Стратегия продвижения магазинов обуви группы компаний «Mixx fashion»
Введение

Общая цель стратегии продвижения – обеспечить увеличение продаж во всех магазинах, при этом внедрив в сознание потенциальных покупателей понимание того, что все эти магазины связаны в единую цепь, то есть обеспечивают высокое качество и низкие цены, характерные для высокоразвитого бизнеса. Но при этом нельзя создавать откровенную сеть, то есть объединять магазины под одной торговой маркой, так как магазины направлены на различную целевую аудиторию, у каждого накоплен определенный «капитал продвижения». К тому же, существует опасность, что сеть магазинов обуви в сознании потенциальных покупателей будет конкурировать с существующими сетями типа «Палатин», «Марафон», что снизит приток целевых клиентов и увеличит количество нецелевых.

Для того, чтобы при всем многообразии магазинов создать ощущение единства, «закольцованности» группы, предлагается создать виртуальную или реальную группу компаний – «группа компаний «Mixx fashion»», которая присутствует на фирменных носителях каждого из магазинов. Под ее эгидой проходят общие PR мероприятия для магазинов. Группа компаний является объединяющим и связующим звеном для всей цепочки магазинов, оставляя каждому из них свободу действий и работы со своей целевой аудиторией.

Продвижение каждого магазина выстраивается в соответствии со спецификой позиционирования, товара и спецификой его целевой аудитории. При этом, некоторые мероприятия проводятся совместно двумя магазинами или всей группой компаний. Некоторые разрабатываются и реализуются только для одного магазина.
Таблица распозиционирования

	Название существующее
	Возможные варианты смены названия
	Позиционирование
	Концепция продвижения

	Mixx fashion
	Группа компаний «Mixx fashion»
	Группа компаний, продвигающая модный образ жизни
	Встречают по одежке. Значит, нужно, чтобы встречали так, как Вы того достойны. Будьте модными!

	нет
	Tacco
	Первый магазин доступной итальянской обуви
	Ритм жизни в ритме Tacco. Современному ритму жизни – современная обувь: стильная, комфортная, оптимистичная, модная, но доступная

	Mixx
	Mixx
	Для тех, кто не останавливается на одной паре
	К каждой одежде своя обувь. Будь такой, какой / каким ты хочешь. Меняйся, создавай свою моду, изменяй мир.

	M fashion
	San Dali
	Высокая мода
	Ради этой обуви можно пойти на все. Если уж эту обувь одевать, то ее нужно демонстрировать всему миру, о ней просто нельзя не кричать.

	Convers
	NOGA

Удаff
Х-bot
SLED

SHAG
	Молодежная обувь
	Прикольная модная обувь для молодых и отчаянных. Удобная и модная одновременно.

	Stock  fashion
	Saldi – распродажа

Sconto – скидка

Indulgenza – скидка 
	Бутик последней цены
	Вечная распродажа. Не обязательно быть богатым, чтобы быть стильным, можно сочетать – конкретная демонстрация товара и цены

	Там где плавает акула
	Akula

Squalo - акула
	Бутик для светских львиц
	Только для женщин. Эксклюзивно. Элегантно. Эклектично.

Вообще-то Only можно на 2-й этаж переселить к одежде, а первый отдать обуви. Или смешать все и продавать комплектами – «упакована от пяток до макушки»


Основа концепции продвижения
	
	Mixx fashion
	Tacco
	Mixx
	NOGA
	Saldi
	San Dali
	Akula

	Задачи
	Информирование о ранее неизветных деталях

Отстройка от конкурентов
	Позиционирование 
Обеспечение объема продаж

Наработка узнаваемости


	Отстройка от конкурентов. Эффект новизны при уже существующем
Обеспечение объема продаж

Закрепление лояльности
	Позиционирование 

Обеспечение объема продаж

Закрепление своей ЦА


	Позиционирование Обеспечение объема продаж


	Позиционирование 

Отстройка от конкурентов Эффект новизны при уже существующем Обеспечение объема продаж
	Отстройка от конкурентов. Эффект новизны при уже существующем

Задать эмоции, напомнить ощущение

Закрепление лояльности

	Основной продвигаемый продукт
	Группа компаний, модный образ жизни
	ТМ обуви, название магазина
	ТМ магазина
	ТМ магазина, ТМ обуви
	Обувь и одежда
	ТМ магазина + примеры конкретного товара
	ТМ магазина, светский образ жизни

	Ядро целевой аудитории
	От среднего класса до люксури
	Менеджеры среднего звена, технические специалисты, молодые специалисты
	Средний и средний+ класс: менеджеры высшего уровня, собственники, члены их семей («голубые фишки»)
	Молодежь от подросткового возраста до выхода из возраста молодого специалиста
	Девушки – студентки, женщины из среднего и среднего- класса, следящие за модой, но с ограниченными средствами
	Девушки, женщины из среднего класса – «модницы». Цена – не главное, главное – тренд сезона
	Состоятельные девушки, женщины, девочки, которые хотя бы иногда одеваются и обуваются в Самаре

	Дополнительные группы влияния 
	У всех магазинов – друзья, коллеги
	Руководители, друзья, коллеги
	Друзья, коллеги
	Друзья, лидеры мнения
	Подруги, лидеры мнений, реклама
	Подруги, лидеры мнений, реклама
	Подруги, публичные дамы из политики, бизнеса, шоу бизнеса

	Ключевое предложение, которое мы хотим сделать
	Будьте модными!
	Если Вы хотите носить качественную и модную обувь – покупайте в Тассо
	Купите к каждому своему наряду по паре обуви.
	Молодость – время новаторства. Convers идут путем новаторов
	Стильным могут себе позволить выглядеть все. Хороший шанс сэкономить на покупке бренда и пусть подружки умрут от зависти
	Мир моды постоянно меняется. Самые последние тренды в бутике «San Dali» для самых смелых и гламурных девушек
	Положение обязывает носить знаковые вещи. Но так хочется отдохнуть от суеты и зависти окружающих. Это можно сделать в бутике для светских львиц «Akula»

	Доказательства, подтверждающие это предложение (примеры)
	Соединение в одну сеть модных магазинов. Поставки товара и дизайна из одной из самых модных стран – Италии (кстати, можно затем расширять за счет Франции)
	Итальянский дизайн, отбор только качественных моделей, контроль качества
	Большой ассортимент качественной итальянской обуви
	Самые молодежные, самые продвинутые бренды обуви в магазине, но только те, что сочетают молодежный стиль и удобство
	Низкие цены на реально качественную обувь. Примеры конкретных моделей и цен на них.
	Модели обуви, которые были на последних итальянских показах. Известные имена дизайнеров, авторские экземпляры 
	Сам бутик «изолирован» от внешнего мира. Доступ в него «охраняется» швейцаром. В коллекции бутика собраны только лучшие модели итальянских дизайнеров с учетом нашего климата, тенденций моды, менталитета

	Как должен восприниматься наш объект
	Группа компаний, создающих и диктующих моду в Самаре 
	Первый магазин итальянской обуви, где дешево
	Магазин качественной итальянской обуви, в котором можно подобрать обувь к любому комплекту, платью, костюму
	Магазин молодежной обуви – демократичный по ценам и актуальный по моде
	Магазин распродажи обуви, в котором можно купить качественные модели за смешную цену
	Магазин высшей обувной моды, в котором появляются самые последние модели модных дизайнеров (не обязательно очень известных, но ловящих тренд моды)
Шоу для всех, коллекция для избранных
	Бутик для избранных светских дам, в котором можно совместить покупку с приятным проведением времени. Местечко «для своих»

	Что главное должен извлечь потенциальный клиент из нашей компании
	Покупать обувь (и одежду) можно в разных магазинах, главное, чтобы это были магазины «Mixx fashion»
	Для того, чтобы носить качественную обувь – не обязательно быть олигархом. Обычным людям тоже доступна качественная и модная обувь
	Хотите подобрать туфли к новому платью или костюму – Вам в Mixx. Если уже покупаете новую одежду, не забудьте купить к ней свою обувь.
	Продвинутая молодежь обувается в Noge
	В Saldi всегда распродажа и постоянно модели обновляются. Надо заходить почаще, чтобы не пропустить что-нибудь «интересное» по «вкусной» цене
	Если хочешь, чтобы ножки всегда стояли на пике моды – бегом в «San Dali»
	Лучший способ отдыха для женщины – это шоппинг. А лучший шоппинг для светской львицы – это Akula

