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Семинар в Казани

• 24 октября (суббота) 2015 г. 

• «Всего 15 дней: как улучшить 
маркетинг в компании всего за 3 
недели» 

• это бомба! 

• Организатор: First Key 

• 8 919 629 92 52 Рамиль 



Знать что делать
как делать

Сделатьвзять и 

 (с) Игорь Манн, 2009



Как компания может 
увеличить оборот с 
помощью маркетинга?



давайте посмотрим



9

поднять цены
нанять новых продавцов

увеличить ассортимент
изменить мотивацию продавцов

дать больше рекламы

увеличить эффективность коммуникаций

начать продавать через Интернет

увеличить эффективность работы каналов продаж

улучшить точки 
контакта

больше клиентовудержать клиентов

вернуть Клиентов

снизить цены

работать больше



Что предлагается 
чаще всего?
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поднять цены
нанять новых продавцов

увеличить ассортимент
изменить мотивацию продавцов

дать больше рекламы

увеличить эффективность коммуникаций

начать продавать через Интернет

увеличить эффективность работы каналов продаж

улучшить точки 
контакта

больше клиентовудержать клиентов

вернуть Клиентов

снизить цены

работать больше



8 идей Филипа Котлера
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см. книгу "Точки контакта" 1. точки контакта

важен БРЕНД!компании

сотрудников

решений

магазинов (точек продаж)

что?

высокая цена
низкая цена
пол (Мальборо - для мужчин)
возраст

время суток
дистрибуция

возможности последователя

неудачное

по Трауту

см. картупо Манну

как?

2. позиционирование

больше продавцов
кандидаты

F&F (Friends & Family)
см. презу ББ

каждый сотрудник

пенсионеры

хорошо ушедшие
ex-сотрудники

сотрудники

клиенты

"звезды"
партнеры

танцуют все! продают

см. карту
оплата фикс и вэрайбл

мотивированный

Мультиномер

телефон с диктофоном для пиарщика
техника

CRMсофт

бэк офис

оснащенный

тренированный

продуктам 
продажам/маркетингу
скрипты (установка что и когда говорить)

обученный

более МОТО

компании

отдела продаж
отдела маркетинга

лучшие руководители 

продаж 

маркетинга

нет конфликта продаж и маркетинга

лучшая организация 

3. 
"человеческий 
фактор"

покупает редко
покупает мало

быстро!
качественно

дешево

требует много

платит плохо

ведет хамски

неправильные клиенты это:не нужны

покупали те же продукты в большем объеме
приобретали дополнительные 
продукты (перекрестные продажи, 
точнее покупки) 

в ЦБО считают раз в 4 месяца

а вы думали про периодичность?

чтобы они чаще покупали!

покупали только у меня!

хочу, чтобы клиенты"а собственно кто наш клиент?"

ABC анализ

NPSклиенты - фанаты 

клиенты-пионеры (ранние пользователи)

нужны

территории

сегменты

области применения

новые-новые?

клиенты конкурентов (перехват)

где брать?

когда нужны?
более эффективная воронка продаж
CRM

больше новых ПРАВИЛЬНЫХ клиентов

 АВС (always be closing!)
почему они не покупают?

просто продавать!

увеличить частоту потребления чаще

быстрее

медленне

увеличить "долю кошелька" у конкурента
обстоятельства потребления
время потребления

новыебольше повторных продаж

шнурки

стельки

коврики - летние и зимние
лезвия

...

увеличить продажи расходных материалов

выше средний чекбольше товаров каждому

больше

зато честноменьше

дороже

продавать каждому Б.Б.Д.Ч.

делать фанатами/промоутерами/клиентами на всю жизнь!
"будить" спящих клиентов

посетителям и клиентам ББДЧ+Ф 

нет в живых?
они переехали?
им больше не нужен ваш продукт?
...

почему они уходят? 

что делать?

по факту: ОТТОК/"ЗАТЫКАНИЕ ДЫР"

см. карту"замыкание"

лояльность

клиентоориентированность

привентивно

удерживать НУЖНЫХ клиентов О.З.Л.К.

