
ТОП 10 ИНСТРУМЕНТОВ ПРОДАЖ 
ДЛЯ ДЕТСКИХ ТОВАРОВ В 2025 ГОДУ
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НАДЕЖДА САВИНА
Бизнес-консультант, стратег, эксперт в маркетинге и продажах

• Cооснователь консалтингового агентства Brain Me Consulting

• Автор экспертных статей и обучающих программ для специалистов, 
топ-менеджеров и собственников бизнеса в сфере ритейла

• Cпикер международных конференций 

• 20 лет управленческого опыта в компаниях: OBI, Castorama, METRO 
Cash&Carry

• Executive MBA Kingston University, «Стратегическое управление»



#1 ДИАЛОГ С ПОКУПАТЕЛЕМ



ВАЖНО ЗНАТЬ ПОРТРЕТЫ СВОЕЙ ЦА И 
РЕГУЛЯРНО МОНИТОРИТЬ ПОТРЕБНОСТИ

ПОКУПАТЕЛИ

• ИНТЕРВЬЮ
• ФОКУС-ГРУППЫ
• ОПРОСЫ В ТОЧКАХ ПРОДАЖ
• ОПРОСЫ ОНЛАЙН
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ДИАЛОГ С ПОКУПАТЕЛЕМ
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ДИАЛОГ С ПОКУПАТЕЛЕМ

ЯНДЕКС ВЗГЛЯД ИЛИ АНАЛОГ ДЛЯ ОПРЕДЕЛЕНИЯ ПОТРЕБНОСТЕЙ



#2 СJM – ПУТЬ КЛИЕНТА 
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Вспомните свою историю:

Вы что-то покупали/пользовались какой-то услугой –
что вам понравилось или НЕ понравилось
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СJM – Customer Journey Map –карта 

движения (путешествия) клиента

Это методология анализа 

последовательности поведения клиентов в 

определенный период, эмоционального 

состояния и определения точек контакта для 

улучшения продукта/услуг.

Вход в магазин

Поиск товара

Выбор и сравнение

Покупка

Повторная 

покупка

Рекомендации
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ПЕРЕСМОТР ПУТИ КЛИЕНТА МИНИМУМ 1 РАЗ В ГОД

KPI

• Кол-во клиентов (траффик, конверсия)

• Средний чек

• Кол-во артикулов в корзине

• NPS

• Доля удовлетворенности клиентов онлайн и офлайн

• Увеличение ТО по товарным категориям

• Кол-во выполненных проектов для клиентов магазина

• Товарооборот

• Прибыль
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Главное в СJM – клиенты и их опыт!

Дизайн
Клиентский опыт
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В любой нише, покупатели проходят один и тот же путь. Задача бизнеса – перевести покупателя от 

отсутствия потребности к стадии «защиты бренда», на которой он рекомендует прийти в магазин/в 

кафе/пекарню своим друзьям и знакомым. 
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Работа с CJM помогает сделать коммуникацию с пользователем более эффективной. 
Составив карту, можно узнать:

• В каких точках аудитория соприкасается с продуктом (сайт, реклама на сторонних 
ресурсах, соц. сети, оффлайн магазин и т.д.)

• Как взаимодействуют с вашей компанией/товарной категорией разные сегменты 
аудитории

• Какие этапы проходит пользователь перед покупкой и какие цели он преследует

• Насколько удобно переходить с этапа на этап при взаимодействии с продуктом

• Какие эмоции испытывает клиент на пути к своим целям

• С какими барьерами сталкиваются покупатели
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Алгоритм построения пути клиента C
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1. Соберите информацию о клиенте 

2. Определите шаги (путь) клиента 

3. Перечислите каналы и точки взаимодействия

4. Зафиксируйте – какие эмоции клиент испытывает на каждом этапе 

взаимодействия

5. Определите барьеры (проблемы, с которыми сталкивается)

6. Сгенерируйте идеи по работе с ключевыми барьерами

7. Выберете самые критичные  и зафиксируйте комплекс мер 

(изменение бизнес процессов) по их устранению

8. Запланируйте инвестиции и ресурсы, требуемые на внедрение 

изменений
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Шаг

Точки 
контакта

Эмоции

Барьеры

Шаги Шаг Шаг

Идеи



#3 ГЕЙМИФИКАЦИЯ



ГЕЙМИФИКАЦИЯ
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ГЕЙМИФИКАЦИЯ
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Результаты кейса Дикси (на основе информации, предоставленной агентством NECTARIN)

