
СОВРЕМЕННЫЙ МАРКЕТИНГ. 



Егор Басалаев
 - основатель;
 - дизайнер, технолог, 
модельер;

Даниил Половников
 - со-владелец;
 - директор по маркетингу, смысловой дизайнер;

О БРЕНДЕ

2015 год

� 65 000

Мир

«Производство   
года» - 3 место 
по России, 2017



ОБО МНЕ

В маркетинге с 2012

Более 1 млн. рублей 
в саморазвитие.

Упаковка, смыслы, 
психология влияния, 
донесение ценности, 
отношения с 
клиентом.

Эксперт соц. сетей.



- предприниматель;
- маркетолог;
- начинающий;
- просто так;





ИНФОРМАЦИЯ – ТО, ЧЕГО НЕ ОЖИДАЕТЕ 
УСЛЫШАТЬ.





Ш

НЕТ ТИПОВЫХ ШАБЛОНОВ,
ВСЕ ПЕРСОНАЛИЗИРОВАНО

ВСЁ
О ЧЕМ ГОВОРЮ 

Я
МАРКЕТИНГ

И
МАРКЕТИНГ

ЭТО ВСЁ.





ВАЖНО

Жизнь каждого отдельного человека должна становиться 
день ото дня богаче, стабильнее и насыщеннее, что в свою 
очередь делает общество процветающим, мирным и 
счастливым.

Считайте свой бизнес не частной компанией, а 
принадлежностью общества и управляйте этим так, будто 
вам поручена общественная собственность.

Помните об этом при назначении цен на продукцию, 
зарплаты команды и всех других аспектах управления.

Коносуке Мацусита.





ЦЕЛЬ

KRAI - мужской бренд №1 в России (к 2023 году), который 
входит в топ-10 лучших мужских брендов мира (к 2030).

Мы предлагаем широкий выбор современных, качественных и 
комфортных элементов гардероба, позволяя мужчине 
достигать поставленных целей, а свой образ доверить 
профессионалам.

Все наши изделия выполнены вручную и соответствуют 
качеству индивидуального пошива, а с помощью наших 
технологий и сервисов мы делаем это быстро и по всему 
миру.



«Будущее маркетинга – успешный клиент»























КАКИЕ ЗАДАЧИ ДЛЯ ВАС АКТУАЛЬНЫ?



ЧТО ТАКОЕ МАРКЕТИНГ?



ПОГОВОРИМ О ТРЕНДАХ?



Но в них ничего нет(

ОТНОШЕН
ИЯ



ОТНОШЕНИЯ - 
КОММУНИКАЦИИ

• коммуникация в среде клиента;
• коммуникация в удобное время клиента;
• удовлетворение потребностей, а не впаривание;
• фиксирование всех желаний и особенностей;
• предвосхищение «в долгую»;

• не забывайте о старых клиентах;

• собирайте обратную связь;

• проявляйте инициативу;



ВИДЕОМАРКЕТИ
НГ



ВИДЕОМАРКЕТ
ИНГ

• расскажите о всем, что должен знать ваш клиент;
• закройте все возражения клиента;
• старайтесь делать видео не длиннее 1 минуты;
• вкладывайте и доносите смыслы и ценности 
компании;

• делайте видео с виральным эффектом (социальные);
• видеопродавец, видеопрезентация;



Но в них ничего нет(

БРЕНД – МЕДИА 
РЕСУРС



СТОРИТЕЛЛИНГ



СТОРИТЕЛЛ
ИНГ

• история бренда (компании);
• история создания продуктов;
• истории в продажах (о том как что-то изменилось 
после покупки, о каких-то эмоциях);

• история людей (команды);



Но в них ничего нет(

ПОЗИЦИЯ В 
ОБЩЕСТВЕ



ПОКОЛЕНИЕ Z



ПОКОЛЕНИ
Е Z

• мобильность на первом месте;
• YouTube, а не телевидение;
• мгновенные сообщения (push), а не email;
• меньше внимания;
• разнообразие;
• социальные сети, мессенджеры;



Но в них ничего нет(

ОПТИМИЗАЦИЯ ВЕРХНЕЙ 
ВОРОНКИ ПРОДАЖ



ОПТИМИЗАЦИЯ ВЕРХНЕЙ 
ВОРОНКИ

• есть проблема, но человек не понимает из-за чего 
она;

• человек может узнать, что может быть лучше или по-
другому;

• человек может увидеть более удобный для него 
способ;

• человек будет больше осведомлен;



ЛИЧНЫЙ БРЕНД



Но в них ничего нет(

ПЕРСОНАЛИЗАЦИЯ



ПЕРСОНАЛИЗА
ЦИЯ

• внешний вид;
• условия;
• характеристики;



COMMUNITY



Но в них ничего нет(

РАЗГОВАРИВАТЬ С 
АУДИТОРИЕЙ;
ОТВЕЧАТЬ НА ИХ ЗАПРОСЫ;



НЕОБХОДИМЫЙ МИНИМУМ В МАРКЕТИНГЕ



НЕОБХОДИМЫЙ 
МИНИМУМ

• база клиентов;
• четкое понимание ЦА;
• понимание основных потребностей ЦА;
• хорошо упакованный продукт;
• подобранный и сформулированный оффер;
• правильное (грамотное) / экспертное 
общение;

• подсчёт и аналитика всех показателей 
бизнеса;

• использование всех возможных площадок;





БАЗА КЛИЕНТОВ



ПОНИМАНИЕ ЦА



- Пол, возраст, деятельность, доход;
- География;
- Где они чаще всего проводят время;
- Жизненные ценности этих людей;
- Какие проблемы актуальны для него 

