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Регионы успешных 
продаж: • 1 Москва

• 2 Самара
• 3 Казань
• 4 Екатеринбург
• 5. Томск
• 6. Новосибирск
• 7 Иркутск
• 8 Якутск
• 9 Хабаровск
• 10 Алтайский Край

Пояснение: 10 регионов – 
это максимум который 
можно охватить таким 
штатом при наличии 
подготовленных макетов, 
рекламных носителей и 
подготовленных промо 
мероприятий



Региональный ТОП в поисковике продуктов и 
блюд

https://yandex.ru/company/researches/2017/cooking



Предлагаю использовать единую по своей структуре ( и индивидуальную 
по подаче ) схему продвижения продукции в регионе ( с индивидуальным 
подходом к каждому оптовику, и сети ).  В основе которой будет подача и 
размещение продукции для потребителя. СЕО продвижение с 
использованием наиболее востребованных интернет справочников, а так 
же активное промо с использованием ростовых кукол и раздачей промо 
листовок. Что позволит унифицировать стандарт применяемых средств 
маркетинга как для торгового отдела, так и для оптовика. Фактически мы 
каждому оптовику  наглядно показываем свою степень участия в 
продвижении товара, без затратных стандартных промо акций связанных 
с дегустацией товара на территории сетей, оставляем для них скидки и 
работаем на потребителя , стимулируя того приобретать именно нашу 
товарную группу на полках заявленных Т.С.

Предложения:



Структура данной схемы 
высылается каждому оптовику и 
в каждый отдел маркетинга ТС в 
именном формате заголовка.
Таким образом организация 
получает не только протокол о 
намерениях с нашей стороны, но 
и реализуемый нами план 
действий в течении  всего года, 
благодаря чему мы избавимся от 
вопросов со стороны ТО – ну 
придумайте нам хоть что то !
Т.О получает в свои руки 
инструмент продвижения 
продукции в любом регионе 
который мы сможем  обеспечить 
в рамках рекламного бюджета.

Единый стандарт продвижения продукции под каждый регион



Пример адаптированной рекламы для 
регионов

Казань. Новгород. Якутия
Ключевая фраза : - У нас сегодня гости и её продолжение А У НАС ХУМУС



Продукция поступает в магазин. При этом что такое ХУМУС не знает НИКТО. Более 
того сама аудитория  из сотрудников магазина будет приоритетной в вопросе 
приобретения продукции и первичной информации о ней для потребителя . Именно 
сотрудники магазина проводят распаковку и выкладку товара на полку. Они и 
являются первым потенциальным потребителем продукции. Именно они должны 
получить краткую  информацию о продукте и транслировать её потребителю.

Более того  - наша задача сделать их лояльными к продукту и обеспечить ему не 
только размещение в горячих зонах продаж, но и положительные отзывы для 
потребителя, который если слышит от продавца о том что это вкусно в 50% покупает 
товар. Поэтому мы сделаем так что нашу продукцию будут ждать в магазинах и 
продавать её в приоритетном порядке без промоутеров !

На сегодня продукция поступает в магазин  в стандартной упаковке и не несёт с 
собой ничего кроме названия ! Ни сроки хранения. Ни что такое  ХУМУС никто не 
знает. О её достоинстве остаётся догадываться только потребителю который 
разглядывает товар на полке вокруг которого нет никакой информации.

ПРИМЕР: КАКУЮ ИЗ ЭТИХ КОРОБОК СОТРУДНИКИ МАГАЗИНА ОТКРОЮТ В ПЕРВУЮ 
ОЧЕРЕДЬ ВНИМАТЕЛЬНО ИЗУЧАТ СОДЕРЖИМОЕ И   РАССКАЖУТ О НЕЙ ВСЕМ 
СВОИМ ЗНАКОМЫМ ? БОЛЕЕ ТОГО ПРЕДСТАВЬТЕ СЕБЕ ЧТО КОМУ ТО ДОСТАЛСЯ 
ПОДАРОК, А КОМУ ТО НЕТ ! БУДУТ ЛИ ЖДАТЬ  СОТРУДНИКИ МАГАЗИНА СЛЕДУЮЩУЮ 
ПОСТАВКУ И ЧТО ОНИ ДЛЯ ЭТОГО СДЕЛАЮТ ?