• Длительность1 месяц – с конца марта до начала мая

• Увеличение среднего чека потребителя до порога входа в акцию (минимум 600 руб)

• Повышение трафика на сайт (+10 915 запросов в поиске Яндекс)

• Привлечение новых покупателей

• Повышение лояльности к бренду у молодой аудитории



#4 ВИТРИНА И ЗОНИРОВАНИЕ 
ТОРГОВОГО ЗАЛА 



ВИТРИНА
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ЗОНИРОВАНИЕ
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ЛОГИКА РАСПОЛОЖЕНИЯ, РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ТОРГОВОГО 
ПРОСТРАНСТВА



ЗОНИРОВАНИЕ
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Проработка «холодных зон» – фокусные точки



#5 ВЫКЛАДКА



ВЫКЛАДКА
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• ГРУППИРОВКА

• 7 +/-2



#6 КОМПЛЕКСНАЯ ПОКУПКА



КОМПЛЕКСНАЯ ПОКУПКА
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#7 НАЛИЧИЕ НА ПОЛКЕ



НАЛИЧИЕ НА ПОЛКЕ
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#8 ИНФОРМАЦИЯ О ТОВАРЕ
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НАВИГАЦИЯ ПО ТОВАРНЫМ

КАТЕГОРИЯМ
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ЧТО ЗДЕСЬ НЕ ТАК?
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ПОВЫШЕНИЕ ЧЕКА



#9 ЗАБОТА О ПОКУПАТЕЛЕ
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#10 НЕЙРОМАРКЕТИНГ
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

ЗАЧЕМ НУЖНО УБЕЖДАТЬ 
ПОКУПАТЕЛЯ?
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

АЛГОРИТМ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЯ О ПОКУПКЕ
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

АЛГОРИТМ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЯ О ПОКУПКЕ

• В нашем сознании одновременно может 
удерживаться 7+/- 2 единицы информации 

• Информация, поступающая в 
кратковременную память хранится 30-45 
секунд
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

Комплекс методов изучения поведения покупателей, 
воздействия на него и эмоциональных и поведенческих 
реакций на это воздействие, использующий новейшие 
разработки в областях маркетинга, когнитивной психологии и 
нейрофизиологии.
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

• Поведение человека в местах продажи регулируется 
бессознательными нейронными процессами – 95% 
когнитивной деятельности происходит на уровне 
подсознания (Кругман, 1988; Зальтман, 2000)

• Оценка происходит в лимбической системе 
эмоционально (значимо/незначимо) и только после 
этого переходит на уровень сознания
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

oЗрение

oСлух

oОбоняние

oВкус

oОсязание

Грамотная маркетинговая концепция 
охватывает все 5 органов чувств
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

ЗРЕНИЕ
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ЗРЕНИЕ
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

ОБОНЯНИЕ
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

СЛУХ



C
O

N
S

U
LT

IN
G

НЕЙРОМАРКЕТИНГ

ВКУС

• Используйте вкусовые рецепторы

• Промо, подарки
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ

ОСЯЗАНИЕ
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НЕЙРОМАРКЕТИНГ
АЛГОРИТМ СОЗДАНИЯ КОНЦЕПЦИИ С ПОМОЩЬЮ 
ИНСТРУМЕНТОВ НЕЙРОМАРКЕТИНГА

1.Изучите эмоциональную (психографическую) структуру целевой группы

2.Создайте презентации с эмоциональными ассортиментными историями, давая доступ к 

товару, добавьте музыку, арома, подключите дегустации/вкусные подарки 

3.Используйте профессионально разработанные фотоконцепции, работайте с 

профессионалами

4.Каждый элемент должен вписываться в общую концепцию

5.Охватывайте как минимум 4 канала восприятия
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ЗАПИСАТЬСЯ НА БЕСПЛАТНЫЙ АУДИТ

ПЕРЕХОДИТЕ ПО КОДУ В МОЙ ЛИЧНЫЙ WHATSAPP +7 910 463 06 51 И ПИШИТЕ, ЧТО ХОТИТЕ ПРОЙТИ 
НА АУДИТ ВАШЕГО БИЗНЕСА – я с вами свяжусь!
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