
КАК СОЗДАВАТЬ
ТОВАРЫ
БЕСТСЕЛЛЕРЫ?





ТОВАРНЫЙ БРЕНДИНГ –
ТО, ЧТО МЫ ДЕЛАЕМ 

ЛУЧШЕ ВСЕГО



12
ЛЕТ

более 1000
ПРОЕКТОВ ПО СОЗДАНИЮ БРЕНДОВ

117
ПОСТОЯННЫХ КЛИЕНТОВ





МЫ ПОЛУЧАЕМ
МЕЖДУНАРОДНЫЕ

Наши работы неоднократно удостаиваются 
престижными международными наградами 
профессиональных отраслевых фестивалей, 
что дает нам держаться на высоких позициях 
в рейтинге креативности среди брендинговых
агентств России. 

НАГРАДЫ



… НО НАШИ
ГЛАВНЫЕ

КАК ВЫ ДУМАЕТЕ, РАДИ ЧЕГО МЫ 
РАБОТАЕМ? 

РАДИ ТОГО, ЧТОБЫ НАШИ КЛИЕНТЫ МОГЛИ 
ЗАРАБАТЫВАТЬ БОЛЬШЕ!

В 2012 году созданный нами бренд «с нуля» 
«СЕЛО ЗЕЛЕНОЕ», для нашего клиента 
агрохолдинга «КОМОС-ГРУПП» вошёл в 
рейтинг Forbes «ТОП-10 самых удачных 
российских брендов», заработав для нашего 
клиента 550 000 000 руб за первый год после 
«запуска».

НАГРАДЫ
в рейтинге Forbes



ВЫРУЧКА 2012 г. - 550 млн. руб.
2019 – более 10 млрд. руб.



ТО П  СА М Ы Х  УД АЧ Н Ы Х
РО С С И Й С К И Х  Б Р Е Н Д О В

2 0 1 6  ГОД  

В 2016 году, 
разработанный нами «с 
нуля» бренд «ДАНАР», 
для нашего 
регионального клиента 
«Кезского сырзавода» 
вошёл в рейтинг Forbes
«ТОП-10  самых удачных 
российских брендов», 
заработав для нашего 
клиента 82 000 000 руб за 
первый год после 
«запуска».





ВЫРУЧКА
1.35 млрд. руб.







НА КАКИЕ ПОКАЗАТЕЛИ В ВАШЕМ 
БИЗНЕСЕ МЫ ВЛИЯЕМ



НА КАКИЕ ПОКАЗАТЕЛИ В БИЗНЕСЕ МЫ ВЛИЯЕМ

УВЕЛИЧЕНИЕ ДОЛИ 
НА РЫНКЕ

УВЕЛИЧЕНИЕ 
ЧАСТОТНОСТИ 

ПОКУПКИ 
ТОВАРА/УСЛУГИ

УВЕЛИЧЕНИЕ ВАЛОВОЙ 
ВЫРУЧКИ

СКОРОСТЬ ВОЗВРАТА 
ИНВЕСТИЦИЙ

%



ЧТО ТАКОЕ БЕСТСЕЛЛЕРЫ?
Бестсе́ллер (от англ. best seller — «продаваемый лучше всех»)

https://ru.wikipedia.org/wiki/%25D0%2590%25D0%25BD%25D0%25B3%25D0%25BB%25D0%25B8%25D0%25B9%25D1%2581%25D0%25BA%25D0%25B8%25D0%25B9_%25D1%258F%25D0%25B7%25D1%258B%25D0%25BA


ПРОИЗВОДСТВЕННОЕ МЫШЛЕНИЕ

СОЗДАТЬ КАК МОЖНО БОЛЬШЕ КАКИХ-ТО 
ПРОДУКТОВ



ЦЕННОСТЬ ПРОДАЖИ ПРОДУКТ



ЦЕННОСТЬ ПРОДАЖИ ПРОДУКТ



ЦЕННОСТЬ ПРОДАЖИ ПРОДУКТ

750 SKUСКИДКИ 
АКЦИИ

«Премиум качество 
по эконом цене»



Подобная модель не создает ощущение уникальности предложения 
у потребителей при высокой актуальности спроса к данной категории 
продукции включая конкурентов. В этом случае, у производителя нет 
брендов – есть неуникальные торговые марки, которые могут быть 
привлекательны только ценой. 

