
Ирина Пищук (Бородавко),
эксперт по системному маркетингу в легкой промышленности,

№1 по запросу "Системный маркетинг" в YouTube,
основатель и тренер Академии системного маркетинга,

руководитель и коуч маркетингового агентства "ТОМ СОЙЕР"



5 составляющих эффективного 
интернет-маркетинга

Как выстроить грамотную работу инструментов маркетинга 
и гарантированно увеличить продажи от 30% 

при текущих инвестициях в маркетинг



Если нет чек-листа
проверки вашего маркетинга

Скачайте www.asm5.ru/chek_list

http://www.asm5.ru/chek_list


Оцените свою систему маркетинга

№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга
Оценка инструмента Реальный срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 1. Общий маркетинг

1 1 Анализ бизнеса:

2 2
- Определение целевой 
аудитории (ЦА) 

3 3 - Анализ конкурентов

4 4 - Комплекс маркетинга 7P

5 5 - SWOT-анализ

6 6
- УПТ (уникальное торговое 
предложение)

7 7 - Воронка продаж

8 8 - Тайный покупатель

9 9
Позиционирование компании, 
бренда. Цели на 10 лет

10 10 Брендинг и фирменный стиль

11 11 Ассортиментная политика

12 12
Маркетинговая стратегия на 6-
12 месяцев



№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга
Оценка инструмента Реальный срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 2. Привлечение клиентов
13 1 Продающий сайт
14 2 Landing page, одностраничник

15 3
SEO-оптимизация (внутренняя, 
внешняя)

16 4 Контекстная реклама

17 5
Соц. сети, SMM (ВК, Facebook, 
Instagram, Одноклассники, YouTube)

18 6 Мерчендайзинг

19 7
Выставки, конкурсы, городские 
мероприятия

20 8
Продажа через онлайн-
гипермаркеты

21 9 Грамотная полиграфия
22 10 Системные распродажи и скидки

23 11
Акции по привлечению клиентов 
принципу ODC

24 12 Партнерские программы
25 13 Геолокационные сети
26 14 Реклама на ТВ или радио
27 15 Наружная реклама
28 16 Мастер-классы и обучение

Оцените свою систему маркетинга



№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга

Оценка инструмента Реальный 
срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 3. Обслуживание клиентов
29 1 Правильная база клиентов

30 2
Регламенты работы с 
указанием сроков

31 3
Продающее коммерческое 
предложение и прайс-лист

32 4 Техника продаж
33 5 Скрипты продаж

34 6

Ценность как объяснение 
цены, Характеристики -
Преимущества - Выгоды 
(ХПВ) и Сторителлинг

35 7
Внутренние тренинги для 
сотрудников

36 8
Улучшение сервиса и 
клиентоориентированность 
процессов

37 9
Обучение клиентов онлайн 
(вебинары, рассылки, 
видеоуроки)

38 10
Маркетинговая поддержка 
(для оптовиков)

39 11 Корпоративный маркетинг

Оцените свою систему маркетинга



№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга
Оценка инструмента Реальный срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 4. Удержание и возврат клиентов

40 1
Программа лояльности для 
постоянных клиентов

41 2
Акции по удержанию и возврату 
клиентов по принципу ODC

42 3 Визиты и звонки вежливости
43 4 E-mail-маркетинг
44 5 Sms-маркетинг

Оцените свою систему маркетинга



Большая цель:
выстроить грамотную систему маркетинга, 

которая увеличит продажи от 30%



Зачем вам это всё?



Знакомство



Пройденный путь



Собственник бизнесов



Автор двух книг 
по маркетингу



Эксперт 
по системному 
маркетингу



№1 по запросу «Системный маркетинг»
в YouTube



Спикер 
международных 
выставок



Развивала маркетинг и 
продажи



Лучший результат

Рост продаж
в 2,88 раза



Я помогаю…



Чем я могу быть Вам полезна?
Бесплатно!



www.asm5.ru/book

Чем я могу быть Вам полезна?



Чем я могу быть Вам полезна?

www.asm5.ru/trening



Ошибки
предпринимателей в маркетинге



Системный бизнес



Что такое маркетинг?