возвращать НУЖНЫХ клиентов

4. клиенты

товар-локомотив (для завлечения)
товар для ап-сейла (более дорогие)
товары для даун-сейла (дешевле, но с 
хорошей маржой) 
статусный товар (для привлечения 
богатых покупателей)

товарная матрица

тест-драйв
окно глушит звук
домашний кинотеатр в действии
морозильная камера для 
тестирования куртки

товар-движуха
продукт в действии

расширение

VEN анализоптимизация (сокращение)

максимально длинный этап роста ЖЦП
"дойные коровы"

больше бестселлеров 

продукт/услуга месяца
продукт+продукт
продукт+услуга

сочетание

свои

ко-маркетинг
пакетные предложения

существующий ассортимент

"голубой океан"
см. карту
правильный вывод на рынок

блокбастеры

более дорогие решения

новый ассортимент

решения

см. карту "повысить престижность"поднять цены

Бренд

комаркетинг

пакетное предложение
трюки

поднять ценность предложения

стоять на своем - читай "Школа продаж"
не давать скидки
увеличить срок оплаты

см. картудемпинг. что делать?

не падать в цене

трюки

цена

максимально эффективная работа 

24/7увеличить

оптимизировать
время работы

(100%) существующие

собственная служба продаж
представительства

территориально близки
"дополнительные" услуги 

корпоративные продажи

фирменный магазин
флагманский магазин

агенты

каталоги

колл центр
выездная торговля

прямые

франчайзинг

дистрибьюторы

дилеры
партнеры

сети

вендинг

сайт компании
другие площадки

Интернет

MLM
COO-MPETITION (competition-
cooperation)

альянсы

...

(+1) новые

каналы продаж

печатная реклама
реклама в прессе
PR
визитка

наружная реклама
коммерческое предложение

оффлайн

привести на сайт
15 целевых действий

дизайн

юзабилити

сервисы

контент

копирайтинг

фишки

6 рычагов
сайт

удержание и повышение
аналитика

онлайн

самые эффективные каналы

пример: ценники - суперпродавцы 
(самопродающие)

идея

контент

"упаковка"
медиапланирование

...

как сделать?

продавцы

посредники

покупатели

см. картулидеры мнений

больше стимулирующих акций

коммуникации должны ПРОДАВАТЬ

см. картуискать новые эффективные каналы

коммуникации

5. комплекс маркетинга

направления 

визуализация выполнения плана
затоваривание в офис

научитесь видеть реальность!

1. знать, где вы сейчас

медиалогия

яндекс.лента
публикации

блогосфера

пятничный отчет сайты

публичные

компании
мероприятия 

таинственный покупатель
сотрудники

2. мониторить конкурентов

3. иметь Врага вне компании
консультанты

агентства
маркетинга

прочие

поставщики

поставщики/вендоры
партнеры

совет директоров
совет клиентов

4. опираться на внешние знания

5. без бюджета!

ускоряйте метаболизм компании (Том Питерс) 6. быстро!

7. системно
продукты

бизнес процессы
инструменты

стратегии

что?

радикально

постепенно
как?

инновации! 8. инновационно!

FOCUS DAY
DAYLY top 5 топ менеджера

топ 5 маркетера
зачем это делать?

какую проблему вы решаете?
действительно ли это полезно?

добавляет ли это ценность?
существует ли более легкий способ?

что бы вы могли сделать вместо этого?
действительно ли дело того стоит?

проверочные вопросы

9. расставлять приоритеты

топ 5
90 дней
драйвер 

10. на автомате!

 правила

Увеличить 
оборот?: 

"пятнашки"
Манна

Всё просто, 
коллеги -
работаем по 
системе: 



Что можно и что 
нужно делать?

(система)



Схема работы
5-10-47



Только 5 направлений
«что делать»



1

2

3

4

5

точки контакта

позиционирование

человеческий фактор

клиенты

комплекс маркетинга



Всего 47 действий
«что делать»



ТОЧКИ КОНТАКТА ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ

больше продавцов

1

продает каждыйкаждый МОТО лучшие руководители

правильный маркетинг нет конфликтаправильные продажи

3

4730

9

10 29

2

ЧЕЛОВЕЧЕСКИЙ ФАКТОР

КЛИЕНТЫ (ПРУВ)

все элементы кто целевой клиент? увольте нецелевых онлайн и офлайн

классика, новые и революционные эффективные сообщения

нАВыроСт

конверсия!