Для реализации своей продукции производитель вынужден 
применять Push-стратегию постоянно стимулируя сбыт, Эта 
стратегия одна из самых затратных и требует постоянно больших 
усилий.  

ЦЕННОСТЬ ПРОДАЖИ ПРОДУКТ

750 SKUСКИДКИ 
АКЦИИ

«Премиум качество 
по эконом цене»



Push стратегия

Производя продукцию для потребительского рынка, производитель не инвестирует в 
создание ценности своего предложения для конечного покупателя, а работает на интерес 
дистрибьютера постоянно стимулируя спрос среди продавцов к своей продукции, жертвуя 
своей нормой рентабельности ради скидок, чтобы продавцы могли зарабатывать на его 
продукции. 

Как следствие: производитель тратит колоссальные ресурсы на поддержание этой системы 
недорабатывая и постоянно нуждается в средствах на развитие, т.к. вся премия уходит 
продавцам.



ПОКАЗЫВАЕМ КАК МОЖНО 
ДУМАТЬ ПО-ДРУГОМУ…



ЦЕННОСТЬ ПРОДАЖИ ПРОДУКТ

Какую пользу 
получит ваш 
покупатель?

Цена будет 
соразмерна той 
пользе, которую 
он получает

Востребованный 
продукт



ЦЕННОСТЬ ПРОДАЖИ ПРОДУКТ

Какую пользу 
получит ваш 
покупатель?

Цена будет 
соразмерна той 
пользе, которую 
он получает

Востребованный 
продукт

Подобная модель позволяет производителю вырваться из 
ловушки ценовой конкуренции. 

Инвестиции в формирование собственного уникального 
предложения, продукта и коммуникации, благодаря которой эта 
уникальность будет донесена до его потребителя при актуальном 
спросе на аналогичную продукцию, позволяет производителю 
иметь устойчивый спрос и продавать товары с премией к рынку.



Pull стратегия

Производитель инвестирует в создание ценности и коммуникацию своего продукта для 
конечного покупателя. Тот в свою очередь, понимает ценность предложения и уже сам 
формирует спрос на продукцию. Продавцы постоянно заказывают продукцию у 
производителя. Производитель диктует им цены и условия. 

Как следствие: производитель зарабатывает, благодаря устойчивому спросу на свою 
продукцию, увеличивает свою долю на рынке, инвестирует в расширение производства.



МЕНЯЕМ ПРОИЗВОДСТВЕННОЕ 
МЫШЛЕНИЕ НА 

ЦЕННОСТНОЕ



ЦЕННОСТЬ – ЭТО КАКУЮ 
ПРОБЛЕМУ ВАШЕГО ПОКУПАТЕЛЯ 
РЕШАЕТ ВАШ БРЕНД?

ПРОДУКТ – ЭТО ОТВЕТ НА 
СКОЛЬКО ВАШ ПРОДУКТ ИЛИ 
УСЛУГА СООТВЕТСТВУЕТ РЕШЕНИЮ 
ВАШЕГО БРЕНДА?

КОММУНИКАЦИЯ – ЭТО ПРО ТО, 
ГДЕ, КОМУ И КАКИМ ОБРАЗОМ 
РАССКАЗАТЬ ПРО РЕШЕНИЕ 
ВАШЕГО БРЕНДА, РАССКРЫВАЯ 
ВАШ ПРОДУКТ ИЛИ УСЛУГУ ДЛЯ 
ПОТРЕБИТЕЛЯ?

КОМПЛЕКСНЫЙ
ВЗГЛЯД НА БРЕНД

ЦЕН
НОСТ

Ь

ПРОДУКТ/ УСЛУГА

КОММУНИКАЦИЯ



3D ПОЛЕ БРЕНДА

ДИАГНОСТИЧЕСКИЙ ИНСТРУМЕНТ GETBRAND,
НАПРВАВЛЕННЫЙ НА ОПРЕДЕЛЕНИЕ ТЕКУЩЕГО 
СОСТОЯНИЯ ВАШЕГО БРЕНДА В ТРЕХ ИЗМЕРЕНИЯХ: 
ЦЕННОСТЬ, ПРОДУКТ, КОММУНИКАЦИЯ 

АУДИТ БРЕНДА В ТРЕХ ИЗМЕРЕНИЯХ:
«ЦЕННОСТЬ, ПРОДУКТ, КОММУНИКАЦИЯ»

®



ВЫ САМИ МОЖЕТЕ 
ПРОВЕРИТЬ ВАШ БРЕНД.

