
Причины?



1. Рецессия



2. Кризис



3. Недостаточное 
финансирование



4. Стартап



5. Привычка экономить



Это не «маркетинг без 
бюджета»:

• обман 
• (услугу получил, не заплатил)

• (overpromise & underdeliver/пообещал, не сделал)

• провокация 
• (мы за интеллигентность)

• трюки
• (мы за приемы, технологии, подходы и системы)



МББ - Маркетинг без бюджета:

100+ инструментов маркетинга, когда:

1) на маркетинг денег нет совсем-совсем 

FAQ, сторителлинг, почему они не покупают, автоподпись, точки контакта, калькуляторы...

2) вы начинаете применять эффективнее уже используемые 
бесплатные/недорогостоящие инструменты маркетинга

Визитные карточки, сайт, автоответчик, e-mail маркетинг, отзывы, социальные медиа...

3) вы начинаете использовать новые и революционные 
бесплатные/недорогостоящие инструменты маркетинга 

Ретаргетинг, NPS, прощальные письма, бюро добрых дел, продает клиент, перехват...



МББ - Маркетинг без бюджета:

100+ инструментов маркетинга, 
когда:

1) на маркетинг денег нет совсем-
совсем 

FAQ, сторителлинг, нетворкинг, почему они не покупают, 
автоподпись, точки контакта, калькуляторы...

....



МББ - Маркетинг без бюджета:

100+ инструментов маркетинга, когда:

...

2) вы начинаете применять эффективнее 
уже используемые бесплатные/
недорогостоящие инструменты маркетинга

Визитные карточки, сайт, автоответчик, e-mail маркетинг, отзывы, социальные 
медиа...

....



МББ - Маркетинг без бюджета:

100+ инструментов маркетинга, когда:

...

3) вы начинаете использовать новые и 
революционные бесплатные/
недорогостоящие инструменты 
маркетинга 

Ретаргетинг, NPS, прощальные письма, бюро добрых дел, продает 
клиент, перехват...



Контакты mann@SilaUma.ru

 @mannketing

www.igor-mann.ru



Неполное собрание сочинений

Маркетинг

и Продажи:


согласованно
К росту!

Новые и


революционные

инструменты

маркетинга


Ценные 

решения

Ежедневник

Номера 1

написано!





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 



Кто прочитал?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

результативность 

0 р. 

маркетер 

неделя

какой результат?
сколько стоит?
кто делает?
как быстро?

сложность x из 5

тут картинка-якорь

где 
использовать?

тут название инструментаномер



Без Бюджета

Формула Маркетинга 

Привлечение Удержание Возвращение
Работа с  
клиентами

(ББДЧ)



Привлечение

Без Бюджета

Формула Маркетинга 



«В жизни всегда есть место 
подвигу и дополнительному 
каналу продаж» 

Игорь Манн



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

Новые каналы продаж# 1

увеличить продажи 

0 р. (поиск) 

генеральный директор 

неделя



Как это работает?
1. провести мозговой штурм 

2. использовать «подсказку» 

3. просчитать - и + 

4. включить канал



Не верим! 

• Книгомат 

• «мобильные» продажи 

• запродажи (лэптоп + Интернет)



Если гора не идет к 
Магомеду...









Всего 14 - укрупненно







Всегда появляется что-то 
новое

Музей.
Социальные сети.
Продают сотрудники.
Продают клиенты.



Оценка нового канала
КОМПАНИЯ 
1.Какие товары и услуги будут проходить через новый канал? 
2.Будет ли он создавать помехи существующим каналам (если да, то как 
их можно устранить?) 

3.Насколько новый канал дополняет или заменяет существующие? Какие 
сервисы он будет предоставлять?  

4.Как изменится важность и сила существующих каналов? 
5.Какой и какого уровня конфликт создаст новый канал? 
6.Как мы будем управлять конфликтом каналов?  
7.Какими будут издержки на обслуживание через новый канал? 
8.Какой доход будет приносить нам новый канал? 

9.Какие знания и навыки нужны нам для входа в новый канал? 
10.Насколько сложно им будет управлять? 
11.Соответствует ли новый канал культуре компании?



КЛИЕНТЫ 
12.Насколько он повышает ценность или, наоборот, ослабляет ее? 
13.Как новый канал изменит желания потребителей? 
14.Сможем ли мы выйти на целевой рынок через новый канал?   
15.На какие сегменты будет нацелен новый канал? 
16.Достаточное ли количество целевых потребителей он привлечет? 
КОНКУРЕНТЫ 
17.Какой будет реакция конкурентов на его создание? Что они 
могут сделать? Что сделают? 