	Специфика кампании
	Максимальное задействование средств рекламы и PR, минимум рекламы, но только имиджевой. 
	Имиджевая и товарная реклама. Партизанский маркетинг. Стимулирование продаж. Акцент на аудио и видео ритме.
	Имиджевая реклама. Стимулирование продаж. Акцент на визуальном ряде. Главный герой – покупатель.
	Провокационный маркетинг. Прямая товарная реклама в ограниченных объемах. Стимулирование продаж.
	Товарная реклама. Ценовое стимулирование сбыта.
	Имиджевая и товарная реклама. Провокационный маркетинг. Стимулирование продаж.  
	Очень ограниченное количество имиджевой рекламы под определенные мероприятия. Работа с целевой аудиторией

	Основной эмоциональный тон кампании
	Спокойный
	Оптимистичный, радостный, бодрый
	Спокойный, уверенный
	Эмоциональный, яркий, агрессивный, эпатажный
	Спокойный, позитивный, дружелюбный
	Гламур, начиная с мягкого, заканчивая отчаянным
	Спокойный, размеренный, «дорогой»

	Опорные визуальные образы
	Название компании, ее логотип
	Логотип магазина, сам товар, покупатели
	Покупатели, продавцы, логотип
	Покупатели, логотип магазина, сам товар
	Товар + цены
	Товар + покупательницы, звезды
	«Атмосфера» - нет конкретных образов, только намеки, полусказанность, загадки

	Опорные вербальные образы
	Микс фешн компани
	Такко
	Микс, обувь, разнообразие
	Нога, ноги, молодежный сленг. Оденься в Convers
	Конкретная цена конкретного товара
	Сан Дали, высказывания звезд и лидеров мнений
	Постановочные фото «атмосферы» и репортажные фото с мероприятий

	Ресурсы компании, активно используемые при продвижении
	Название, логотип, история, фирменные легенды
	Название, товар, слоган, место расположения, данные о покупателях
	Покупатели и данные о них, обувь, продавцы, название, место расположения
	Обувь, имидж основного поставщика, место расположения
	Цена на товар, место расположения
	Покупатели и данные о них, обувь, звездные посетители, данные о покупателях
	Сам товар, имена дизайнеров-авторов и их имидж, данные о покупательницах


Подбор методов для решения задач

	№
	Подразделение
	Задача
	Метод

	1
	Mixx fashion
	Информирование о ранее неизвестных деталях
	PR
Партизанский маркетинг

Провокационный маркетинг

	2
	
	Отстройка от конкурентов
	Имиджевое продвижение
Проведение массовых мероприятий

Стимулирование продаж на месте

	3
	Tacco
	Позиционирование
	PR

Проведение массовых мероприятий
Провокационный маркетинг

Торжественное открытие

	4
	
	Обеспечение объема продаж
	Прямая реклама

Совместное продвижение

Стимулирование продаж на месте

Ценовое стимулирование

	5
	
	Наработка узнаваемости
	Директ-мейл
Защита от подделок

Имиджевое продвижение

Партизанский маркетинг

	6
	Mix
	Отстройка от конкурентов
	Имиджевое продвижение

Торжественная презентация

	7
	
	Эффект новизны при уже существующем
	Директ-мейл

Проведение массовых мероприятий

Совместное продвижение

	8
	
	Обеспечение объема продаж
	Прямая реклама
Стимулирование продаж на месте

	9
	
	Закрепление лояльности
	Пост продажное обслуживание
Ценовое стимулирование

	10
	NOGA
	Позиционирование
	Провокационный маркетинг

Торжественное открытие

	11
	
	Обеспечение объема продаж
	Прямая реклама

Стимулирование продаж на месте

	12
	
	Закрепление своей ЦА
	PR
Партизанский маркетинг

Проведение массовых мероприятий

Ценовое стимулирование

	13
	Saldi
	Позиционирование
	Торжественное открытие
Прямая реклама

	14
	
	Обеспечение объема продаж
	Стимулирование продаж на месте

Ценовое стимулирование

	15
	San Dali
	Позиционирование
	Прямая реклама

Совместное продвижение

Торжественное открытие

	16
	
	Отстройка от конкурентов
	Имиджевое продвижение
Промо

Совместное продвижение

	17
	
	Эффект новизны при уже существующем
	Проведение массовых мероприятий

PR

	18
	
	Обеспечение объема продаж
	Директ-мейл

Провокационный маркетинг

Ценовое стимулирование

	19
	Akula
	Отстройка от конкурентов
	PR
Партизанский маркетинг

Промо

Совместное продвижение

Стимулирование продаж на месте

Торжественная презентация

	20
	
	Эффект новизны при уже существующем
	Имиджевое продвижение

Провокационный маркетинг

	21
	
	Задать эмоции, напомнить ощущение
	Директ-мейл

Прямая реклама

	22
	
	Закрепление лояльности
	Пост продажное обслуживание
Проведение массовых мероприятий

Ценовое стимулирование


Методы и способы продвижения компании

	№
	Метод
	Решаемые задачи
	Подразделение
	Способ

	1
	PR
	Отстройка 
	Akula
	Разработка, организация и проведение спецкурса «Сила шпильки».

	2
	PR
	Информирование
	Mix fashion
	Вручение на местной выставке моды и стиля (осталось выставку сделать!) премии в области обувной моды

Организация конкурса среди дизайнеров города на лучший дизайн обуви. 

Выход статьи-обозрения в местном деловом еженедельнике об импортной обуви в Самаре 

Публичное празднование дня рождения хозяина бизнеса в магазинах 

	3
	PR
	Закрепление ЦА
	Noga
	Организация конкурса для молодых фотографов и выставка в магазине лучших плакатов начинающих фото художников. 

	4
	PR
	Эффект новизны
	San Dali
	Выставка в магазине авторской art обуви 

	
	PR
	Позиционирование
	Тассо
	Статья в деловых еженедельниках об открытии нового магазина

	5
	Директ-мейл
	Задать эмоции, ощущения
	Akula
	Рассылка подарков к праздникам и дням рождений самих покупательниц и членов их семей 
Рассылка приглашений на мероприятия

	6
	Директ-мейл
	Эффект новизны
	Mixx
	Адресная индивидуальная рассылка каталогов и приглашений в магазин

Адресная рассылка бумажного конструктора – куклы «Подбери туфельки»

	7
	Директ-мейл
	Объем продаж
	San Dali
	Рассылка каталогов и приглашений на мероприятия и акции к праздникам

	8
	Директ-мейл
	Узнаваемость
	Тассо
	Распространение рекламных открыток по ресторанам, барам, ночным клубам, туристическим компаниям

	9
	Защита от подделок
	Узнаваемость
	Тассо
	Печать и наклейка на каждую пару защитной голограммы

	10
	Имиджевое продвижение
	Эффект новизны
	Akula
	Трансляция модных показов продаваемых брендов на экранном окне второго этажа бутика 

	11
	Имиджевое продвижение
	Отстройка от конкурентов
	Mix
	Выпуск печатных каталогов - гайдов очередной коллекции

Выпуск презентационных дисков с новой коллекцией

Обозвать магазин каскетом

	12
	Имиджевое продвижение
	Отстройка от конкурентов
	Mix fashion
	Разработка единого корпоративного стиля с вариациями для каждого магазина.

Установка на входах в престижные ТЦ автоматов для чистки обуви со спонсорской надписью компании

Выдача каждому зашедшему журналисту в обмен на визитку пресс-кита о компании

Создание «аллеи звезд» около ТЦ с отпечатками звездных ног

Проведение в Самаре совместно с другими итальянскими компаниями фестиваля «Италии» в России

Спонсорство балетного фестиваля

Выпуск путеводителя по обувной Италии

Введение своей классификации обуви

Разработка и запуск собственного сайта

	13
	Имиджевое продвижение
	Отстройка от конкурентов
	San Dali
	Создание фото галереи красивых покупательниц и местных знаменитостей с фирменными пакетами с покупками

	14
	Имиджевое продвижение
	Узнаваемость
	Тассо
	Установка большой вращающейся туфли 

	15
	Партизанский маркетинг
	Отстройка от конкурентов
	Akula
	Завоз и продажа очень ограниченных партий (единичных) авторской обуви в единичных экземплярах 

	16
	Партизанский маркетинг
	Эффект новизны
	Mix fashion
	Запуск слуха 

	17
	Партизанский маркетинг
	Закрепление ЦА
	Noga          
	Организация флеш-мобов в непосредственной близости от магазина

Работа в самарских блогах

Реклама «на асфальте» в теплое время года

Организация прямого эфира молодежной радиостанции

	18
	Партизанский маркетинг
	Узнаваемость
	Тассо
	«Выращивание» около магазина за одну ночь «Чудо-дерева» 

Городская игра «Поиск Золушки» совместно с радиостанцией

Выставка обуви на красной ковровой дорожке 

Установка внутри магазина сувенира – ботинка в бутылке

	19
	Пост продажное обслуживание
	Лояльность
	Mix + Akula
	Письмо по обычной или электронной почте с благодарностью за покупку. 