Скачайте с помощью QR-
кода чек-лист по аудиту 
дизайна и посмотрите 
видео инструкцию 
по использованию 

ДЛЯ ВАС МЫ ПОДГОТОВИЛИ «ЭКСПРЕСС-
ЧЕК-ЛИСТ» С ОСНОВНЫМИ ВОПРОСАМИ.

определение пользы
бизнеса для вашего
покупателя 

Аудит бренда: НАЗВАНИЕ БРЕНДА . . . . . . . . . . . . . .

Как это работает:

Звоните: +7 495 66 99 300; 
Пишите: wantbrand@getbrand
с темой письма «Аудит Бренда».
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Хотите получить подробную консультацию по вашему тесту или помощь с оценкой 
вашего бренда от наших специалистов? 

соответствие вашего
продукта ценности
для вашего покупателя 

ПРОДУКТЦЕННОСТЬЦЕННОСТЬ

Ответьте на вопросы каждого пункта в трех основных разделах 
ЦЕННОСТЬ, ПРОДУКТ, КОММУНИКАЦИИ максимально честно, «да» или 
«нет». Если ваш ответ «да», то поставьте галочку в кружочке рядом с 
пунктом вопроса.

Посчитайте, сколько галочек у вас получилось в каждом разделе. 

Посмотрите на треугольную диаграмму справа. Вершины или оси 
треугольника соответствуют одному из трех разделов теста ЦЕННОСТЬ, 
ПРОДУКТ, КОММУНИКАЦИЯ. Посчитайте, сколько у вас положительных 
ответов в каждом из разделов и отметьте точкой на диаграмме число, 
соответствующее количеству ваших положительных ответов в каждом 
разделе на соответствующей оси диаграммы.

Соедините точки между собой. Закрасьте получившуюся фигуру внутри. 

Посмотрите на результат. В идеале диаграмма должна быть полностью 
закрашена.  Это значит, что вы положительно ответили на все вопросы, и 
с вашим брендом все хорошо. Но если вы не смогли ответить на 
некоторые вопросы утвердительно, то ваша диаграмма и диаграмма 
теста не совпадают. Посмотрите, в каких разделах есть «провалы». Что 
можно сделать прямо сейчас? 

инструмент GETBRAND для комплексной диагностики бренда

транслирование информации
вашему покупателю
о характеристиках
и выгодах вашего продукта

КОММУНИКАЦИИ
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определение пользы
бизнеса для вашего
покупателя 

Аудит бренда: НАЗВАНИЕ БРЕНДА . . . . . . . . . . . . . .

Как это работает:

Звоните: +7 495 66 99 300; 
Пишите: wantbrand@getbrand
с темой письма «Аудит Бренда».

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.
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żŧŷŧűŹŬŷůŸŹůűů�ũŧſůż�ŶŷŵūźűŹŵũ�
ŵŸŴŵũŴŵŰ�ŽŬŴŴŵŸŹů�ũŧſŬŪŵ�ŨůŮŴŬŸŧ"

ŚūŵŨŸŹũŵ��ŚūŵŨŴŵ�Ųů�ũŧſůų�űŲůŬŴŹŧų�
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ŖŷŬūŴŧŮŴŧžŬŴůŬ��ŖŵŴůųŧŬŹŬ�Ųů�ũƂ�
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Хотите получить подробную консультацию по вашему тесту или помощь с оценкой 
вашего бренда от наших специалистов? 

соответствие вашего
продукта ценности
для вашего покупателя 

ПРОДУКТЦЕННОСТЬЦЕННОСТЬ

Ответьте на вопросы каждого пункта в трех основных разделах 
ЦЕННОСТЬ, ПРОДУКТ, КОММУНИКАЦИИ максимально честно, «да» или 
«нет». Если ваш ответ «да», то поставьте галочку в кружочке рядом с 
пунктом вопроса.

Посчитайте, сколько галочек у вас получилось в каждом разделе. 