18.Какие конкуренты скопируют новый канал? 
19.На какие изменения в стимулировании участников существующих 
каналов пойдут конкуренты? 

АЛЬТЕРНАТИВЫ 
20.Какой основной «минус» отказа от использования нового канала? 
21.Каковы альтернативы этому каналу? (интернет, франчайзинг…)



Контрольные вопросы

1. нам нужны новые каналы 
продаж? 

2. ищем? 

3. кто драйвер?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

Воронвка продаж - где деньги 
застряли?

# 3

улучшение работы, увеличение 
продаж  

0 р. 

генеральный директор и маркетер 

2 недели



Как это работает?
1. понимаете этапы 

• холодные звонки 

• коммерческие предложения 

• встречи 

• счет 

• оплата 

2. расшиваете узкие места

ЧТО  
ДЕЛАТЬ?



Вот вам кейс:



Что делать?!



Выстраивание процесса

на многих CRM системах



Контрольные вопросы

1. мы используем воронку 
продаж? 

2. мы ПРАВИЛЬНО ее используем? 
знаем «убийц» конверсии 
каждого этапа? 

3. кто драйвер?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
Перехват# 4

увеличение продаж 

недорого 

коммерческий директор 

2 месяца



Как это работает?

1.определить драйвера 
перехвата 

2.работать по плану



Роли
1. продажи - кроме охотников, разведчиков, 
закрывашек и фермеров - перехватчики 

2.маркетинг - поводы и инструменты 

3.HR - мотивация, обучение 

4. Топы - контакты/закрытие на высшем 
уровне 

5. Продуктовые менеджеры и CFO - 
«предложение от которого невозможно 
отказаться»







Стесняетесь?



поддерживает ЧУЖОЕ оборудование 
СВОИМ сервисом - пока то не выйдет 

из строя... и тогда…

Вот это перехват!



Контрольные вопросы

1. как мы можем перехватить 
клиентов конкурента? 

2. кто драйвер?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

Подарочные карты/
сертификаты

# 5

увеличение продаж 

стоимость печати карт 

коммерческий директор 

месяц



Как это работает?
1. план: номинал? онлайн/
офлайн? количество? срок 
действия? процессы приема? 
«косяки»? 

2. работать по плану



Заработайте на них
1. по статистике более половины пришедших 
с сертификатами покупают на сумму 
большую номинальной 

2. до 15% купленных сертификатов никогда 
не используются и не погашаются 

3. выдавайте сертификаты со сроком 
действия, помогающие в сезонный провал 
продаж



Контрольные вопросы

1. мы можем использовать 
сертификаты? 

2. мы ПРАВИЛЬНО их 
используем? 

3. кто драйвер?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

Царевна-подход: глазами Клиента# 6

улучшение работы, увеличение 
продаж  

0 р. 

генеральный директор, 
маркетер  

неделя



Как это работает?
1.соберите фронт офис и задайте вопрос 

«Почему Клиент должен из всех 
конкурентов выбрать именно нашу 
компанию?»  

2.фиксируете все идеи на доске 

3.рассказываете историю о принцессе 

4.развиваете вы-подход, сворачиваете 
мы-подход



Может так запомните?

•я-подход 

•вы-подход



«Да мы не такие!..»
• сайт посмотрите :) 

• «О нас» или «Нашим клиентам»?



Контрольные вопросы

1. мы я-подходники? 

2. где? - сайт? буклеты? 
компред?.. 

3. кто драйвер вы-подхода?





B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
Евангелисты#8

увеличение продаж, усиление 
коммуникаций 

0 р. 

CEO, маркетер  

2 недели



Синонимы

адвокат бренда 

  посол бренда 

  бренд амбассадор 

  ангел бренда

=



Как это работает?
1.решить, кто может быть 
евангелистом (CEO, PR, маркетинг, 
«технари») 

2.  что им делать? - выступать/писать/
встречаться 

3.  цель? - убеждать/зажигать/
продвигать

http://www.hopesandfears.com/hopesandfears/ideas/newprof/114743-evangelist

http://www.hopesandfears.com/hopesandfears/ideas/newprof/114743-evangelist


Контрольные вопросы

1. у нас есть евангелист(ы)? 