	20
	Проведение массовых мероприятий
	Лояльность
	Akula
	Детский конкурс красоты «Маленькое Чудо»

Проведение фото-сессий с «гостями Akulы»

Показ новых сезонных коллекций и специальных ограниченных коллекций

Шоу создания и показа имиджа для представительниц целевой аудитории 

Показательные испытания обуви на прочность 

	21
	Проведение массовых мероприятий
	Отстройка
	Mix fashion
	Выставка Барби «Fashion doll exhibition»

	22
	Проведение массовых мероприятий
	Эффект новизны
	Mixx
	Мастер-классы по стилям 

Серия сезонных вечеринок «Весна», «Лето», «Осень», «Зима»

	23
	Проведение массовых мероприятий
	Закрепление ЦА
	Noga           
	Спонсорство концертов местных молодежных групп

	24
	Проведение массовых мероприятий
	Эффект новизны
	San Dali
	Показ новых сезонных коллекций и специальных ограниченных коллекций

Костюмированная вечеринка

Вечеринка в стиле «ню», но на каблуках 

	25
	Проведение массовых мероприятий
	Позиционирование
	Тассо
	Забег «на шпильках»

Танцевальный марафон

Продажа ограниченных партий будущего сезона (через сезон) на закрытых вечеринках 

Организация конкурса народного дизайна «самоделкиных» обуви на пл. Куйбышева 

	26
	Провокационный маркетинг
	Эффект новизны
	Akula
	Акция «Приди с другом» 

	27
	Провокационный маркетинг
	Информирование
	Mix fashion
	Живые «манекены» в витринах ТЦ
Выпуск статьи на 1 апреля 

Праздничное оформление витрин и магазинов

	28
	Провокационный маркетинг
	Позиционирование
	Noga
	Разброска листовок по ВУЗам 

	29
	Провокационный маркетинг
	Объем продаж
	San Dali
	Розыгрыш подарочных сертификатов на приват-танец 

	30
	Провокационный маркетинг
	Позиционирование
	Тассо
	Развеска на всех доступных киосках по ремонту обуви объявлений, что обувь основных конкурентов ремонтируется со скидкой 

	31
	Промо
	Отстройка
	San Dali + Akula
	Работа промоутеров «лакеев» 

	32
	Прямая реклама
	Эмоции
	Akula
	Рекламные белки в глянце 

	33
	Прямая реклама
	Объем продаж
	Mix
	Панно из обуви на наружном носителе

Хорошего много не бывает

	34
	Прямая реклама
	Объем продаж
	Noga
	Размещение на остановках общественного транспорта в лайт-боксах рекламных плакатов

	35
	Прямая реклама
	Позиционирование
	Saldi
	Размещение рекламного белка в наиболее популярном цветном теле еженедельнике 

	36
	Прямая реклама
	Позиционирование
	San Dali
	Реклама в глянце «Обувь должно быть видно»

Реклама в глянце «Поиски сокровищ»

	37
	Прямая реклама
	Объем продаж
	Тассо
	Создание и размещение «музыкального» радио ролика 
Создание и размещение «музыкального» видео ролика 

Рекламные наклейки на бампера в теплое время года

	38
	Совместное продвижение
	Отстройка
	Akula + San Dali
	Проведение гламурной вечеринки «Рождение шедевра» 

	39
	Совместное продвижение 
	Эффект новизны
	Mix
	Акция – тем, кто покупает белье в Only и туфли в Mix – пояс для чулок в подарок 

Размещение в журнале «Я покупаю» купонов 

	40
	Совместное продвижение
	Позиционирование
	San Dali
	Организация показательного испытания на прочность итальянской мебели итальянскими же острыми каблучками 

Кросс реклама с секциями не конкурентами из «Парк-хауса» 

	41
	Совместное продвижение
	Объем продаж
	Тассо
	Размещение купона на скидку на билетах на матчи «ВБМ СГАУ» и «Крылья советов»

Реклама обуви на билетах на танцевальные мероприятия в «МТЛ Арена»

	42
	Стимулирование продаж на месте
	Отстройка
	Akula
	Неделя индивидуальности. 
Установка кофе-машины в бутике

Постелить в бутике пушистое ковровое покрытие контрастного цвета

	43
	Стимулирование продаж на месте
	Отстройка
	Mix fashion
	Разработка речевых модулей для продавцов

	44
	Стимулирование продаж на месте
	Объем продаж
	Mixx
	Проведение «недели постоянного покупателя» 

Организация в самом бутике мест для «премиум» выкладки особых моделей 

	45
	Стимулирование продаж на месте
	Объем продаж
	Noga    
	Продажа готовых комплектов из обуви и аксессуаров 

	46
	Стимулирование продаж на месте
	Объем продаж
	Saldi
	Организация премиум мест для выкладки отдельных моделей

Оформление витрин моделями с аннотациями и ценами

Вывеска на улице рядом со входом в магазин 

	47
	Стимулирование продаж на месте
	Объем продаж
	San Dali
	Продажа подарочных сертификатов 

Создание атмосферы в магазине 

	48
	Стимулирование продаж на месте
	Объем продаж
	Тассо
	Раздача покупательницам и покупателям приглашений на «закрытые» вечеринки 

Голосование в магазине по ярлычкам моделей 
На входе в магазин установка «кривого» зеркала

Настенный бокс для рекламных и информационных материалов

	49
	Торжественная презентация
	Отстройка
	Mix + Akula
	Проведение вечера презентации обновленного бутика

	50
	Торжественное открытие
	Позиционирование
	Тассо + Saldi + Noga  + San Dali
	Проведение праздника-открытия нового бутика

	51
	Ценовое стимулирование
	Лояльность
	Akula
	Накопительная система скидок за количество купленных единиц 

	52
	Ценовое стимулирование
	Лояльность
	Mixx
	Акция «Подарок за покупку» 

	53
	Ценовое стимулирование
	Закрепление ЦА
	Noga                                                                                                 
	Накопительная система скидок за объем потраченных средств 

	54
	Ценовое стимулирование
	Объем продаж
	Saldi
	Периодическое объявление полной ликвидации очередной коллекции 

Периодический фиксированный «счастливый час» 

	55
	Ценовое стимулирование
	Объем продаж
	San Dali
	Периодические акции «подарок за покупку» 

	56
	Ценовое стимулирование
	Объем продаж
	Тассо
	Накопительная система скидок за объем потраченных средств 
Недели «фиксированной цены» 

Акция для кинестетиков 


Сводная матрица методов (что для какого магазина применяется)
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Рекомендации по реализации методов продвижения компании (с учетом особенностей для каждого магазина)

PR

Akula


Отстройка

1. Разработка, организация и проведение совместно с местными психологами и преподавателями модельной школы спецкурса для избранного круга «деловых леди» с научно обоснованными данными о том, как носить обувь на высоком каблуке и производить максимально эффектное впечатление «Сила шпильки» - первую программу по правильному ношению шпильки.

Опытные инструкторы – преподаватели модельной школы объяснят леди, как встать на 10-ти сантиметровые каблуки и не потерять равновесие, как добиться элегантной раскованной походки и избавиться от боязни упасть с заоблачных высот. За наглядный образец на занятиях берется походка профессиональных моделей. Кроме того, преподаватели научат основам безопасности ношения высоких каблуков и парвильному выбору туфель.

Психологи раскроют философию жизни на каблуках, неоценимую помощь каблука в повышении самооценки и другие тонкости жизни «на высоте». Высокие каблуки не только делают силуэт тоньше и визуально удлиняют ноги, завершая умопомрачительный, желанный образ, но и становятся еще одним подсознательным аргументом в бизнесе. Ощущая себя победительницей, женщина становится ей.

Набор группы можно производить по собственной базе из числа покупательниц бутика. В этом случае курс для слушательниц должен быть бесплатным. Можно скооперироваться с компаниями, занимающимися элитными семинарами и кратковременным обучением руководителей предприятий и сделать курс платным и обязательно дорогим. Но проводить его желательно на базе бутика или управляющей компании и обязательно подчеркивать, что обувь для демонстраций предоставлена данным бутиком.