Система маркетинга



Ресурсы 
для создания системы маркетинга

Социальный 
капитал

Деньги

Связи

Время

Люди



Система маркетинга в опте и рознице



Определяем инструментарий

№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга
Оценка инструмента Реальный срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 1. Общий маркетинг

1 1 Анализ бизнеса:

2 2
- Определение целевой 
аудитории (ЦА) 

3 3 - Анализ конкурентов

4 4 - Комплекс маркетинга 7P

5 5 - SWOT-анализ

6 6
- УПТ (уникальное торговое 
предложение)

7 7 - Воронка продаж

8 8 - Тайный покупатель

9 9
Позиционирование компании, 
бренда. Цели на 10 лет

10 10 Брендинг и фирменный стиль

11 11 Ассортиментная политика

12 12
Маркетинговая стратегия на 6-
12 месяцев



Определяем инструментарий

№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга
Оценка инструмента Реальный срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 2. Привлечение клиентов
13 1 Продающий сайт
14 2 Landing page, одностраничник

15 3
SEO-оптимизация (внутренняя, 
внешняя)

16 4 Контекстная реклама

17 5
Соц. сети, SMM (ВК, Facebook, 
Instagram, Одноклассники, YouTube)

18 6 Мерчендайзинг

19 7
Выставки, конкурсы, городские 
мероприятия

20 8
Продажа через онлайн-
гипермаркеты

21 9 Грамотная полиграфия
22 10 Системные распродажи и скидки

23 11
Акции по привлечению клиентов 
принципу ODC

24 12 Партнерские программы
25 13 Геолокационные сети
26 14 Реклама на ТВ или радио
27 15 Наружная реклама
28 16 Мастер-классы и обучение



Определяем инструментарий

№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга

Оценка инструмента Реальный 
срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 3. Обслуживание клиентов
29 1 Правильная база клиентов

30 2
Регламенты работы с 
указанием сроков

31 3
Продающее коммерческое 
предложение и прайс-лист

32 4 Техника продаж
33 5 Скрипты продаж

34 6

Ценность как объяснение 
цены, Характеристики -
Преимущества - Выгоды 
(ХПВ) и Сторителлинг

35 7
Внутренние тренинги для 
сотрудников

36 8
Улучшение сервиса и 
клиентоориентированность 
процессов

37 9
Обучение клиентов онлайн 
(вебинары, рассылки, 
видеоуроки)

38 10
Маркетинговая поддержка 
(для оптовиков)

39 11 Корпоративный маркетинг



Определяем инструментарий

№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга
Оценка инструмента Реальный срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 4. Удержание и возврат клиентов

40 1
Программа лояльности для 
постоянных клиентов

41 2
Акции по удержанию и возврату 
клиентов по принципу ODC

42 3 Визиты и звонки вежливости
43 4 E-mail-маркетинг
44 5 Sms-маркетинг



Общий маркетинг



Аналитика и фундамент бизнеса



Шаг 1. Определяем целевую аудиторию

B2B
план



Шаг 1. Определяем целевую аудиторию

B2B
факт



B2C
план

Шаг 1. Определяем целевую аудиторию



B2C
факт

Шаг 1. Определяем целевую аудиторию



Шаг 2. Провести анализ конкурентов



Шаг 2+. Аудируем бизнес со стороны



Шаг 3. Провести экспресс SWOT-
анализ



Шаг 4. Построить воронку продаж



Пример воронки продаж в CRM



Шаг 5. Формулируем УТП
(уникальное торговое предложение)



Шаг 6. Сформулировать позиционирование



Шаг 7. Разработать нейминг и 
фирменный стиль



Шаг 8. Провести аудит ассортимента



Шаг 8. Составить ассортиментную матрицу



Шаг 9. Маркетинговая стратегия
на 6-12 месяцев



Базовая система маркетинга



Привлечение клиентов



Определяем инструментарий

№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга
Оценка инструмента Реальный срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 2. Привлечение клиентов
13 1 Продающий сайт
14 2 Landing page, одностраничник

15 3
SEO-оптимизация (внутренняя, 
внешняя)

16 4 Контекстная реклама

17 5
Соц. сети, SMM (ВК, Facebook, 
Instagram, Одноклассники, YouTube)

18 6 Мерчендайзинг

19 7
Выставки, конкурсы, городские 
мероприятия

20 8
Продажа через онлайн-
гипермаркеты

21 9 Грамотная полиграфия
22 10 Системные распродажи и скидки

23 11
Акции по привлечению клиентов 
принципу ODC

24 12 Партнерские программы
25 13 Геолокационные сети
26 14 Реклама на ТВ или радио
27 15 Наружная реклама
28 16 Мастер-классы и обучение



Нужно ли быть онлайн?