Подача товара:



Как заставить весь коллектив 
магазина прочесть П.О.С., а не 
выкинуть его в корзину ?

Что в основном и происходит с 
рекламными материалами ! 

Ответ очень прост ! В каждую коробку 
мы будем вкладывать 
юмористический  материал 
созданный на основе узнаваемых 
массовых медиа изданий – таких 
например как Пионерская Правда, где 
в юмористической форме будет 
показан весь спектр преимуществ 
нашего товара.  Именно это заставит 
прочесть материал от корки до корки 
а не выкинуть его как псевдонаучную 
статью в корзину для мусора !

САМОИРОНИЯ – ПРИЗНАК 
СИЛЫ

Распаковка коробки – идея продукта в привлекательной 
форме



Товар на полках 
необходимо поддержать 
дополнительным 
оборудованием и 
средствами продаж а 
именно :

1. ШЕЛФШТОКЕРАМИ и 
наклейками на товар по 
акции.

2. ДИСПЕНСЕРАМИ 3Х 
ВИДОВ

3. ШЕЛФБАНЕРАМИ где мы 
покажем с чем 
употребляется продукт

При этом готовятся 
шелфштокеры на каждый 
месяц с учётом 
потребительских 
предпочтений.

Комплект для размещения продукции в 
ТС



Ежемесячное обновление материалов на полках с продукцией

Каждая отправка к празднику дополняется сервисной продукцией – ставить будут 
продавцы



Исследование Торговых Сетей для потребителя в 
сети



Карточка оптовика по присутствию в 
сети

Кроме того в исследование 
входило использование соц 
сетей , наличие 
положительных отзывов и 
количество занятых позиций в 
поисковике по запросу 
названия данной организации, 
при этом колоссальное 
количество косяуов и 
очевидных провалов которые 
свидетельствуют о том что 
боольшей части оптовых 
организаций и ТС этим 
вопросом заниматься некогда



Схема СЕО и продвижение в соц сетях



Семантическое ядро основного 
ресурса

Современный сайт это 
кликабельность картинок 
подчинённых единой смысловой 
задаче – удержать  у себя каждого 
посетителя и на подсознательном 
уровне предоставить ему максимум 
информации в развлекательной 
форме. Поэтому заумные тексты и 
термины здесь ни к чему. Это 
комплекс мотивационных банеров 
и картинок, которыми посетитель не 
только любуется, но так же делится 
в соц сетях !



На сегодня необходимо 
использовать данный 
ресурс как наиболее 
востребованный справочник 
для ПК и мобильных 
приложений а котором  
появится такая позиция как 
ХУМУС , ИКРА и МОРСКАЯ 
КАПУСТА – кампании 
полезные продукты а так же 
будет банер с активной 
ссылкой на сайт кампании, 
кроме того мы упоминаем 
предприятие во всех 
регионах

На сегодня информация о предприятии отсутствует в 
поисковике, предприятие есть только в бесплатной версии с 
локацией Барнаул

На сегодня никаких данных в самом массовом 
справочнике Дубль Гис о таком предмете как ХУМУС 
нет :



Как будет выглядеть региональная реклама в дубль 
гис

В каждом городе в 
мобильном 
приложении дубль гис 
будет анимационный 
баннер показывающий 
продукт и места его 
продаж , учитывая 
ближайший магазин 
ТС. Кроме того 
указываются места 
продаж кроме ТС. 
Каждый банер 
адаптирован под 
покупателя и узнаётся 
аудиторией. 