Mix fashion 

Информирование

2. Вручение на местной выставке моды и стиля (осталось выставку сделать!) премии в области обувной моды

К сожалению, в настоящий момент такой выставки в г. Самара не существует, так как собственная текстильная и обувная промышленность умерла, продавцы не заинтересованы в участии в выставке, так как не видят смысла в таком участии. Со строительством нового выставочного центра такая выставка вполне может появиться, но уже на региональном масштабе. Необходимо отслеживать данный процесс, чтобы включиться в подготовку выставки на раннем этапе на правах партнера, что предоставляет большие возможности и сокращает расходы на участие (вложение денежных средств можно частично заменить интеллектуальной помощью организаторам).

3. Организация конкурса среди дизайнеров города на лучший дизайн обуви. 

Сам конкурс проводится незаметно для посетителей и покупателей, так как в профильных учебных заведениях развешиваются объявления с контактными координатами, сроком сдачи работ и приглашением принять участие в конкурсе. Приз конкурса может быть денежным или вещественным, плюс запуск моделей-победителей в производство. Для увеличения количества участников желательно договориться с преподавателями соответствующих кафедр ВУЗов, чтобы они рекомендовали своим студентам участвовать в конкурсе.

По итогам конкурса устраивается 2-х недельная выставка работ конкурсантов, во время которой совместно с технологами решается вопрос о том, какие из моделей целесообразно пустить в производство. На закрытии выставки объявляется перечень моделей, которые пойдут в изготовление. Затем формируются и изготавливаются коллекции из именной дизайнерской обуви, которые будут продаваться «частями» во всех магазинах сети компании (или одна коллекция). Отличие этой выставки от выставки арт-обуви в том, что к участию в конкурсе привлекаются не маститые, известные дизайнеры обуви, а начинающие специалисты, студенты ВУЗов, художественного училища, профильного техникума. Выставка предоставляет возможность молодежи попробовать себя в таком необычном направлении искусства, как создание обуви. Все представленные модели должны быть не только интересны с точки зрения дизайна, но и функциональны, и удобны для носки. В жюри можно привлечь технологов и известных дизайнеров. 

Информация о выставке распространяется через афиши, на открытии выдаются буклеты, приглашаются представители СМИ. Можно провести выставку совместно с местным отделением союза художников и архитекторов и одной из городских галерей. 

Рабочее название выставки – «Первый шаг». 

4. Выход статьи-обозрения в местном деловом еженедельнике об импортной обуви в Самаре с соответствующими результатами

Гости и покупатели бутика либо сами являются представителями деловой аудитории, либо в большинстве имеют к ней непосредственное отношение. Итальянская обувь – не единственная импортная качественная обувь, которая продается в Самаре. Статья в деловом еженедельнике должна проинформировать о различных особенностях обуви различных стран с соответствующим выводом, что изделия итальянских мастеров в наибольшей степени подходят к сегодняшнему самарскому климату. Желательно также провести сравнение уровня продаж итальянской обуви и производителей из других стран, если показатели продаж итальянской обуви выше. В такой статье уместны высказывания нескольких крупных продавцов обуви из различных стран, в том числе и итальянской. Желательно, чтобы интервью с директором Микса было больше остальных по размеру и было единственным интервью с производителем итальянской обуви.

Статья должна занимать не менее ½ полосы.

5. Публичное празднование дня рождения хозяина бизнеса в магазинах с подарками посетителям (всем наливают)

На информационном стенде вывешивается стенгазета, подготовленная в добром юмористическом тоне в стиле коллажа, о прошлом, настоящем и будущем магазина как бизнеса. 

В день рождения директора магазина (владельца) всех зашедших в магазин угощать бокалом шампанского за здоровье именинника и закуску из легких канапе. Под разговор за бокалом «исподволь» консультанты рассказывают в разговорной форме о пути становления бизнеса и планах развития на будущее.

Noga 

Закрепление ЦА

6. Организация конкурса для молодых фотографов и выставка в магазине (хоть на потолке!) лучших плакатов начинающих фото художников. Условие – главный герой всех снимков – обувь. Призы – начиная от пары бот, заканчивая поездкой на Казантип

Фотография сейчас становится одним из видов наиболее массового искусства. Распространение цифровых средств фотографии сделали почти каждого молодого человека считающим себя хотя бы начинающим, но фотографом. Для организации конкурса среди молодежной аудитории необходимо, чтобы его кто-нибудь начал из этой среды, так как молодым сложно быть начинателями чего-либо.

На информационном стенде в магазине вывешивается объявление о проводящемся конкурсе (фотографии сдавать в печатном виде администратору), призы и несколько примеров фотографий с подписями «автором» (придуманных персонажей из целевой аудитории). Если появляются другие желающие принять участие в конкурсе, их фотографии принимает администратор, каждой фотографии присваивают индивидуальный номер, на каждого участника заполняется бланк, в котором указывается ФИО участника, возраст, учебное заведение, контактный телефон, район проживания, номера фотографий этого участника. 

Конкурс проводится 1 месяц, в течение которого собираются фотографии. Затем, в течение недели жюри в составе дизайнеров, фотографов, представителей магазина отбирает работы – победительницы. Победители обзваниваются и приглашаются на церемонию награждения. Если победитель не может прибыть на церемонию, ему объясняют, что в этом случае его выигрыш будет передан другому. Должен быть 1 главный приз – это могут быть какие-либо культовые молодежные башмаки или те же кеды Convers и несколько второстепенных призов, например, сертификатов, которыми можно оплатить часть покупки в данном магазине (самому юному участнику, за самую неординарную композицию, за самый яркий свет и т.п.). Призы вручаются на торжественной церемонии в субботу в 16.00. Кроме торжественных речей и призов, церемонию могут украсить выступления молодежных танцевальных самодеятельных коллективов (с ними можно связаться через ассоциацию ТОСО, центры подросткового творчества и институт культуры).

Специального информирования о конкурсе через СМИ не проводится, но всем молодежным, деловым и глянцевым СМИ, а также молодежным радиостанциям и региональным телеканалам в начале конкурсного месяца рассылается пресс-релиз о проводимом конкурсе и контактные координаты ответственного за конкурс. После завершения конкурса и определения победителей, не менее чем за 2 дня до церемонии награждения в те же СМИ рассылается повторный пресс-релиз о церемонии награждения.

San Dali 
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7. Выставка в магазине авторской art обуви (обувь как предмет современного авангардного искусства)

Выставка обуви, спроектированной и сделанной дизайнерами и художниками. Модели могут быть вполне функциональными, но это не обувь для носки. Прежде всего, это объект искусства. 

Полноценная выставка должна состоять не менее, чем из 30-40 авторских моделей. Желательно привлечь к созданию этой необычной коллекции 10-20 ведущих самарских художников и дизайнеров. Обувь может быть сшита, склеена, спаяна, выпилена и т.п. В материалах и техниках ограничений нет. Единственное условие – эту обувь должно быть можно одеть и сделать в ней хотя бы 3 шага, пусть и с посторонней помощью. Основной смысл коллекции – стремление к яркой индивидуальности, к неповторимому имиджу и собственному стилю.

Это также могут быть аутентичные копии обуви знаменитых людей. В этом случае экспозиция должна состоять из пары обуви и фото знаменитости в этой самой обуви. Консультации можно получить в Фан клубах знаменитостей, музее современного искусства в Нью-Йорке, в музее звезд Голливуда в Лос-Анжелесе.

Для проведения выставки необходимо продумать организацию выставочных мест для экспонатов, которые могут располагаться внутри самого бутика. При большом количестве экспонатов экспозицию можно растянуть на галерею Парк-Хауса и пространство бутика (продолжение экспозиции). Обычно выставка проходит месяц, поэтому и эту выставку целесообразно делать на этот период.

Выставка анонсируется как любая другая выставка через афиши на информационных стендах вдоль дорог (не на остановках!), около касс продажи билетов (хотя вход, конечно, свободный), которые висят все время работы выставки. Открытие также проходит по стандартному для выставки сценарию с приглашением СМИ, авторов, официальных лиц из департамента культуры. Приглашенным выдаются буклеты о выставке, которые дополнительно можно распространить через адресную рассылку по базе клиентов сети бутиков вместе с информационным письмом-приглашением на фирменном бланке.

Тассо

Позиционирвоание

8. Статья в деловых еженедельниках об открытии нового магазина

В неделю, следующую сразу за открытием магазина в деловых еженедельниках города, размещается статья о магазине, рассказывающая о его уникальной концепции, значении названия, на кого он рассчитан, уровень цен и т.п. Желательно, чтобы статья занимала не меньше ½ полосы.