Посмотрите на треугольную диаграмму справа. Вершины или оси 
треугольника соответствуют одному из трех разделов теста ЦЕННОСТЬ, 
ПРОДУКТ, КОММУНИКАЦИЯ. Посчитайте, сколько у вас положительных 
ответов в каждом из разделов и отметьте точкой на диаграмме число, 
соответствующее количеству ваших положительных ответов в каждом 
разделе на соответствующей оси диаграммы.

Соедините точки между собой. Закрасьте получившуюся фигуру внутри. 

Посмотрите на результат. В идеале диаграмма должна быть полностью 
закрашена.  Это значит, что вы положительно ответили на все вопросы, и 
с вашим брендом все хорошо. Но если вы не смогли ответить на 
некоторые вопросы утвердительно, то ваша диаграмма и диаграмма 
теста не совпадают. Посмотрите, в каких разделах есть «провалы». Что 
можно сделать прямо сейчас? 

инструмент GETBRAND для комплексной диагностики бренда

транслирование информации
вашему покупателю
о характеристиках
и выгодах вашего продукта
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Типовой график текущего состояния бренда 
одного нашего клиента после проведения  
аудита «3D ПОЛЕ БРЕНДА», проводимого 
по 28-ти параметрам.

Зелёный периметр – идеальная ситуация, 
когда все части комплекса на 7 из 7!

Красное поле – текущее состояние дел 
одного нашего клиента.  

Данный аудит наглядно показывает, какая из 
частей не дотягивает до идеала, и над чем 
необходимо работать для достижения 
эффективного результата. 

«3D ПОЛЕ БРЕНДА» АУДИТ



А, ЧТО ЕСЛИ...?



«ЗАРАЗИТЬ БРЕНДОМ» 
ВСЮ КОМПАНИЮ?



Продажи
Бренд

Менеджмент

Постоянное
получение 
обратной 
связи 

Производство
Внедрение

Процесс
постоянных
изменений

КАК ЗАПУСТИТЬ 
СОЗДАНИЕ 
НОВЫХ 
ПРОДУКТОВ В 
ВАШЕЙ 
КОМПАНИИ?



УНИКАЛЬНАЯ 2-ДНЕВНАЯ СТРАТЕГИЧЕСКАЯ РАБОЧАЯ СЕССИЯ ТРЕНЕРОВ-
ФАСИЛИТАТОРОВ GETBRAND С КРОССФУНКЦИОНАЛЬНОЙ КОМАНДОЙ 
КЛИЕНТА ПО ПОИСКУ ЦЕННОСТИ  ДЛЯ ПОКУПАТЕЛЯ, НОВЫХ ИДЕЙ ДЛЯ 
ПРОДУКТОВ И ИДЕЙ ПО КОМУУНИКАЦИИ И ПРОДВИЖЕНИЮ    

ВОРКШОП
ВЫСОТА®



2-Х ДНЕВНАЯ 
СТРАТСЕССИЯ

С КРОССКАТЕГОРИЙНОЙ
КОМАНДОЙ КЛИЕНТА







С ЧЕГО НАЧАТЬ?



ТЕХНИКА №1 
«ВДОХНОВЛЯЮЩЕЙ ВОПРОС»





МОЛОДЫЕ
НОВАТОРЫ
ОТКРЫТЫЕ

КТО? ЧТО ХОТЯТ ОТ ПРОДУКТА?
КАЙФА
ВКУСНЯТИНЫ
ПОЛЬЗЫ
МНОГООБРАЗИЯ

ЧТО ХОТЯТ ОТ ЖИЗНИ? (стремления) 
ВПЕЧАТЛЕНИЙ
БЫТЬ ОСОБЕННЫМИ
ВЫГЛЯДЕТЬ КРУТО
БЫТЬ В ТРЕНДЕ
БЫТЬ ЗДОРОВЫМИ

Ценностные
слова

Ценностные
слова



КАК МЫ МОЖЕМ ПОМОЧЬ... (КОМУ?),

ЧТОБЫ ОНИ МОГЛИ... (стремления)