При наборе ключевых слов для 
поисковика ХУМУС и города 
как пример Улан Удэ – 
появляется узнаваемая 
линейка сообществ где помимо 
сайта производителя « 
ПОЛЕЗНЫЕ ПРОДУКТЫ» 
Стоит ссылка на сайт партнёра, 
ссылка на все его магазины и 
карты и поисковики в Дубль Гис 
от куда идёт ссылка на данное 
сообщество. Размещается и 
дублируется следующая 
информация :

1. Мотиваторы со ссылкой на 
сайт

2. Рецепты с хумусом
3. Анекдоты
4. Поздравления

Реклама в соц сетях при наборе слова хумус / икра



Внешний вид и содержание сообщества по запросу в каждом 
городу

https://plus.google.com/u/1/communities/103252764867425653434

При этом мы можем 
разместить ссылки на те 
соц сообщества которые 
используем, если показа 
точек продаж на карте не 
достаточно. Но при этом 
стоит учитывать 
особенность потребителя и 
не перегружать его 
обременительной 
информацией. Главное 
внешне всё будет 
узнаваемо и круто. Более 
того вся информация будет 
выставлена в 
приоритетном порядке в 
Гугл+ поскольку не требует 
пользовательской 
регистрации.



 Блог желательно вести с сайта , 
дублируя его в ЖЖ, ВК, 
Одноклассниках и Гугл +. Первое 
время подписчиков будет по 
минимуму. Цель данного 
мероприятия в регулярности 
публикаций, авторских фото или 
размещаемых материалов и 
итоговое попадание в Яндекс 
Дзен которое даёт десятки тысяч 
просмотров в день и естественно 
соответствующую конверсию 
ориентированную на 
рекламируемый продукт .

Ведение блога ОТВАЖНЫЙ ДЕГУСТАТОР



При поступлении товара на полки необходимо учитывать региональные запросы в еде и 
предпочтения покупателей, предлагая им дополнения к традиционным и национальным 
блюдам

Учёт предпочтений потребителя на каждый 
месяц для информационных обновлений и 
поводов.



Использование ростовых 
кукл в виде узнаваемых 
упаковок с продукцией – с 
раздачей листовок к 
ежемесячным 
информационным поводам, 
позволит нам за 14 промо 
дней дней – охватить 50% 
населения такого города как 
Барнаул. Указывая данное 
мероприятие для Т.С. И 
оптовиков. Более того 
прогнозируемый рост продаж 
по городу будет  + 20 %. 
Костюмы переправляются в 
каждый новый город с 
продукцией и возвращаются 
после  проведения промо

Помимо изготовления 
костюма, расходная часть для 
2х промоутеров будет 
состоять из окладной части 
240руб/час в костюме и 
170руб/час листинг .
Оплата 2 промоутеров за 4 
часа 840руб /день
За 14 дней 11.760руб.
Раздача листовок МЕНЮ 
ЗДОРОВЬЯ 8600руб 
Стоимость оплаты 
супервайзера 9000руб 
Итоговый бюджет 26.360руб за 
14 дней АКТИВНОГО ПРОМО 

Активное 
промо:

Таким образом мы снижаем 
издержки на промо  в 
отдельной сети ( прим промо в 
Ленте ) – где один день промо 
обошёлся в 10.000руб. 
Стоимость 1 дня ПРОМО ( без 
учёта костюма –разовая 
оплата ) составит 1800руб и 
работаем на узнавание 
продукта массовым 
потребителем



1. Медиа бриф на продукты
2. Презентация предприятия и его продукции с пакетом 

клиенткой лояльности
3. Фирменный сувенир
4. Комплект для поздравления с календарными и проф 

праздниками
5. Комплект П.О.С. На 2019 год с папкой

Инструменты продаж для  
Т.О.

Отдел продаж получает в 
свои руки набор 
инструментов для поиска 
новых заказчиков, 
выходит к «старым» и 
должен постоянно 
находиться в поиске 
новых клиентов. При этом 
доля новых клиентов в 
кампании А – Диск 
составляла порядка 50 % в 
месяц !

