Как правильно писать коммерческое предложение?

Вскоре после моего (довольно поверхностного) урока по копирайтингу, обратилась с письмом одна из его слушательниц. Девушка - пишущая по профессии (журналист), и вообще эрудированная особа. Ее главный вопрос и мой на него ответ захотелось представить к всеобщему обозрению. 

Здесь Америка не открыта – скорее попытка обобщить основные задачи. Ведь копирайтер обязан понимать целостный механизм действия рекламной кампании - создавая коммерческие тексты, сопровождающие продвижение бренда в массы.
Итак, вопрос:

«Хотела поинтересоваться, у Вас случайно нету толкового материала, как правильно писать комерческое предложение? или как раскручивать заведение?»
И ответ:
Во-первых, ПРАВИЛЬНО пишется коммерческое предложение - с двумя мм. 

Грамотность - это самое первое, к чему нужно стремиться. Орфография, а заодно и уникальность текстов проверяется двумя кликами на сервисе проверки текстов – пользуйтесь чаще. 
Раскрутка заведений (а насколько я помню, у вас ночные клубы для молодежных вечеринок) производится при помощи профессионально спланированных и рассчитанных рекламных кампаний, социальных молодежных акций, флеш-мобов, сбором подходящей аудитории посредством подписки в социальных сетях на специально созданной страничке.
Но начинается все с одного и того же:

1 Определить ЦА (целевую аудиторию) - возраст, соотношение по полу, сексуальная ориентация, районы проживания/учебы/работы, уровень дохода, семейное положение, национальность, музыкальные предпочтения, степень пристрастия к алкоголю (сделать упор на пиво, коктейли или кальян?), отношение к курению, наркотикам и пр.
2. Определившись с "рыбой" (ЦА) - ищем "пруды" и иные водоемы, где живет именно эта рыба: соцсети, институтские кафешки, дворовые подворотни, близлежащее кладбище (это на случай, если у вас неформальное заведение для готов и эмо? :)  )
3. Определите, чем "рыба" привыкла питаться в своем болотце. Нужно проанализировать, чего ей не хватает там. То есть, к местам обитания вашей ЦА вы должны отнестись как к конкурентам. А что надо сделать с конкурентами? Правильно, переплюнуть!
4. Если целевой рыбке в ее прозрачно-чистом пруду не хватает кальция - в меню вашего заведения обязательно должен быть творожек, а на рекламе заведения - фото творожка со взбитыми сливками и вишенкой.
Очень важный момент - знать свои конкурентные преимущества и постоянно о них напоминать каждой рыбе из вашей ЦА.
Ну и обязательные бонусы, типа «приведи друга - получи коктейль», «девушкам вход за просто так». А вот благодаря завлекушке типа «надень белые носки и приходи бесплатно» - можно быстро сформировать не только имидж заведения, но и приобщить к нему массу народа. Вскоре ваши гости будут узнавать друг друга на улице по определенным приметам - а это формирует общее коллективное бессознательное. То есть непреодолимую любовь к бренду и чувство приобщенности к чему-то классному.
Таким образом, схематически правильное КП (коммерческое предложение) должно выглядеть примерно так:
«Ты - классная рыба и любишь других рыб в привычном ареале, но тебе: /перечислить недостатки конкурентов (в форме разговорных фразеологизмов) /

Приходи к нам, ведь здесь самые /перечисляете свои конкурентные преимущества (тоже в разговорном стиле, но с использованием крепких и ярких слов-магнитов)/

Мы находимся вот здесь, работаем по такому-то графику (лучше эту часть оформить в виде запоминающегося графического элемента типа пиктограммы или схематической карты местности).

А еще у нас есть /ТАКОЕ!!! (ну, чтоб вообще, наповал прям.)»
И главное - в конце: «Это самое ТАКОЕ настолько замечательное, что будет длиться лишь до конца  недели/8 марта/запоя главного ди-джея, так что торопитесь, и расскажите друзьям» / а то ж кому-то может и места не хватить!!!
Что нужно делать с правильно написанным КП?
Такие КП, рекламные плакаты, литовки, флаеры с обещанием скидок – вы должны найти способ распространять как раз в местах обитания вашей ЦА. (ВикОрлов тебя упаси пользоваться досками объявлений в подъездах и щелочками в почтовых ящиках). Сделайте так, чтобы каждый ваш флаер передавался из рук в руки, имел материальную ценность для его получателя. Реклама должна работать, а не украшать мусорки полиграфическим листопадом.

Если сквозь непроглядную иронию тебе открылся тайный смысл приведенной  схемы КП - начинай тренироваться!!! Ведь продающие и рекламные тексты - это вершина искусства копирайтера. Олди вам в помощь!