Привлечение клиентов

Шаг 1. Продающий сайт



НеПродающие сайты



Продающие сайты



Продающие сайты



7 законов создания и разработки 
продающего сайта



Закон 1. Простое и запоминающееся 
доменное имя сайта



Закон 2. Продуманный функционал



Закон 3. Правильно подобранная 
платформа для вашего сайта 



Закон 4. Грамотная структура 
сайта



Закон 4. Грамотная структура 
интернет-магазина. Вариант 1



Закон 4. Грамотная структура 
интернет-магазина. Вариант 2



Закон 5. Высокий уровень юзабилити
(удобства использования) 



Закон 6. Уникальный, качественный и 
оптимизированный контент 



Закон 7. Продающие триггеры 
(модули)



У кого внедрено?



Привлечение клиентов

Шаг 2. Сайты-одностраничники



Привлечение клиентов

Сайт-одностраничник или landing page



Привлечение клиентов

Сайт-одностраничник или landing page



Привлечение клиентов

Сайт-одностраничник или landing page



Привлечение клиентов

Сайт-одностраничник или landing page
Разработка ТЗ



Привлечение клиентов

Сайт-одностраничник или landing page
фотосессии и прочие орг. моменты



Как это выглядит «До»



Привлечение клиентов

Сайт-одностраничник или landing page



У кого внедрено?



Привлечение клиентов

Шаг 3. «Белая» внутренняя SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



Привлечение клиентов

«Белая» SEO-оптимизация 



У кого внедрено?



Привлечение клиентов

Шаг 4. Грамотная контекстная реклама



Что это такое?



Привлечение клиентов

Контекстная реклама



Привлечение клиентов

Контекстная реклама



Привлечение клиентов

Специфика контекстной рекламы



Привлечение клиентов

Процесс подбора запросов



Привлечение клиентов

Семантическое ядро



Контекстная реклама

Соответствие целевому запросу



Контекстная реклама

Соответствие целевому запросу



Контекстная реклама

Заголовок и текст объявления



Контекстная реклама

Заголовок и текст объявления



Контекстная реклама

Быстрые ссылки



Контекстная реклама

Быстрые ссылки



Контекстная реклама

Уточнения



Контекстная реклама

Уточнения



Контекстная реклама

Отображаемая ссылка



Контекстная реклама

Отображаемая ссылка



Контекстная реклама

Контактная информация



Контекстная реклама

Контактная информация



Контекстная реклама

Новинки рекламы: онлайн-чат



Контекстная реклама

Внутренние настройки



У кого внедрено?



Привлечение клиентов

Шаг 5. Продающие социальные сети (SMM)



Проблемы продаж в социальных 
сетях



Причины присутствия в 
социальных сетях





Статистика за 2018 г.



Статистика за 2018 г.



Статистика за 2018 г.



Статистика за 2018 г.



Статистика за 2018 г.



Статистика за 2018 г.



Место социальных сетей в маркетинге



Зачем вам соцсети?



Зачем вам соцсети?



Зачем вам соцсети?



С чего начать?



Пример. Анализ конкурентов



Пример. Анализ конкурентов



Пример. Боли



Выбор соц. сетей



Портрет целевой аудитории



Пример



Позиционирование

- По бренду
- По ассортименту

* Перенесите часть названия
на иконку аватара, чтобы
сократить количество
символов
* Уберите все лишние значки,
слова-связки, направления
работы, повторы и пр.



Создаем идеальное сообщество



Пример



Пример



15 бесплатных методов 
продвижения



Рубрикация контента



Примеры в рабочей тетради





Контент-план



Контент-план. Пример



Комьюнити-менеджмент

Скрипты продаж
Работа с возражениями
Нивелирование негатива
Управлением мнением аудитории



Пример



Типы активностей



Примеры





Примеры для Instagram



Примеры для Instagram



Примеры для Instagram



Примеры для Instagram







Типичные ошибки



Полезно знать!



Аналитика



Учет показателей роста 
сообщества



Воронка



Пример



Таблица заказов



Пример



Сотрудник



У кого внедрено?



Привлечение клиентов

Шаг 6. Мерчендайзинг



Привлечение клиентов

Шаг 7. Выставки, недели моды, конкурсы



Привлечение клиентов

Шаг 8. Продажи через онлайн-гипермаркеты



Привлечение клиентов

Шаг 9. Грамотная полиграфия



Привлечение клиентов

Шаг 10. Системные распродажи и скидки



Привлечение клиентов

Шаг 11. Акции по принципу ODC



Привлечение клиентов

Шаг 12. Партнерские программы



Привлечение клиентов

Шаг 13. Геолокационные сети



Привлечение клиентов

Шаг 14 и 15. Реклама на ТВ и радио



Привлечение клиентов

Шаг 16. Наружная реклама



Привлечение клиентов

Шаг 17. Мастер-классы и обучение



Системный маркетинг



Обслуживание клиентов



Определяем инструментарий

№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга

Оценка инструмента Реальный 
срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 3. Обслуживание клиентов
29 1 Правильная база клиентов