2. кто драйвер?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

+1 прилагательное/наречие#9

увеличение продаж, усиление 
коммуникаций 

0 р. 

маркетер  

2 часа





Как это работает?

1.возьмите ключевые фразы/тексты 

2.  добавьте одно слово - наречие 
или прилагательное 

3.  сделайте текст более 
зажигательным



Пример: до…



… и после



Контрольные вопросы

1. мы «жжом» словом? 

2. кто драйвер?









Контрольный вопрос 2

1.Какое наше «волшебное» 
слово?



Без Бюджета

Формула Маркетинга 

Работа с  
клиентами

Работа с  
посетителями/потоком/первыми 
обращениями 

Работа с  
клиентской базой



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
Маркетинг новаторов# 1

увеличение продаж  

0 р. 

маркетер  

неделя



Как это работает?



Как это работает 2?

1.понять, кто новаторы (партнеры, 
клиенты, блогеры…) 

2.отдельный маркетинг для них 
(тестирование, информирование, 
ивенты, специальные условия)



Тестеры

• альфа - тестеры 
(сотрудники) 

• бета - тестеры (клиенты)



Контрольные вопросы

1. мы знаем наших 
новаторов? 

2. кто драйвер?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
Равнение на лидера# 4

увеличение эффективности коммуникаций  

стоимость привлечения хорошего дизайнера 

маркетер 

неделя



Как это работает?
Всегда в мире есть компании, которые так делают 
коммуникации, что аж завидно. 

И всегда в вашей отрасли найдется компания, 
которая начнет делать коммуникации как они. 

И все в отрасли начнут завидовать этой 
компании... 

Почему бы вам не стать такой компанией раньше 
других? 

Пусть завидуют вам.



Хороший пример?



Как это работает?

Поговорите с вашими дизайнерами/
поставщиками маркетинговых услуг. 

Ключевая просьба: «Сделайте нам 
красиво Apple»



Контрольные вопросы

1. с кого берем пример? 

2. кто драйвер?



Природа: 4 ключевых элемента



Маркетинг: 4 ключевых элемента

Больше! Быстрее!

Дороже! Чаще!

Продавай!



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
ББДЧ # 5

увеличение продаж  

0 р. 

маркетер 

неделя



Как это работает?
Б = больше каждому клиенту 

можем продавать больше определенным/всем клиентам? 

Б = быстрее 

можем быстрее обслуживать быстрее клиентов? 

Д = дороже 

мы можем продавать дороже? 

Ч = чаще 

можем ли мы продавать чаще?



Как это работает?
Б = больше 

бизнес-процессы, пакеты, кросс-сел, мотивация 

Б = быстрее 

автоматизация, бизнес-процессы и мотивация 

Д = дороже 

трюки, нестандартное ценообразование, ценность, пакеты, 
калькуляторы, умение не уступать 

Ч = чаще 

высший пилотаж (и достаточно просто подумать)



И главное - личный пример.  
ББДЧ - ваша мантра. 

Не будете ББДЧ вы - не 
будет ББДЧ команда.



МИФ: как это 
работает?





мы можем продавать больше 
определенным/всем клиентам? 

мы сможем обслуживать клиентов 
быстрее? 

мы можем продавать еще дороже? 

можем ли мы продавать чаще?

Контрольные ББДЧ вопросы



Контрольные вопросы

1. будем ББДЧ? 

2. кто драйвер?



Просто подумайте. 
Хорошо подумайте.



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

Конкурент-терминатор# 6

развитие  

0 р. 

генеральный директор 

1 день



Как это работает?
1. собрать топ менеджеров 

2. спросить: «Какими свойствами, качествами, 
характеристиками, атрибутами должен 
обладать конкурент-терминатор, чтобы снести 
нас с рынка за месяц?» 

3. хорошие новости 

4. и очень хорошие новости! 

5. повторить!



Контрольные вопросы

1. потерминаторим? 

2. кто драйвер?



«Покупают у тех, 
кто нравится» 

Харви Маккей



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

Почему им нравится и не нравится 
работать с нами? 

# 7

развитие  

0 р. 

генеральный директор 

1 день



Как это работает?

1.  собрать топ менеджеров 

2.  процитировать «Клиенты всегда найдут 
повод купить у вас, если вы им нравитесь 
- и они всегда найдут повод отказать вам, 
если вы им не нравитесь»  

3.  две колонки - нравится и не нравится 



Нравится 

20+ причин 

Уникальные? 