МОЛОДЫЕ
НОВАТОРЫ
ОТКРЫТЫЕ

ВПЕЧАТЛЕНИЙ
БЫТЬ ОСОБЕННЫМИ
ВЫГЛЯДЕТЬ КРУТО
БЫТЬ В ТРЕНДЕ
БЫТЬ ЗДОРОВЫМИ



КАК МЫ МОЖЕМ ПОМОЧЬ ОТКРЫТЫМ, 
МОЛОДЫМ, НОВАТОРАМ, ЧТОБЫ ОНИ 
МОГЛИ ПОЛУЧИТЬ ВПЕЧАТЛЕНИЯ, БЫТЬ 
ОСОБЕННЫМИ, ВЫГЛЯДЕТЬ КРУТО, БЫТЬ В 
ТРЕНДЕ И ЗАБОТИТСЯ О СВОЕМ ЗДОРОВЬЕ?



КАК МЫ МОЖЕМ ПОМОЧЬ ОТКРЫТЫМ, МОЛОДЫМ, 
НОВАТОРАМ, ЧТОБЫ ОНИ МОГЛИ ПОЛУЧИТЬ
ВПЕЧАТЛЕНИЯ, БЫТЬ ОСОБЕННЫМИ, ВЫГЛЯДЕТЬ КРУТО, 
БЫТЬ В ТРЕНДЕ И ЗАБОТИТСЯ О СВОЕМ ЗДОРОВЬЕ?

















Даже 
небольшие 
изменения, 
ведут к 
заметным 
результатам 



ТЕХНИКА №2 
«РЕВОЛЮЦИЯ»



Выпишите стереотипы 

Какой стереотип в вашей 
категории. вы можете 
ОТМЕНИТЬ, УСИЛИТЬ Х10, 
ИЗВРАТИТЬ и это будет 
фишкой вашего бизнеса?

Усилить X10

Убрать Извратить

ГЕНЕРИМ СОБСТВЕННЫЕ ИДЕИ



СОЗДАЕМ АВИАКОМПАНИЮ (ДЕМО)



СОЗДАЕМ АВИАКОМПАНИЮ (ДЕМО)

• Стюардессы
• Пилоты за закрытой дверью
• Туалеты
• Курица или рыба
• Грустная еда
• Форма авиакомпании
• Покупать билеты заранее
• Посадочные талоны
• Чем ближе к вылету – дороже
• За 40 мин – закрытие регистрации
• Багаж сдавать
• Только по паспорту
• Турбулентность
• Куча осмотров до вылета

• Бизнес залы
• Разделение на классы обслуживания
• Бизнес класс за шторкой
• Хорошая еда в бизнес классе
• Сидим в креслах
• Пристегиваться при взлете
• Информация о безопасности
• Заходим в самолет
• Крылья и хвост самолета
• Иллюминаторы
• Забирать багаж после прилета
• Автобус или «рукав» в самолет
• Заранее выезжать в аэропорт



СОЗДАЕМ АВИАКОМПАНИЮ (ДЕМО)

• Стюардессы
• Пилоты за закрытой дверью
• Туалеты
• Курица или рыба
• Грустная еда
• Форма авиакомпании
• Покупать билеты заранее
• Посадочные талоны
• Чем ближе к вылету – дороже
• За 40 мин – закрытие регистрации
• Багаж сдавать
• Только по паспорту
• Турбулентность
• Куча осмотров до вылета

• Бизнес залы
• Разделение на классы обслуживания
• Бизнес класс за шторкой
• Хорошая еда в бизнес классе
• Сидим в креслах
• Пристегиваться при взлете
• Информация о безопасности
• Заходим в самолет
• Крылья и хвост самолета
• Иллюминаторы
• Забирать багаж после прилета
• Автобус или «рукав» в самолет
• Заранее выезжать в аэропорт

Усилить X10

Убрать Извратить





НОВЫЙ ПРОДУКТ









23 неделя

24 неделя

25 неделя

26 неделя

27 неделя

28 неделя

29 неделя

30 неделя

31 неделя

32 неделя

33 неделя

34 неделя

35 неделя

36 неделя

37 неделя

38 неделя

39 неделя

40 неделя

41 неделя

42 неделя

43 неделя

44 неделя

45 неделя

46 неделя

47 неделя

48 неделя

49 неделя

Хлеб Мариинский ХМ

Классическая категория. ЦА - консерваторы, традиционалисты.
Сложности, с которыми столкнулись: 
1. Консерватизм потребителя, несмотря на «тренды рынка»: 
«- ой, не знаю, возьми как всегда, не выдумывай», «красивый, наверное дорогой»
2. Отсутствие «истории продаж» для федеральных сетей: 
«- а зачем вам это надо? Продается же неупакованный нормально?.. Сомневаемся..»
3. «Привычка» отдела продаж: 
«- съездил на переговоры, пока не стал бренд предлагать, потом свожу, завел им в старой 
упаковке, у него история больше..»