30 2
Регламенты работы с 
указанием сроков

31 3
Продающее коммерческое 
предложение и прайс-лист

32 4 Техника продаж
33 5 Скрипты продаж

34 6

Ценность как объяснение 
цены, Характеристики -
Преимущества - Выгоды 
(ХПВ) и Сторителлинг

35 7
Внутренние тренинги для 
сотрудников

36 8
Улучшение сервиса и 
клиентоориентированность 
процессов

37 9
Обучение клиентов онлайн 
(вебинары, рассылки, 
видеоуроки)

38 10
Маркетинговая поддержка 
(для оптовиков)

39 11 Корпоративный маркетинг



Обслуживание клиентов

Шаг 1. Правильная база клиентов



Обслуживание клиентов

Шаг 1. Правильная база клиентов



Обслуживание клиентов

Шаг 1. Правильная база клиентов



Обслуживание клиентов

Шаг 1. Правильная база клиентов



Обслуживание клиентов

Шаг 2. Регламенты работы



Обслуживание клиентов

Шаг 2. Регламенты работы



Обслуживание клиентов

Шаг 3. Продающее КП и прайс-лист



Обслуживание клиентов

Шаг 3. Продающее КП и прайс-лист



Обслуживание клиентов

Шаг 3. Продающее КП и прайс-лист



Обслуживание клиентов

Шаг 4. Техника продаж



Обслуживание клиентов

Шаг 4. Техника продаж

1 - Установление контакта

2 - Выявление потребностей

3 - Презентация решения

4 - Обработка возражений

5 - Заключение сделки



Обслуживание клиентов

Шаг 5. Скрипты продаж



Обслуживание клиентов

Шаг 6. Ценность как объяснение 
цены, ХПВ и сторителинг



Обслуживание клиентов

Шаг 6. Ценность как объяснение 
цены, ХПВ и сторителлинг



Обслуживание клиентов

Шаг 6. Ценность как объяснение 
цены, ХПВ и сторителлинг



Обслуживание клиентов

Шаг 6. Ценность как объяснение 
цены, ХПВ и сторителлинг



Обслуживание клиентов

Шаг 6. Ценность как объяснение 
цены, ХПВ и сторителлинг



Обслуживание клиентов

Шаг 6. Ценность как объяснение 
цены, ХПВ и сторителлинг



Обслуживание клиентов

Шаг 7. Внутренние тренинги для 
сотрудников



Обслуживание клиентов

Шаг 8. Улучшение сервиса
и клиентоориентированность процессов



Обслуживание клиентов

Шаг 8. Улучшение сервиса
и клиентоориентированность процессов



Обслуживание клиентов

Шаг 9. Обучение клиентов онлайн 
(вебинары, рассылки, видеоуроки)



Обслуживание клиентов

Шаг 9. Обучение клиентов онлайн
(вебинары, рассылки, видеоуроки)  



Обслуживание клиентов

Шаг 10. Маркетинговая поддержка 
(для оптовиков)



Например. Маркетинговая стратегия
на 6-12 месяцев



Например. Маркетинговая стратегия
на 6-12 месяцев



Обслуживание клиентов

Шаг 11. Корпоративный маркетинг



Базовая система маркетинга



Удержание и возврат клиентов



Определяем инструментарий

№ 
скв.

№ Инструмент маркетинга
Оценка инструмента Реальный срок 

донастройки / 
внедрения

Примечания
0 1 2 3 4 5

Блок 4. Удержание и возврат клиентов

40 1
Программа лояльности для 
постоянных клиентов

41 2
Акции по удержанию и возврату 
клиентов по принципу ODC

42 3 Визиты и звонки вежливости
43 4 E-mail-маркетинг
44 5 Sms-маркетинг



Удержание и возврат клиентов

Шаг 1. Программы лояльности



Удержание и возврат клиентов

Шаг 2. Акции по удержанию и возврату 
клиентов по принципу ODC



Удержание и возврат клиентов

Шаг 3. Визиты и звонки вежливости



Удержание и возврат клиентов

Шаг 4. E-mail-маркетинг



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг
Стратегия



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг
Сбор базы



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг

В2В В2С



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг
Выбор сервиса



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг
Сегментация



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг
Структура письма

1. Прехедер

2. Хедер (шапка)

3. Тело

4. Футер

5. Постфутер



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг
Воронка

sms / 
e-mail

Дата рассылки Время Тема письма
Отправ-

лено
Достав-

лено
Открыли

Из 
доставки в 
открытия

Клики
Из 

доставки в 
клики

Из 
открытий в 

клики
Покупки

Из 
доставки в 

покупку

Из 
открытия в 

покупку

Из клика в 
покупку

Отписа-
лись

Отписа-
лись/ 

Достав-
лено

e-mail 01.01.2013 ср 11.00



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг
Шаблон письма



Удержание и возврат клиентов

E-mail (или sms)-маркетинг
Принцип сообщения в sms-маркетинге



У кого внедрено?