Какие же средства убеждения в высокой полезности 
для потребителя продукции получает ТО ???
И кто будет первым звеном в информационной 
подаче материала о продукции ???



Медиа бриф – на все виды продукции с учётом 
региона



Продвижение товарной группа - 
капуста Как пример 

использования 
массовой рассылки 
под различный  вид 
аудитории. При этом 
мы цепляем ЗОЖ. 
Детей и семьи.
И даже наличие 
уксусной кислоты это 
преимущество которое 
нейтрализует влияние 
Кальция на организм.
Ибо борщ на косточке 
готовят с уксусом, 
пельмени едят с 
уксусом и молоко 
летом кушают с ягодой 
!







Презентация предприятия



Письмо уведомление о клиентской 
лояльности

Письмо рассылается по всей базе 
оптовиков по электронке. При этом если 
использовать услуги интернет агентств и 
платные опции рекламных кликов в 
поисковиках – любому оптовику и 
представителю Т.С. будет казаться что 
именно на него  мы тратим рекламный 
бюджет измеряемый десятками тысяч. На 
деле мы продвигаем собственную 
продукцию лишь упоминая оптовика, как 
место продаж той или иной товарной 
группы. Занимаемся продвижением 
продукции в поисковиках 
ориентированных на конечного 
потребителя. 

Итогово партнёр или маркетинговый 
отдел в течении года получает от нас 
информацию как мы продвигаем именно 
«ЕГО СЕТЬ» в регионе в виде 
ежеквартальных информационных 
брифов.
см МЕХАНИКА АКЦИИ.

Механика акции:
1. Заключаем типовой договор с Дубль 
Гис – размещаем анимационные баннера 
со ссылкой на наш и их  сайт а так же 
сообщество где выложены карты Т.С, 
ссылки на их сайт и акции.
2. Т.О. рассылает типовое письмо по 
клиентской базе – меня лишь адресата.
3. Ежеквартально ( по подготовленному Т.
О. списку  рекламных отделов Т.С. ) – 
рассылаем бриф в котором показываем
- Ссылку и баннер в Дубль Гис по 

региону.
- Ссылку на сообщество по региону где 

есть карта магазинов, ссылка на сайт 
кампании

- Ссылку на наш сайт где заводится 
раздел НАШИ ПАРТНЁРЫ и 
публикуется промо статья которая 
дублируется  так же в наших соц сетях

- Отчёт о проводимой ПРОМО Акции с 
куклами и раздачей листовок.



Схема подключения сотрудников Т.С. как добровольных 
промоутеров



Фирменный сувенир
В основе фирменного сувенира будет 
керамическая настольная фигурка повара на 
подставке жёлтого металла. На котором будет  
гравировка «Полезные продукты»  Фигурки будут 
разноплановыми по позировке – будет видно что 
это ручная работа, роспись и лак.
Каждая из фигурок будет вкладываться в коробку 
и дариться при личной встерече.

Таким образом мы получаем уникальный 
имиджевый сувенир, нефункционального 
свойсьва который партнёр держит на столе, либо 
в шкафу.

Учитывая его неповторимость и уникальность 
фигурку будут часто брать в руки и показывать 
своим знакомым. 

Каждая фигурка будет иметь свой 
индивидуальный номер и каталог штучных 
произведений искусства. Серия будет ежегодно 
обновляться под новую продукцию с 
соответствующим легендированием при дарении 

Основа – керамика, 
авторская лепка, 
роспись, лак – высота 
5-7см ( формат нэцке) 
без учёта подставки



Поздравительный 
комплект

У каждого менеджера будет 
комплект для поздравлений 
оптовиков и своих клиентов. 
При этом с одной стороны  
следует воздержаться от явной 
политизированности 
поздравлений, не скатываясь 
до уровня общечеловеков, а с 
другой стороны учитывать 
политизированность общества 
и позитивные воспоминания, 
которые мы будем 
использовать как ретро стиль 
именно под теперь уже 
неофициальные даты – 7 
ноября, 23 Февраля а так же 
шутливые поздравления к 
корпоративным праздникам, 
Дням Рождений предприятий и 
руководства. Ибо главное для 
человека это внимание !