23 неделя

24 неделя

25 неделя

26 неделя

27 неделя

28 неделя

29 неделя

30 неделя

31 неделя

32 неделя

33 неделя

34 неделя

35 неделя

36 неделя

37 неделя

38 неделя

39 неделя

40 неделя

41 неделя

42 неделя

43 неделя

44 неделя

45 неделя

46 неделя

47 неделя

48 неделя

49 неделя

Хлеб Купеческий ЛМ

Инновационная категория. ЦА новаторы.
Что удивило: 

1. Реакция ЦА: Поиск нового + низкая лояльность к чему либо = ух-ты , что то 
новенькое, попробую. 
Директор СМ «Магнит» : новый хлеб появился, яркий, красивый, сам стал брать, очень 
вкусный, штрих-код не пробивается, решил позвонить напрямую, не тревожить 
Краснодар.. 
2. Реакция категорийных менеджеров ТС:  очень красиво, давайте попробуем.



ТЕХНИКА №3 
«ПАРАЛЕЛЬНЫЕ МИРЫ»



1. Выпишите ЦЕННОСТЬ

2. Напишите У КОГО (БРЕНД, 
ЛИЧНОСТЬ) эта ценность 
уже есть?

3. БЛАГОДАРЯ ЧЕМУ он это 
имеет? (выпишите)

4. ЧТО МОЖНО ИЗ 
ЭТОГО ВЗЯТЬ 
СЕБЕ?

ПАРАЛЕЛЬНЫЕ МИРЫ
Как реально улучшить свой продукт и 
коммуникацию

1. ЦЕННОСТЬ

2. КТО 
РЕШИЛ

2. КТО 
РЕШИЛ

2. КТО 
РЕШИЛ

2. КТО 
РЕШИЛ

3. БЛАГОДАРЯ ЧЕМУ?
1 ________
2 ________✔
3 ________

3. БЛАГОДАРЯ ЧЕМУ?
1 ________
2 ________
3 ________

3. БЛАГОДАРЯ ЧЕМУ?
1 ________
2 ________
3 ________✔

3. БЛАГОДАРЯ ЧЕМУ?
1 ________
2 ________
3 ________✔























Динамика доли 
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ТЕХНИКА №4 
«КАЧЕЛИ»



«КАЧЕЛИ ИНГРЕДИЕНТОВ»
ЧТО НАМ НУЖНО УБРАТЬ ИЗ ПРОДУКТА?
ЧТО НАМ НУЖНО ДОБАВИТЬ В СОСТАВ?

САХАР, ЖИР, СЛИВКИ

СУПЕРФУДС:
СЕМЕНА ЧИА,
МАНГО, КЛУБНИКА,
СОРБЕТ, СЫВОРОТКА
СМУЗИ, СТЕВИЯ
ОМЕГА 3 

ЦЕЛЬ:
МЕНЬШЕ 
КАЛОРИЙ













БЫЛО – СТАЛО
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НАЗАД В ДЕТСТВО УДОВОЛЬСТВИЕ  БЕЗ ЧУСТВА ВИНЫ

ГУРМЭНАТУРАЛЬНОСТЬ УДИВИТЬ РЕБЁНКА



КОММУНИКАЦИЯ



КОММУНИКАЦИЯ

ТРЕНИНГ/ВОРКШОП ПО СОЗДАНИЮ 
КОММУНИКАЦИИ БРЕНДА

Что получит Клиент:
1. Сформулированную коммуникационную задачу
2. Визуализацию потребителя
3. Понимание с каким Архетипом ассоциируется 

бренд
4. Узнает структуру сторителлинга. Как создаются 

успешные сценарии. Этапы и сюжетные линии.
5. Легенду бренда.
6. Customer Journey. Что/когда и какие медиа 

использует покупатель.
7. Создание точек контакта с потребителем
8. Интеграцию легенды бренда в наиболее важные 

точки контакта
9. Генерацию множества коммуникационных 

решений и идей. 
10. Фильтрацию лучших идей
11. Создаст план внедрения разработок

Разработка коммуникации



ОБЕЩАНИЕ 
БРЕНДА



Архетип
Бунтарь обладает притягательностью
запретного плода. Ни перед чем не
останавливаются только для того, чтобы
получить желаемое. 