В коммуникации!

Не нравится 

15+ причин 

Уникальные? 

В работу топам!





«Почему им нравится и не 
нравится работать с вами» - 2

• А теперь спросите об этом ваших 
клиентов 

• Лучше всего постоянных и тех, кто 
ушел



Контрольные вопросы

1. почему мы нравимся? 

2. почему не нравимся? 

3. кто драйвер?



«Инновации - 
это то, что 
отличает лидера 
от аутсайдера» 

Стив Джобс



Инновации = Сколково? 



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
Инновации — просто # 13

улучшение работы  

0 р. (не считая стоимости 
призов)  

генеральный директор 

месяц



Как это работает?

1. делаете вопросник по 
Кобьеллу  

2. награждаете и наказываете 

3. внедряете идеи (85% у 
Кобьелла)



4 вопроса: как нам?..

1. увеличить доходы? 

2. сократить расходы? 

3. усилить 
клиентоориентированность? 

4. улучшить экологичность?



Фильтры Манна 

сложно? просто?

долго? быстро?

дорого? бесплатно?

эффекта  
нет

эффект  
есть!



сложно? просто?

долго? быстро?

дорого? бесплатно?

эффекта  
нет

эффект  
есть!

х

х

х

х

Фильтры Манна 



«Фильтровать идеи 

стало просто и 
быстро! 

А еще и бесплатно. 

В общем, бомба. 

Эффект есть :))»



Контрольные вопросы

1.  будем инновационными? 

2. кто драйвер?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
Follow up# 16

увеличение лояльности, улучшение работы, нет когнитивному 
диссонансу 

0 р.  

генеральный директор и маркетер 

неделя



Нет когнитивному 
диссонансу



Как это работает?
1. после продажи жизнь только начинается! 

2. учимся задавать вопросы: 

• все ли в порядке? 

• понравился ли вам наш продукт?  

• довольны ли вы качеством обслуживания? 

• можем ли мы вам чем-либо помочь? 

• есть ли у вас вопросы или пожелания?



Смогла она - сможете 
и вы!



Контрольные вопросы

1.  кому и когда пишем/
звоним после сделки? 

2. кто драйвер?



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
нАВыроСт# 17

увеличение продаж 

0 р. 

генеральный директор и маркетер 

2 недели



Как это работает?
1. анализ клиентов ABC 

2. как вырастить «С» в «В» и «В» в «А»? 

• обучение (книги, тренинги, консалтинг, 
включение в свою программу обучения)

• специальные условия
• персональный-персональный менеджер
• кадровая помощь



Мы просто не 
японцы…



Контрольные вопросы

1.  кого и как будем растить? 

2. кто драйвер?



Без Бюджета

Формула Маркетинга 

Удержание



Удержание круче 
приобретения

• 5% повышение показателя удержания 
клиентов может означать для компании 
30-ти процентный прирост прибыльности 
(Bain & Company)

• вероятность продажи постоянному 
клиенту - 60-70%, новому потенциальному 
- 5-20% (Market Mettics)



Очень дорогая. Очень 
хорошая. 

www.pushbooks.ru

http://www.pushbooks.ru


B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн
Борьба с оттоком# 1

увеличение продаж  

0 р.  

генеральный директор, 
коммерческий директор 

2-3 недели



Как это работает?

1.определить драйвера борьбы с 
оттоком 

2.понять причины 

3.создать контрмеры 

4.начинать бороться с причинами
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Контрольные вопросы

1.  будем «дыры» затыкать? 

2. кто отток-драйвер?



Без Бюджета
Формула Маркетинга 

Возвращение



B2B

B2C

Услуги

Продукт

Офлайн

Онлайн

Возвращение клиентов# 1

увеличение продаж 

0 р.  

генеральный директор, 
коммерческий директор  

2-3 недели







Как это работает?

1.назначить драйвера 
возвращения 

2.работать по 
программе







Инструменты

• звонок (телефон/скайп/видеозвонок)
• письмо (от руки)
• встреча (сценарии/тренировка/усилители)
• подарок-извинение (книга 

«Возвращенцы» - кейс PR Partner)

• кампания (PR или рекламная)

138



Фан! Вам нечего 
терять!

139



Контрольные вопросы

1.  возвращать будем? 

2. кто драйвер?



Вопросы?