Директ-мейл

Akula
Задать эмоции, ощущения

9. Рассылка подарков к праздникам и дням рождений самих покупательниц и членов их семей 

В дополнение к существующей базе покупателей, внедрить в практику постоянный сбор информации о своих покупателях – не только их паспортные данные и адреса, но и имена и дни рождения членов семьи; хобби и увлечения; виды, клички и дни рождений (если отмечаются) домашних животных; историю покупок. Такая информация поможет периодически каждой из покупательниц оказывать знаки внимания адресно и по соответствующему поводу. Знание хобби и историю покупок (стили, дизайнеров, которые преимущественно приобретались) поможет подбирать подарки с учетом вкуса покупательниц. Знание истории покупок – были ли это покупки сразу по привозу новой коллекции или в дни специальных акций и распродаж, поможет спрогнозировать, кто и в каком количестве откликнется на предложение приобрести модели из новой коллекции, а кто – на специальную акцию.

Минимум, что формат магазина обязывает сделать с данной базой – дарить подарки к дням рождения самой покупательницы и, желательно, ее домочадцев. Учитывая профиль всей сети, оптимальным украшением могли бы стать оригинальные украшения для ног и/или обуви в различных стилях или другие аксессуары (не обязательно дорогие, но «с изюминкой»). 

Для того, чтобы выслать подарок во время, менеджер по работе с клиентами каждую неделю в один и тот же день (пятницу) делает для себя выборку из базы на ближайшие 2 недели. Затем подписывает поздравительные открытки, подбирает подарки, пакует бандероли и составляет для себя график отправок на 2 недели так, чтобы отправление было сделано через почту не позже, чем за 3 рабочих дня до дня рождения. На следующей неделе менеджер составляет себе график отправлений еще на неделю вперед и т.д., т.е. на каждой неделе график составляется на период, который наступит через неделю, чтобы иметь в запасе время урегулировать все возникающие вопросы и не опоздать с отправлением.

10. Рассылка приглашений на мероприятия

Рассылка приглашений может быть именной или нет. Именная рассылка идет по рабочим адресам целевой аудитории (выявляются по открытым источникам) и/или по домашним адресам покупательниц и их подруг (при согласии гостьи занести ее данные в базу для присылки приглашений и специальных предложений, у нее необходимо спросить, сможет ли она порекомендовать кого-то из своих подруг, кому эта информация была бы также интересна). Не именная рассылка производится по договоренности с администрациями других фирм (не конкурентов), через которые проходит целевая аудитория, чтобы они выдавали эти приглашения своим гостьям. Такими компаниями могут быть SPA салоны, дорогие косметологические центры, престижные фитнесс клубы, крупные и элитные туристические агентства в сезон, бутики часов, оптики, ювелирные бутики. 

Mixx
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11. Адресная индивидуальная рассылка каталогов и приглашений в магазин

По мере массового обновления коллекции целесообразно сразу по ее привозу провести массированную съемку обуви, сверстать и заказать печать каталогов новой коллекции. Для того, чтобы не проводить съемку в авральном режиме, желательно организовать доставку образцов будущей коллекции за 1-2 недели до прихода основной партии. 

Каталоги должны быть оформлены в едином корпоративном стиле. Каталоги рассылаются по базе данных покупателей (возможность бесплатного получения каталога – еще один аргумент для того, чтобы человек оставил для базы реальную информацию). 

По той же базе рассылаются приглашения в магазин вместе с очередным каталогом коллекции, и на проводимые мероприятия и акции. Каждое приглашение и/или письмо должно быть персонифицировано, т.е. содержать обращение по имени и отчеству к адресату.

12. Адресная рассылка бумажного конструктора – куклы «Подбери туфельки»

В рамках дня защиты детей по адресной базе данных рассылается поздравление с днем защиты детей и маленький подарок (для детей и не только) – бумажный конструктор в стиле детской куклы для одевания, но в нем набор босых одинаковых кукол в различных стилях современной одежды, и нужно вырезать и правильно подобрать каждой обувь. Правильные ответы даны на обратной стороне обложки.

San Dali 
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13. Рассылка каталогов и приглашений на мероприятия и акции к праздникам

По мере обновления коллекции – 4 раза в сезон по адресной базе покупателей производится рассылка каталогов обуви с обязательным указанием около каждой модели компании-производителя, автора модели, даты появления дизайна и ее ключевых особенностей, если они есть.

По той же базе рассылаются приглашения в магазин вместе с очередным каталогом коллекции, и на проводимые мероприятия и акции. Каждое приглашение и/или письмо должно быть персонифицировано, т.е. содержать обращение по имени и отчеству к адресату.

Тассо 

Узнаваемость

14. Распространение рекламных открыток по ресторанам, барам, ночным клубам, туристическим компаниям

В связи с тем, что рекламные открытки на стендах уже приелись, необходимо договориться с администрацией ресторана о том, чтобы открытки вкладывались в меню ресторана или бара или коробочку со счетом, когда возвращают чек. В качестве усиления идеи можно сделать фирменные небольшие открытки под вкладку чека, в которые этот чек будет вкладываться, а уже открытка в фирменную коробочку или папочку ресторана.

Для удешевления тиража открыток целесообразно сделать открытки унифицированными, несущими на себе общую информацию о магазине без привязки к конкретному ассортименту или акции.

Учитывая специфику ассортимента, для распространения подходят как достаточно дорогие рестораны и клубы, так и средней ценовой категории. Не подходят – элитные (Дель Палыч) и самые дешевые (Забегаловки, открытые временные кафе, кафе в павильонах, чебуречные и т.п.)

[Точный список лучше обсуждать отдельно, вместе с Александром]

Защита от подделок

Тассо 

Узнаваемость

15. Печать и наклейка на каждую пару защитной голограммы

Рассмотреть возможность печати в Китае или Самаре и наклейке на каждую коробку и/или каждую туфлю защитной голограммы с маркой компании, которая в глазах покупателей должна стать доказательством подлинности и качества обуви. (Срабатывает психологический принцип – если что-то защищают, то это подделывают; если подделывают – значит пользуется спросом). При разработке голограммы необходимо учитывать возможность повторения шага конкурентами, поэтому либо она должна быть технологически сложно воспроизводима местными усилиями, либо иметь оригинальную форму исполнения. Дополнительно к голограмме в коробку с обувью вкладывается вкладыш или дописывается параграф в инструкцию по использованию обуви о том, что означает голограмма и какие преимущества она дает: аутентичность изготовления, высокое качество самого изделия и материалов, из которых оно изготовлено.

При появлении в продаже первой партии обуви, защищенной голограммой, необходимо договориться с журналистами новостей о выходе новостного сюжета о новой форме защиты покупателей на рынке обуви, внедренной в отдельно взятом прогрессивном самарском магазине.

Имиджевое продвижение

Akula 
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16. Трансляция модных показов продаваемых брендов на экранном окне второго этажа бутика (оборудование экрана, запись дефиле)

Если технически это возможно, то на месте фасадного окна второго этажа устанавливается проекционный полупрозрачный экран, с эффектом трепещущего на ветру флага. На него через проектор в соответствующем музыкальном сопровождении проецируются предварительно записанные с каналов мод показы тех брендов, которые продаются в бутике. Диск с записью показов должен регулярно обновляться, по мере выхода новых показов на экраны.

В дополнение к обозначению статуса бутика у дверей внизу вешается металлическая табличка (под медь или бронзу): «Только для женщин» и ставится настоящий бородатый швейцар. Швейцар открывает дверь гостьям и вежливо объясняет мужчинам, что вход в бутик только для дам, и только в исключительных случаях для кавалеров, желающих приобрести подарок для своей дамы или сопровождающим даму. Если попадается кавалер, который хочет купить подарок для дамы, но он один, швейцар звонком вызывает консультанта бутика и она как бы становится той дамой, в сопровождении которой мужчина посещает бутик, чтобы не нарушать общие правила.

Mix 
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17. Выпуск печатных каталогов - гайдов очередной коллекции

Выпуск каталога-гайда производится в середине сезона очень ограниченным тиражом на базе того ассортимента, который остался с начала сезона и подвозится в середине. Гайд отличается от обычного каталога тем, что в нем не просто перечислены модели, а представляет особой «умное» руководство по подбору обуви. Модели разделены на смысловые категории по ситуациям использования обуви и стилям одежды: дружеская вечеринка, офисный праздник, выход в ресторан или театр, светский раут, офисная обувь, обувь для прогулок, для автомобиля; уличная, гламурная, к джинсам, к деловому костюму, к романтическому платью, офисный стиль «без галстуков», коктейльная, клубная и т.д. Одна модель может присутствовать в нескольких разделах, если подходит им по смыслу.