Удержание и возврат клиентов

Шаг 5. Sms-маркетинг



Базовая система маркетинга



Причастны к их результатам



Ошибки в маркетинге

Копируют конкурентов



Ошибки в маркетинге

Нет позиционирования



Ошибки в маркетинге

Нет фирменного стиля



Ошибки в маркетинге

Нейминг не соответствует 
позиционированию



Ошибки в маркетинге

Непонятный ассортимент



Ошибки в маркетинге

Заказали непродающий сайт



Ошибки в маркетинге

Не умеем контролировать подрядчиков, 
например, контекстную рекламу



Ошибки в маркетинге

Неэффективно участвуем в выставках



Ошибки в маркетинге

Работа с клиентами ведется в экселе
или тетрадке



Ошибки в маркетинге

Нет инструментов возврата клиентов



Итак, вам предстоит такой путь

Шаг 1. Аналитика →

Шаг 2. Разработка фундамента бизнеса →

Шаг 3. Внедрение (шлифовка) инструментов по привлечению 

клиентов→

Шаг 4. Внедрение (шлифовка) инструментов по обслуживанию 

клиентов →

Шаг 5. Внедрение (шлифовка) инструментов по удержанию 

клиентов →

Шаг 6. Регулярный контроль и замер результатов



Система маркетинга –
мощный источник роста продаж в 

вашем бизнесе



Кто хочет также?
Построить систему маркетинга 
и вывести бизнес на новый 
уровень?



А у кого возник вопрос
«КАК»?

Как написать грамотные продающие скрипты?

Как настроить CRM?

Как внедрить принцип ХПВ и сторителинг?

Как разработать продающее КП?

Как заставить продавцов применять технику продаж?

Как написать регламенты работы?

Как сформировать маркетинговый пакет оптовика?

Как провести обучение сотрудников?



У вас 3 пути: 

Путь 1:
Нанять

специалиста

Путь 2:
Делать все

самостоятельно Путь 3:
Пройти путь за 3,5 месяца

и не совершать ошибок



Будете делать все сами?
Тогда заложите время,
которое вы потратите впустую
и деньги, которые вы не вернете



А чтобы выбрать крутого 
специалиста, 
сначала нужно самим разобраться 
в маркетинге



Иначе вместо вас ваши деньги
просто потратит тот, 
кого вы наняли



К тому же 
ЛИЧНОЕ УЧАСТИЕ
собственника бизнеса в развитии
всегда дает результаты выше 
В РАЗЫ



Я знаю, что разобраться
самому в маркетинге 
непросто



Но можно,
если приложить усилия



www.asm5.ru/trening

Давайте двигаться вместе!



Специализация курса
– fashion-индустрия



Кого ждем на обучении



Кого просим не приходить



Что вы получите после 
прохождения курса



Структура курса



Программа курса



Программа курса



Программа курса



Программа курса



Программа курса



Программа курса



Особенности онлайн-курса



Как будет проходить обучение



Пакеты участия



Только 19 и 20 сентября
для участников мастер-класса

Промокод «Текстильлегпром»



Для сомневающихся

Промокод «Выставка»



Кто хочет изучить один блок



Гарантия возврата денег



Кто не планировал бюджет 
на обучение

Мы договорились
для вас



Для любителей «бесплатностей»



Следите за выходом новой книги!

или



Встречаемся завтра на бизнес-завтраке

www.asm5.ru/zavtrak



Для сомневающихся:
бесплатная консультация

irina_borodavko

+7 985 760 86 46



Ваши инсайты и вопросы



Спасибо за внимание!

+7 495 (985) 760 86 46
5@tom6.ru

Ирина Пищук (Бородавко),
эксперт по системному маркетингу в легкой промышленности,

№1 по запросу "Маркетинг" и "Системный маркетинг" в YouTube,
основатель и тренер Академии системного маркетинга,

руководитель и коуч маркетингового агентства "ТОМ СОЙЕР"



Разверните крупный бизнес