Комплект П.О.С. и  папка для 
документацииВ каком виде подаётся 

комплект документов ?
Крайне нужен 
респектабельный вид при 
заключении договоров. Если 
всё это подаётся в 
мультифорках или 
пластиковых папочках это не 
серьёзно. Нужен единый 
стиль подачи предприятия и 
его продукции. Где всё от 
удобства составления заявки 
в любой форме и до 
получения продукции 
вызывает доверие уже при 
первом контакте.  Крайне 
важно чтобы новый оптовик 
сразу для себя выяснил 
ценность нашего 
предложение и хотя бы 
минимальный уровень 
заботы о его комфорте и 
удобстве работы, где 
мультифор миллион, а вот 
папочек поштучно.

Данный формат папки должен соответствовать основным 
элементам фирменного стиля :
При этом  стиль подачи в предварительной презентации, 
визитки, бланка коммерческого, оформления сайта нужен 
в узнаваемых графических символах. 
Деловой партнёр должен за полторы минуты понять в 
чём дело и в чём ценность данных предложений и уже на 
50 % согласиться с положительным решением о 
сотрудничестве. 

Уже в данную папку можно вкладывать 
авторизированные коммерческие предложения и 
рекламную продукцию.
Внешний вид которой оговаривается отдельно.



Формула расчёта эффективности 
мероприятий
Высчитывается по следующему алгоритму :

1. Берётся целевая потребительская аудитория которая 
увидит нашу рекламу.

2. Аудитория делится на два.

3. Полученное число делим на 0,01 % и получаем 
прогнозируемые продажи продукции. Естественно при 
условии что все рекламные материалы сделаны 
ПРАВИЛЬНО с учётом менталитета и этнокультурных 
особенностей региона продаж.

Ожидаемый отклик от 
мероприятий

Наиболее эффективные рекламные 
мероприятия:

1. Узнавание товара НАРУЖКА и ПРОМО С КУКЛАМИ
При этом ПРОМО С КУКЛАМИ дополняется раздачей листовок 
под инфо повод ( 23 февраля, 8 марта, Майские праздники ).

2. СЕО и продвижение товара в поисковиках ( Андроид и ПК ) – 
потребитель видит наружку или АКТИВНОЕ ПРОМО, лезет в 
поисковик и набирает запрос ( Для примера после запуска 
автобусов по Барнаулу ( на них не было адреса сайта ) 
количество просмотров сайта  составило порядка 500 в месяц .

3. Обеспечение товара на полке его актуальностью к инфо 
поводу и самое главное. Доведение информации о продукте 
среди первичного звена в Т.С.  А именно до продавцов и 
сотрудников магазинов которые получают с каждой упаковкой 
не только инфо повод, который читают все сотрудники 
магазина, но и настольную игру, которая сделает сотрудников 
Т.С. Не только активными респондентами - потребителю о 
товаре, но и фактически активными промоутерами нашей 
продукции.



Точки контроля маркетинговых 
мероприятий
В качестве точки контроля будут считаться ежемесячные 
продажи продукции по регионам которые О.М. будет готовить 
ежемесячно после запуска разработанных мероприятий а 
именно:

1. СЕО сайта и Дубль Гис с продвижением в поисковиках.
2. ТОВАР + ИНФО ПОВОД на полке
3. Поставки товара с вложением «ПОДАРКА»
4. АКТИВНОЕ ПРОМО с ростовыми куклами
5. Работа О.П. с новыми материалами.

Целями рекламных мероприятий  является не только итоговое 
увеличение продаж, но и постоянное информирование Т.С. И 
оптовиков о появлении новых видов продукции в направлении 
предприятия. Привлечение новых оптовиков на примере 
работающей партнёрской программы и подаче товара как 
продукта с предельной ценностной характеристикой без скидок и 
устаревших схем маркетинга.