Каталог выдается на руки каждому зашедшему в магазин посетителю.

18. Выпуск презентационных дисков с новой коллекцией

По своей сути презентационный диск идентичен печатному каталогу с той лишь разницей, что в нем добавлена функция поиска по артикулу и моделям и презентация самого магазина (внешний вид, схема проезда, телефоны, внутренние залы). Презентационные диски используются для выдачи постоянным покупателям обуви (они могут еще что-то подобрать из коллекции), раздачи журналистам, важным гостям и участникам акций, которые проводятся во время продажи данной коллекции. Записывать сразу тираж диска не имеет смыла. Достаточно иметь саму презентацию в готовом для записи виде и сверстанную обложку в электронном виде. Диски записывать по несколько штук (3-10) по мере необходимости для того, чтобы несколько дисков было всегда в торговом зале; и в необходимом количестве к мероприятию, если оно планируется.

19. Обозвать магазин каскетом

Каскет – это мультибрендовый бутик с собственным складом, в котором ежегодно сменяются не мене 4 новых коллекций. 

Пока в «Меге» не встала «Эконика» со своим новым форматом, можно застолбить нишу каскета за собой. Если «Эконика» не запатентовала слово «каскет», то имеет смысл «открыть» первый каскет в Самаре самим, чтобы затем конкуренту было сложнее отстраиваться.

Mix fashion 
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20. Разработка единого корпоративного стиля с вариациями для каждого магазина. Фирменный стиль должен включать обязательно фирменную папку; корпоративные визитки, бланки, шаблоны под объявления, ценники, шаблоны под ярлыки для акций, открытки, конверты, приглашения, обязательные элементы оформления основных видов рекламных материалов, фирменные пакеты, упаковочные коробки, бейджи, элементы фирменной одежды продавщиц. У каждого из магазинов должен быть свой индивидуальный стиль, но при этом должна сохраняться общая узнаваемость(например, бабочка и полоска одинаковые по форме, но разные по цвету).

21. Установка на входах в престижные ТЦ автоматов для чистки обуви со спонсорской надписью компании

Договориться с администрациями своего торгового центра (Айсберг) и других торговых и офисных центров, которые посещает целевая аудитория  и поставить на входах (взять по 1 центральному входу) автоматические машинки для чистки обуви (как в Ренессансе). Автоматы передаются на хранение, но не в собственность. Можно использовать крупные современные торговые центры города, гипермаркеты – такие как: Московский, Парк-Хаус, Метро, Мега, Москва, Аквариум; из офисных – СДЦ, Форум; - те, с кем удастся договориться. Основная сложность – крайне желательно, чтобы администрация ТЦ взяла на себя заботу об этой машинке – охраняли от вандалов, следили за работоспособностью, пополняли расходные материалы (хотя о последнем, скорее всего, придется заботиться самим). 

Для того, чтобы машинка выполняла промо функцию, ее нужно снабдить хорошо читаемой надписью: «Мы заботимся о Вашей обуви. Спонсоры установки автомата: [перечень магазинов]»

Не реже 1 раза в месяц машинки нужно проверять самим на работоспособность и напоминать администрациям ТЦ (ответственным лицам) об их существовании.

22. Выдача каждому зашедшему в любой из магазинов журналисту в обмен на визитку пресс-кита о компании. Состав пресс кита: история, структура, специфика деятельности компании, основные достижения, справки о приоритетных торговых марках и ключевой персонале.

При проведении какой-либо акции пресс-кит дополняется сведениями о самой акции, марках и/или лицах, принимающих участие в ней, иллюстрационными фотографиями.

Для того, чтобы не стараться вычленить журналиста из посетителей и не спрашивать каждого о профессии, достаточно в магазинах на информационном табло повесить объявление: «Уважаемые журналисты! Пресс-кит о компании Вы можете получить у менеджера на кассе в обмен на визитку. Спасибо» Естественно, что на кассе каждого магазина всегда должен быть запас нескольких папок с китом. Если нет папки, а пришел журналист, необходимо попросить извинения, сообщить, что сегодня все киты уже разобрали, взять визитку, адрес редакции и пообещать прислать. Пресс кит должен быть выслан по указанному адресу в течение 3-х дней. Отправление и раздачу контролирует администратор и передает визитки журналистов PR менеджеру.

23. Создание «аллеи звезд» около ТЦ с отпечатками звездных ног

Большая пешеходная дорожка около ТЦ является хорошим ресурсом для отстройки магазина от конкурентов. Ее часть можно использовать для создания аллеи звездных отпечатков ног по аналогии с голливудской аллеей звезд. Начало аллее можно положить на открытии обновленного магазина в новом формате. С приглашенными VIP гостями необходимо обговорить вопрос их участия (что желательно) / не участия в этой акции, так как гость должен быть морально и физически готов к процедуре оставления своих отпечатков в истории. В конце вечера празднования открытия всех гостей можно пригласить на улицу и в торжественной обстановке, подогреваемой наземными фейерверками, музыкой и под чутким руководством ведущего заложить 2-3 первые плиты и отпечатками ног и росписью VIP гостей. Затем пополнение аллеи на 1-2 плиты может происходить в конце каждого праздника, проводимого в одном из магазинов сети, расположенном в данном ТЦ. Эта процедура, вместе с фейерверком, может стать традиционным финалом любого праздника. Отпечатки ног могут оставлять известные артисты, политики, певцы, живущие в нашем городе, вышедшие из него или приглашенные. Периодически, если выдается такой случай (например, кто-то из подходящих персон остановился в гостинице ТЦ) можно устраивать специальные вечеринки пополнения аллеи самарских звезд, посвященные только этому событию. В этом случае это стандартная вечеринка с фуршетом и живой музыкой, заканчивающаяся той же процедурой. Необходимо не забывать приглашать на данное мероприятие журналистов глянцевых изданий. 

Необходимо договориться с администрацией ТЦ об использовании дорожки. Детали технологии необходимо уточнить со строителями.

24. Проведение в Самаре совместно с другими итальянскими компаниями фестиваля «Италии» в России

Совместно с другими крупными поставщиками настоящих итальянских товаров в Самару (пицца, одежда, автомобили, драгоценности, мебель, свет, путешествия, недвижимость), при поддержке областного международного центра развития культуры, ближайшего консульства Италии и центра развития итало-российских культурных отношений в Москве организовать фестиваль «Little Italy» в Самаре – дни культуры Италии. 

При этом, желательно всю культурную часть преложить на общественные организации – приглашение, приезд и организацию выступлений итальянских коллективов, выставки копий картин известных итальянских художников (подлинники слишком сложно и дорого везти) или фотографий итальянской архитектуры и природы, демонстрацию итальянских фильмов, организацию фестиваля пасты и пиццы на пл. Куфбышева с песнями, плясками, шоу, конкурсными забегами с пиццей, скоростным поеданием пасты и т.д. 

За собой оставить титульное спонсорство (как автора идеи фестиваля) и посильное участие ресурсами (людьми, идеями, контактами).

Очень желательно, чтобы никто из прямых конкурентов по итальянской обуви в качестве спонсора данного фестиваля не участвовал.

25. Спонсорство балетного фестиваля

В Самаре ежегодно проводится балетный фестиваль. Для артистов балета ноги – основной рабочий инструмент, поэтому качественная и комфортная обувь очень важна. Компания может стать одним из спонсоров фестиваля и подарить ведущим солистам – гостям фестиваля на церемонии закрытия по паре красивых и удобных туфель.

26. Выпуск путеводителя по обувной Италии

Совместно с производителями обуви из Италии издать справочник итальянских обувных фабрик с их краткими историями, примерами моделей, рассказами о ведущих дизайнерах, с указанием городов, но без указания конкретных адресов. Этот красочный путеводитель используется в качестве VIP подарков важным гостям компании, партнерам, поставщикам. 

Справочник можно сверстать в электронном виде, распечатывать и переплетать по мере необходимости (современные технологии позволяют выпускать полноценные книги от 1 экземпляра), так как, учитывая небольшое необходимое количество справочников и необходимость обновления материалов, в печати тиража нет смысла.

27. Введение своей классификации обуви

В статьях, в речи продавцов, в интервью журналистам, на ценниках магазинов («класс обуви») ввести свою классификацию обуви. Вывесить ее на информационных стендах. Важно, что в магазине не может быть вся обувь одного класса, но она не должна в своих магазинах опускаться ниже 6 класса.