ГЛАВНОЕ ЖЕЛАНИЕ
Месть или революция

ЦЕЛЬ
Метаморфозы, рост. Разрушить то, что не
работает

СТРАХ
Оказаться бессильным, заурядным, 
непоследовательным. 

СТРАТЕГИЯ
Шокировать, бросать вызов стереотипам и
посредственности

ДАР и НАГРАДА
Радикальная свобода «Бунтарь»





Ключевое сообщение: 

Feel More — легкий доступ в мир 
высоких удовольствий. Входной билет в 
клуб «Money, Success, Fame, Glamour».

Право доступа к наслаждениям 
сильных мира сего, который не требует 

миллионов.
То чувство, когда все доступно.

Войди во вкус – почувствуй больше.

Категория: 

Зарубежные марки, цены на которые «взлетели». 
У конкурентов есть обещание статуса, но нет 

задора. 
Приелись, на рынке давно нет ярких предложений 

в категории премиум.

Бренд: 

Соблазняет и настраивает 
на предвкушение 
удовольствия.

Близкие ассоциации из 
других продуктовых 
категорий (украшения, 
десерты ручной работы, 
рестораны, глянец).

Редкие сочетания вкусов 
и материалы в упаковке. 

Активная маркетинговая 
поддержка: визуально 
эмоциональная, 
вовлекающая, создающее 
атмосферу 
непозволительной 
роскоши, доступной здесь 
и сейчас. 

Аудитория: 

Склонна к 
демонстративному 
потреблению.

Пресыщена серыми масс-
маркет предложениями, 
боится скуки или 
показаться скучными. 

Хочет жить яркой, 
богатой, насыщенной 
жизнью, но не всегда 
могут себе это позволить.

Картинка важнее 
реальности. 

Требует доказательств 
того, что это 
действительно их 
достойно (страх оказаться 
смешным)



















РЕЗУЛЬТАТ:
ОБОРОТ 
КОМПАНИИ 
ВЫРОС НА 29%
ROI 158%



Сделанное своими руками – любят больше



ПРЕИМУЩЕСТВА И ВЫГОДЫ

Все руководители 
подразделений и их 

подчинённые понимают 
задачу одинаково и 

действуют эффективно

СОГЛАСОВАНОСТЬ МЕЖДУ 
СОТРУДНИКАМИ

ВЫСОКАЯ СТЕПЕНЬ 
ВОВЛЕЧЕННОСТИ КАЖДОГО

СКОРОСТЬ ГЕНЕРАЦИИ 
РЕШЕНИЙ И ИДЕЙ 

Каждый сотрудник 
становится искренне 
вовлечен в процесс 

изменений

Всего за 2-3 дня команды создают 
огромное количество решений, на 
что экспертам бы потребовалось 

больше нескольких месяцев

ПРАВИЛЬНЫЕ 
РЕШЕНИЯ

Команды никогда не 
ошибаются, принимая решения 

коллегиально, какой должна 
стать их компания в будущем, в 
отличии от эксперта, который 

может и ошибаться



НЕ ОПУСКАЙТЕ ЦЕНУ

СОЗДАВАЙТЕ ЦЕННОСТЬ, 
И КОНВЕРТИРУЙТЕ ЕЁ 

В ДОВЕРИЕ



ВОВЛЕКАЙТЕ В ЭТОТ 
ПРОЦЕСС СВОИХ 
СОТРУДНИКОВ И ВЫ 
УДИВИТЕСЬ ИХ 
ИЗОБРЕТАТЕЛЬНОСТИ



СОЗДАВАЙТЕ 
ВЫДАЮЩИЕСЯ 
ПРОДУКТЫ И 
ПРЕДЛОЖЕНИЯ





ЧИТАТЬ СТАТЬЮ



+7 495 414 36 28
info7@getbrand.ru