матрица инструментов

перехват

КОМПЛЕКС МАРКЕТИНГА (4Р)

ББДЧ воронка продажСRM «побудка» клиентов

клиент на всю жизнь лояльность замыканиеанти-отток клиентоманния возвращенцы

анализ ЖЦП  сокращение лонгселлер решение месяца пакеты

ко-маркетингрешение в действии голубые океаны

блокбастеры

расширение линейки

продавать дороже правильные скидки нет демпингу!

все возможные каналы каждый 100%! эффективные каналы искать новыепродаем!



Всего 10 правил 
«как сделать»



знаем, где сейчас

мониторим конкурентов

есть Враг

учимся

без бюджета

2

3

1

4

5

быстро!

приоритеты

инновационно

системно

6

77

8

9

10 на автомате



Начнем с правил



знаем, где сейчас

мониторим конкурентов

есть Враг

учимся

без бюджета

2

3

1

4

5

быстро!

приоритеты

инновационно

системно

6

77

8

9

10 на автомате



знаем, где сейчас1



Реально оцениваем 
ситуацию и себя:

1. SWOT
2. силы Портера
3. PESTLE

25



26

SWOT

S - сильные стороны

W - слабые стороны

О - возможности

Т - угрозы
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Модель
Портера

внутриотраслевая 
конкуренция

покупатели

поставщики

заменителидиверсификация



28

PE
ST

EL
P - политические

Е - экономические

S - социальные

Т - технологические

Е - экология L - законы



мониторим конкурентов2
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Читай книгу:



31



3 есть Враг



Мой (наш) враг №1 это - ...

33



34



учимся4



Опираясь на внешние 
знания

36



без бюджета5
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39



40



быстро!6



Time is money

42



43

«…когда солнце встает,  
вам  лучше уже бежать!»



Умеем же быстро работать!



45

Совет на миллион:

сделайте быстрее других.



системно77



APIC
А: анализ
P: планирование
I: исполнение
C: контроль

47



48



Всё система.
Маркетинг - система.
Каждый элемент - система.

Мыслите системно.
Действуйте системно.

49



инновационно8



51



Думайте не как все.

Действуйте не как все.

Будут результаты -  
как ни у кого.

52



приоритеты9



First things first
Сначала самое главное

54



10 на автомате



Топ 5
Еженедельный отчет «в картинках»
90 дней

56

Помогают работать
 «на автомате»:



1 II

III

IV

V

точки контакта

позиционирование

человеческий фактор

клиенты

комплекс маркетинга

С чего вы начнете?

I



I точки контакта 1

позиционирование 2II



продает каждый

каждый сотрудник МОТО

больше продавцов

лучшие руководители

правильный маркетинг

нет конфликта маркетинг-продажи

3 4

5

6

7

8

9

правильные продажи

SM
E



все элементы кто целевой клиент?

увольте нецелевых онлайн и офлайн

классические, новые и революционные 

11

12

10

13

14

IV клиенты (Привлечение)

эффективные сообщения

нАВыроСт

конверсия!матрица инструментов

15

16 17

18 19 перехват



ББДЧ воронка продаж

СRM «побудка» клиентов

20 21

22 23

Работа

клиент на всю жизнь

лояльностьзамыкание

анти-отток

клиентоманния

24 25

26 27

28

Удержание/Возвращение

29 возвращенцы



анализ ЖЦП  сокращение

лонгселлер решение месяца

пакеты ко-маркетинг

решение в действии

30 31

32 33

34 35

36

V комплекс маркетинга 

голубые океаны блокбастеры

расширение линейки

37 38

39

се
йч
ас

но
вы
е

pr
od

uc
ts



продавать дороже

правильные скидки

демпинг!

42

40 41
pr

ice
s

pl
ac

es

все возможные на 100%!43 44

pr
om

ot
io

n эффективные каналы

искать новые

продаем!

45

46

47



Всё. 
Почти всё.

64





Сделатьвзять и 