1 класс – лучшая обувь на свете

2 класс – инновация, новое слово в производстве обуви

3 класс – инновация, новое слово в своей категории обуви (сапоги, босоножки и т.п.)

4 класс – блестящее исполнение

5 класс – свежая идея, нечто новенькое

6 класс – обновленная версия уже звучавшего ранее

7 класс – клише, все уже было

8 класс – неконкурентная обувь

9 класс – обувь, которая через пару недель развалиться

10 класс – чудовищная обувь.

Для того, чтобы классификация прижилась, ее должны использовать постоянно в речи сами продавцы, администраторы, руководство компании не только в рабочее время, но и в личных разговорах со знакомыми и друзьями.

28. Разработка и запуск собственного сайта

Сайт создается постепенно, в течение года и начинает работу к его завершению как один из итого данного года. На сайте собирается общая информация о группе компаний, о каждом магазине, статьи о ключевых фигурах из персонала компании, контакты группы компаний, схемы проезда к магазинам, фотографии внутренних интерьеров или виртуальные экскурсии, отчеты о проводимых мероприятиях для каждого магазина с фотографиями, образцы обуви из различных коллекций, сборник статей (заказных и журналистских) и реклам магазинов группы компаний. По мере проведения мероприятий копятся материалы для сайта, он создается вне сети, постепенно наполняясь. В конце года сайт выкладывается в сеть и проводится его презентация на ближайшем из мероприятий в каждом магазине.

San Dali 

Отстройка от конкурентов

29. Создание фото галереи красивых покупательниц и местных знаменитостей с фирменными пакетами с покупками

В магазине завести служебных цифровой фотоаппарат и обучить правилам его использования консультантов. Если в магазин заходит симпатичная девушка и делает покупку, просить разрешения снять ее для украшения магазина с пакетами с покупками. Так же поступать, если в магазин заходит кто-то из местных известных людей. Хорошо получившиеся фотографии затем распечатывать на формате А4-А2 и размещать в магазине в качестве деталей интерьера. Для размещения можно использовать информационное табло, когда на нем нет информации об идущих в магазине акциях или другие свободные поверхности, например, потолок. Фото должны постоянно меняться. Единственный неизменный элемент на них –фирменные пакеты с покупками.

Необходимо учесть, что формально для публичного использования необходимо согласие модели, поэтому желательно в магазине иметь короткие бланки разрешений на публичную демонстрацию фотографии, сделанной в определенном месте и от определенной даты, которое давать на подпись «моделям», объясняя, что это формальность, необходимая по закону.

Тассо 

Узнаваемость

30. Установка большой вращающейся туфли на пересечении Мичурина / Московского шоссе

В идеале туфля должна представлять собой сборный образ обуви, характеризующий демократичность цен и разнообразие стилей от классики до авангарда. Не обязательно это должна быть обычная реалистичная туфля. Возможно использование других художественных стилей для изготовления данного «памятника». Но необходимо избегать художественного безвкусия, т.е. на этот объект должно быть приятно смотреть.

Для установки такой нестандартной рекламной конструкции желательно привлечь финансирование со стороны нескольких итальянских производителей обуви в рамках пропаганды итальянской промышленности в Самаре. Упоминание их названий можно предусмотреть на конструкции. Устанавливать «туфлю» за свой счет не имеет смысла, так как слишком дорого. За собой оставить достижение договоренностей с городскими властями, заказ и контроль производства и установки, обслуживание

Партизанский маркетинг

Akula 

Отстройка от конкурентов

31. Завоз и продажа очень ограниченных партий (единичных) авторской обуви в единичных экземплярах с «золотым» сертификатом на каждую пару по «баснословной» цене. Обувь не обязательно должна быть дорогой, но обязательно исполненной в единичном экземпляре итальянским мастером. Ее эксклюзивность должна подтверждаться сертификатом, причем сам сертификат по исполнению может быть дороже, чем обувь. Обязательно стоимость обуви с сертификатом должна быть очень высокой, выше, чем в остальных магазинах на несколько порядков. Для начала хватит всего одной пары, специально выставленной в бутике, с размещенным рядом сертификатом, большим ценником и легендой создания туфель. Акция специально нигде не анонсируется, тем более за деньги, а рассчитана на передачу сообщения о безумно дорогих туфлях из уст в уста. 

Mix fashion 

Эффект новизны

32. Запуск слуха о том, что компанию основал внебрачный сын итальянского крупного бизнесмена, положивший жизнь к красивым ногам женщины 

«По секрету» менеджеры, общающиеся с журналистами в доверительной беседе при пятой – десятой встрече сообщают им и постоянным клиентам, что у них есть веские подозрения, что у их директора есть родственники в Италии, и даже, может быть, он – внебрачный сын итальянского магната, потому что иначе невозможно объяснить, как ему удается так быстро доставлять в Самару такие интересные и качественные модели.

Noga 

Закрепление ЦА

33. Организация флеш-мобов с помощью представителей целевой аудитории в непосредственной близости от магазина

Флеш-моб – это любое публичное действие, производимое одновременно группой людей, обычно в молчании по взаимному согласию и без коммерческой выгоды.

Для организации флеш-мобов можно нанять студентов любого ВУЗа, но лучше отдать предпочтение творческим или гуманитарным специальностям. Актом флеш-моба может стать любое действие, не нарушающее закон и нормы поведения в обществе – они могут просто стоять, танцевать, прыгать через скакалку и т.д.. Важно, чтобы это были представители целевой аудитории, действовали организованно, участники ни при каких условиях не разглашали, что акция оплачиваемая.

Например, «неожиданно» около витрины магазина начинает образовываться толпа зрителей – проходящие мимо молодые люди останавливаются и смотрят на витрину молча, ничего не обсуждая минут 5, затем так же молча, по одному расходятся. За вечер эта картина повторяется несколько раз. 

Другой вариант – у магазина на тротуаре двое молодых людей, одетых в кеды Convers чертят классики и начинают в них играть. К ним постепенно присоединяются все новые молодые люди – в итоге минут через 20-ть в классики по очереди прыгают уже 20 человек – 1 прыгает, остальные сидят или стоят вокруг, общаются, ждут своей очереди. Все действие может занять 1-1,5 часа. Затем вся компания вместе уходит. 

Можно попробовать организовать акцию бесплатно, подкупив кого-то из профессиональных собирателей флеш-мобов, который организует остальных участников на добровольных началах (осталось найти таких в Самаре).

Никакого специального информирования о флеш-мобе быть не может, тем не менее полезно на следующий день после мероприятия запустить несколько сообщений в самарских блогах и форумах с «любительскими» фотографиями.

34. Работа в самарских блогах

Закрепить за одним из молодых менеджеров компании или специально нанятыми для такой работы студентами обязанность отслеживать в самарских блогах и форумах появление высказываний об обуви, о магазинах группы компаний, о марках и дизайнерах, запросы где купить обувь. Эти высказывания и запросы не могут оставаться без внимания – положительные должны подкрепляться, отрицательные корректироваться, но желательно, чтобы высказывания и комментарии исходили не от официального лица магазина, а от «независимых» покупателей.

35. Реклама «на асфальте» в теплое время года

В теплое время года в периоды устойчивой хорошей погоды возможно появление напольных граффити с рекламой марок и самого магазина на асфальте и на проезжей части. Для их выполнения желательно нанимать профессиональную бригаду и выполнять их по ночам. 

Граффити живут недолго, к настенным рисункам, в том числе и рекламным, уже привыкли, но напольных граффити в Самаре еще не появлялось. Для того, чтобы продлить жизнь рисунков можно использовать специальные особо устойчивые краски.

36. Организация прямого эфира молодежной радиостанции

По договоренности с одной из молодежных радиостанций, в один из выходных дней весь «живой» эфир радиостанции из магазина – в перерывах между треками ди-джеи не только общаются с посетителями, но и пытаются продавать обувь. Естественно, что все заказываемые композиции исполняются по заказу посетителей магазина, все запланированные игры и конкурсы также проводятся с посетителями магазина в качестве исключения.

Возможное усиление социальной направленности акции – вся выручка от проданной ди-джеями (не продавцами!) обуви в этот день идет в фонт борьбы с каким-либо распространенным молодежным заболеванием (например, наркоманией)

Важно обеспечить сохранность ассортимента и охрану общественного порядка в случае незапланированного наплыва посетителей.

