги:

Введите программу лояльности «Клуб постоянных»:

Плюшка №1: При заказе от 15 000₽ — бесплатный редизайн одной визитки (или бонусный слайд в презентации).
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Плюшка №2: После 3-го заказа — скидка 10% на следующий.

Плюшка №3: Эксклюзивный доступ к закрытому пулу референсов и мудбордов (создайте гугл-док со ссылками на ваши работы — VIP-

клиентам даёте ссылку).

После сдачи проекта — автоматически предлагайте смежную услугу.

Пример: сделали логотип? «Я могу оформить вашу презентацию в этом же стиле за 2 дня. Скидка 15% для вас как для постоянного клиента».

Раз в месяц просматривайте список клиентов, с которыми вы работали больше 2 раз. Пишите личное сообщение: «Заметил, что у вас

новый продукт. Могу сделать для него обновлённый дизайн — хочу дать вам спецпредложение». Это даёт 60% конверсии.

5. Используйте ИИ для усиления, а не для замены

Проблема: Вы боитесь, что нейросети заменят дизайнеров, но при этом сами используете их слабо (только для вдохновения). Ваше

преимущество — уникальный подход, эмпатия и скорость.

Шаги:

Автоматизируйте рутину с помощью ИИ:

Генерация 5–10 вариантов цветовых схем/шрифтов за 2 минуты через ChatGPT + DALL-E. Выбираете лучший — и тратите время только

на финальную доводку.

Создание иконок и изометрии через сервисы типа Recraft.ai или Ideogram. Вписываете в свои макеты.

Коммуникация: Используйте GPT-скрипты для быстрого ответа на типовые вопросы (цена, сроки). Не тратьте время на однотипные

переписки.

Продавайте «человеческий фактор»: в подписи к портфолио и в первых сообщениях клиенту пишите: «Я соединяю мощь ИИ с 15-летним

опытом живого дизайнера. Вы получаете скорость робота и душу художника».

Обучайтесь новым технологиям по плану: 1 час в неделю — изучение нового AI-инструмента (Midjourney, Adobe Firefly, Canva AI). Ведите

заметки — что можно применить в ваших проектах.

6. Ликвидируйте выгорание через отказ от части заказов

Проблема: Вы берётесь за всё, включая дешёвые и конфликтные проекты, что ведёт к усталости и «дням, когда ничего не получается».

Шаги:

Введите правило «25% времени на дорогие проекты».

Откажитесь от заказов дешевле 1 500₽, если они не являются входным билетом к лояльному клиенту.

Отдайте 30% своего времени на самые прибыльные услуги: презентации, фирменный стиль, дизайн сайтов.

Создайте 2 дня в неделю без правок и клиентских переписок. Используйте это время для творчества, портфолио, изучения новой

техники. Клиенты должны знать: «Я работаю 4 дня, 1 день — нетворк/обучение». Это снижает риск выгорания.

Передавайте часть мелких проектов на аутсорс. Найдите надёжного младшего дизайнера (студента) на бирже и отдавайте ему:

простые правки (изменить текст, заменить картинку);

шаблонные карточки товаров (500₽ за штуку);

типографику по готовому стилю.

Сами тратьте время на сложные креативные задачи и стратегическую работу с ключевыми клиентами.

7. Система измерения и коррекции

Проблема: Сейчас нет цифр для принятия решений — действуете интуитивно.

Шаги:

Введите простую таблицу учёта (Google Sheets): колонки:

Источник (фриланс-биржа, сарафанное радио).

Сумма заказа.

Количество правок.

Тип клиента (из 5 сегментов).

Время на проект (часы).

Статус повторного обращения (да/нет).

Анализ раз в месяц:

Какие сегменты приносят 80% прибыли? (почти наверняка 1, 2, 5).

Сколько часов вы тратите на сегмент 3 («контролёры»)? Сколько вы зарабатываете на них? Если доход от них меньше 20%, откажитесь

совсем.
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Какие источники дают самых дорогих клиентов? Усильте их (например, если сарафанное радио от бизнес-клиентов — попросите у них

рекомендации с оплатой бонуса).

8. Конкретный план действий на неделю

День 1–2:

Переписать тексты на странице фриланс-биржа (убрать ценовой ряд «от 500», ввести пакеты).

Создать шаблон «магического брифа» (6 вопросов).

Написать анти-портрет для рамок (с кем не работаете).

День 3–4:

Разработать 3 коммерческих предложения (Турбо, Бренд-пакет, Эконом).

Добавить в футер условия по правкам (2 бесплатных раунда).

День 5–6:

Создать таблицу учёта проектов.

Выделить часы под обучение ИИ и передачу простых задач аутсорсеру.

День 7:

Сделать рассылку лояльным клиентам: «У меня новый пакет услуг для постоянных — скидка 10% на следующий заказ».

Главный принцип:

Перестаньте быть «дизайнером на все руки за копейки». Станьте архитектором визуального бизнеса с двумя сильными продуктами —

стратегические презентации и бренд-пакеты. Всё остальное — или как входной билет с жёсткими ограничениями, или передаётся на аутсорс.

Выполнив эти шаги, вы удвоите доход при том же рабочем времени и перестанете выгорать.

Спасибо!

Спасибо, что доверили нам анализ вашего бизнеса. Желаем успехов во внедрении стратегии!
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