сейчас;
- Что способствовало возникновению этих 

проблем, главные причины;
- Что мешает их решить;
- Пробовал ли решать их раньше, что 

помогало, а что нет;
- На каком этапе проблемы сейчас 

находится;
- Какой конечный результат ищет этот 

сегмент аудитории;
- Как представляют идеальное решение 

этой проблемы;
- Как изменится их жизнь после решения 

этой проблемы;
- Что может произойти, если они не будут 

решать свою проблему;
- Какие надежды они связывают с вашим 

предложением;
- В чем они могут продолжать сомневаться 

после него;
- Каковы главные желания сегмента;
- Какие страхи связаны с проблемой 

клиента;
- Что больше всего порадует (по 

отношению к решению проблемы);
- Кто их кумиры, кем бы они сами хотели 

стать;
- На какие действия они готовы ради этого;



- Как он о вас узнал, в какой ситуации;
- Между кем и кем они выбирают, прежде 

чем прийти к вам (конкуренты, продукты);
- Какое представление о цене;
- Что они думают о ваших конкурентах (что 

нравится и не нравится);
- Что самое важное для принятия решения 

о покупке;
- Что могло бы стимулировать принять 

решение прямо сегодня;
- Готовы ли сейчас к покупке (если нет – 

что нужно, чтобы стать готовым);
- Что будет побуждать клиента 

рекомендовать вас другим;
- Что всегда отталкивает от 

покупки/принятия решения;
- В каких социальных сетях предпочитают 

находиться;
- Какой формат и способ общения 

наиболее удобен;
- Какой контент предпочитает;
- Насколько осведомлены о технических 

деталях продукта;
- Какие способы оплаты наиболее удобны 

для клиента









УПАКОВКА



- Ваша команда;
- Процесс работы;
- Оборудование;
- Продукт;
- Руководитель;
- Производство;
- Офис;
- Точки продаж;
- Регалии, награды;
- Социальные доказательства;
- Демонстрация деталей;
- Схема (процесс) всего взаимодействия;
- Работы;





ОФФЕР



ПОДСЧЕТ И АНАЛИТИКА



- Лиды (обращения) за день/неделю/месяц / 
посетители / уникальные посетители;
- Количество продаж, оборот, прибыль;
- Цикл сделки / жизненный цикл клиента / 
жизненная прибыль клиента;
- Возражения клиентов / вопросы, на которые 
нет ответа или ответ не усиливает 
экспертную позицию компании;
- Обратная связь от клиентов;
- Ошибки;
- Конверсия / средний чек;
- Прибыльность каналов привлечения;
- ROI / ROI по каналам(окупаемость 
вложенных инвестиций);
- Эффективность менеджера по продажам;
- NPS;
- Стоимость привлечения клиента;
- Показатель отказов;
- Частота повторных покупок;
- Темпы роста прибыли;





БЕСПЛАТНЫЕ 
ПЛОЩАДКИ



HIGH LEVEL



- Цепочки отношений;
- Проработка шагов;
- Помощь на каждом 
этапе;
- Отдавание экспертности 
в руки клиента;



Но в них ничего нет( Изучение людей, психологии, 
глубоких потребностей



МАРКЕТИНГОВЫЙ 
МИКС
СТРАТЕГИЯ



Но в них ничего нет(
ДНК БРЕНДА
БИГ ИДЕЯ
ИНСАЙТ



ВНУТРЕННИ
Й 
МАРКЕТИНГ



ВНУТРЕННИЙ 
МАРКЕТИНГ

• команда;
• культура;
• отношения;
• карьерный рост;
• идея для всей команды;
• стандарты, принципы, правила, ценности;



СОЦИАЛЬНЫЕ СЕТИ



ПОСАДОЧНАЯ СТРАНИЦА



- Информация о компании;
- Приветственный пост в закрепе;
- Альбомы для каждого продукта;
- Товары с подробным описанием;
- Процесс сделки / взаимодействия;
- Отзывы;
- Видео для всех смыслов;
- Ответы на ЧСВ;
- Контакты;
- Работы;
- Клиенты;



КОНТЕНТ



ТАРГЕТИРОВАННАЯ РЕКЛАМА



- Вступления и активности 
конкурентов;
- Сбор взаимодействующей 
аудитории;
- Воронки на вступивших;
- Отслеживание и побуждение 
активностей группы;



КРЕАТИВ



ПОЛЬЗА



РАССЫЛКИ



СОЦИАЛЬНОЕ ДОКАЗАТЕЛЬСТВО



ПРОДАЖИ



- Давать сделать самостоятельный выбор;
- Визуализировать каждый шаг клиента;
- Максимально удобный путь клиента;
- Предвосхищение возражений;
- Изучение страницы клиента;



ВО ЧТО Я 
ИНВЕСТИРУЮ?



Команда. Саморазвитие. Отношения. 



МЫ ПРИШЛИ СЮДА, ЧТОБЫ ИЗМЕНИТЬ МИР,
ИНАЧЕ, ЗАЧЕМ МЫ ЗДЕСЬ?



ПОДПИСЫВАЙТЕСЬ, ОСТАВЛЯЙТЕ 
ОТЗЫВ



ПОДПИСЫВАЙТЕСЬ, СЛЕДИТЕ, 
ПРИСОЕДИНЯЙТЕСЬ



ЗАМУТИМ ДВИЖУХУ?



БЛАГОДАРЮ!

dvpolovnikov

blog_polovnikov

dvpolovnikov

89123372847

krai_shoes

shoes_krai

89195006661

К. Маркса, 18