Тассо 

Узнаваемость

37. «Выращивание» около магазина за одну ночь «Чудо-дерева» из стихотворения Чуковского (не забыть решить вопрос с сохранностью)

Для создания «чудо-дерева» подходит любое настоящее или специально установленное дерево, на которое развешиваются ботинки (по 1 из пары) и праздничная иллюминация – гирлянды. С утра обзваниваются журналы и газеты от имени читателя: «Вы такое видели?», размещаются любительские фотографии в самарских блогах и форумах. Следующей ночью чудо-дерево исчезает так же внезапно, как и появилось. Для организации чудо-дерева необходимо решить вопрос с сохранностью обуви, так как наш народ утащит и распарованную туфлю.

38. Городская игра «Поиск Золушки» совместно с радиостанцией

Игру лучше всего проводить в теплое время суток. Весь день по городу ездит лимузин с ряжеными в лакеев, пажей, принца и ищут девушку, которой подойдет туфелька. Команда останавливается в различных людных местах, «отлавливает» девушек и предлагает им померить туфельку на красной подушечке. Всем, кому туфелька не подходит, дарятся небольшие фирменные сувениры. В течение дня в эфир радиостанции выходят выпуски прямого эфира с репортажами с места событий о «приключениях итальянского принца в Самаре». С «бригадой» ездит фотограф, который снимает все «приключения» для отчета. Туфелька должна быть маленького, редкого размера, оригинального дизайна. Сложность акции в том, что к концу дня «бригада итальянского принца» должна найти свою «Золушку», поэтому, на всякий случай, необходимо иметь свою запасную подсадную «Золушку», которую «найдут», если не получиться найти настоящую.

Лучшим призом такой акции может стать пара заветных туфелек и поездка в романтический итальянский город – Венецию или Верону (поездку можно организовать, скооперировавшись с одной из туристических компаний, которая также станет спонсором акции). Для обеспечения профессионализма работы «бригады принца» можно организовывать «поиски» совместно с одним из промо-агентств или провести всю акцию самостоятельно, скооперировавшись только с радиостанцией.

По результатам акции необходимо организовать публикацию фото репортажа в глянцевых журналах города.

39. Выставка обуви на красной ковровой дорожке на открытом воздухе в пешеходной зоне

В пешеходной зоне на ул. Ленинградской раскладывается красная ковровая дорожка длиной не менее 7 м и шириной не менее 2 м. На ней «свободно» стоят туфельки, босоножки, сапожки и другая обувь разных рамеров в хаотичном порядке парой и вразброс. Кажется, что дорожку никто не охраняет и можно забрать туфельки. На самом деле на ближайшей скамейке, у которой вся дорожка находится в зоне видимости, сидят и болтают 2-3 «подружки», роль которых выполняют промоутеры. На самом деле вся обувь приклеена к дорожке и ее нельзя схватить и унести. К тем прохожим, кто останавливается около дорожки, подходит одна из девушек, рассказывает, что это первая уличная выставка обуви и предлагает примерить понравившуюся пару. Тем, кто решается примерить – дарят небольшие корпоративные сувениры. Всем заинтересовавшимся – рекламные открытки магазина.

Акция направлена на запуск обсуждения и длится всего один день светлое время суток. Для усиления эффекта можно организовать обсуждение акции силами «независимых» прохожих в Интернет блогах и сообщить о проходящей акции пресс релизом и звонком в редакцию глянцевым журналам.

40. Установка внутри магазина сувенира – ботинка в бутылке

Сувенир выглядит аналогично известным кораблям в бутылке – внутрь целой стеклянной бутылки помещен настоящий, зашнурованный ботинок. Желательно, чтобы ботинок был в натуральный размер, а бутылка от какого-либо известного мужского напитка (например, виски Джонни Волкер или водка Абсолют). Сложность – найти мастера по изготовлению таких моделей. Ботинок служит для привлечения внимания к залу мужской обуви и его идентификации («это тот магазин, где ботинок в бутылке»)

Пост продажное обслуживание

Mix + Akula 

Лояльность

41. Письмо по обычной или электронной почте с благодарностью за покупку. При личном письме и большой покупке – небольшой подарок, например, крем по уходу за обувью.

Если покупатель оставляет о себе информацию для базы данных при покупке обуви, то ему в ответ на покупку отправляется благодарственное письмо по электронной почте (если оставлен электронный адрес) или обычной почте. Во-первых, письмо служит для проверки оставленных координат; во-вторых, для демонстрации заботы о покупателе. Если была сделана большая покупка, то имеет смысл направить небольшой подарок, например, средство для ухода за обувью. 

Проведение массовых мероприятий

Akula


Лояльность

42. Детский конкурс красоты «Маленькое Чудо»

Конкурс проводится среди детей от 2-х до 6-ти лет. Этап подготовки занимает 1 месяц. Сам конкурс проводится в воскресенье до обеда, т.е. занимает 0,5-1 день. Результаты объявляются сразу же. По результатам конкурса выпускается статья в одном из глянцевых журналов (Босс, Я покупаю, Глянец) о прошедшем мероприятии в течение текущего или следующего месяца (публикация в ближайшем номере). На подготовку статьи необходима 1 неделя.

При подготовке конкурса билеты участника предлагаются желающим гостьям бутика в течение месяца, сделавшим приобретение. Раздача билетов прекращается за 1 неделю до конкурса для того, чтобы дать возможность организаторам подготовить к конкурсу необходимое оборудование. Все это время конкурс никак не анонсируется, кроме большого красочного объявления в самом бутике

В теплое время года можно организовать конкурс в выходной день на ул. Дачной по договоренности с администрацией здания и района, перекрыв часть улицы, прелегающей к бутику. В холодное время можно сократить время набора участников и организовать конкурс внутри самого бутика, совместно с рестораном «Винсент» или как корпоративное мероприятие в Крейзи-парке (чтобы не было посторонних).

Соревнования конкурса:

- дизайн платья Принцессы цветными мелками (оборудование: мольберты или другие подложки, листы формата А2 с контурным изображением принцесс, комплекты мелков по количеству участников

- дискотека

- создание туфелек для Золушки из пластилина

Для организации детей, родителей, создания праздничной атмосферы целесообразно заключить договор на проведение конкурса с одним из городских театров ростовых кукол или администрацией Крейзи-парка.

Необходимо обеспечить возможность всем детям одновременно чем-то заниматься, быть задействованным в процессе. В жюри можно пригласить преподавателей живописи, настоящих, «взрослых» дизайнеров одежды и обуви, детских психологов. Работа жюри не должна длиться долго. Каждый участник конкурса должен получить свой диплом (за разные достижения), маленький приз (игрушку) и фотографию на память с одним из персонажей конкурса. Абсолютных победителей не должно быть. Фотографии могут забрать мамы совершенно бесплатно в течение месяца после конкурса зайдя в бутик, где они будут вывешены на стенде.

Пока дети заняты в конкурсе, мамам имеет смысл предложить по коктейлю, рассмотреть каталоги новых и ожидающихся поступлений, побеседовать с консультантами по детскому и взрослому имиджу и стилю. Нельзя уводить родителей далеко от детей (в отдельное изолированное помещение). Лучше организовать общение в том же пространстве, но за несколькими отдельными круглыми столиками (если на улице, то под зонтиками).

43. Проведение фото-сессий с «гостями Akulы»

Необходимо достичь договоренность с редакцией одного из глянцевых журналов о совместном проведении необычной фото-сессии – «Один день жизни хищницы». Весь день с открытия до закрытия в бутике работает фотограф этого журнала. Естественно, он должен заранее познакомиться с площадкой и выставить свет. Всем гостьям бутика в этот день рассказывают о необычной акции (обязательно предупредить о возможной печати фотографий в журнале). Если гостья не возражает против съемки – фотограф делает несколько снимков (приличных!) во время ее пребывания в бутике – это может быть выбор моделей, покупка, примерка, чашечка кофе или просто портрет и т.п. Затем фотографии появляются на страницах данного журнала.

44. Показ новых сезонных коллекций и специальных ограниченных коллекций

Показ сезонных коллекций организуется 2 раза в год: весна-лето и осень-зима. Кроме того, при появлении такой возможности (привезли необычную партию или партию известного дизайнера)

Приглашения на показ рассылаются по базе клиентов бутика, дополненной VIP дамами, данные о которых собраны из открытых источников.

Сам показ проводится в помещении самого бутика, вечером в четверг, сопровождается легким фуршетом (шампанское, не сладкие канапе, фрукты, свежие соки) и живой музыкой. Для обеспечения разнообразия желательно каждый раз договариваться о музыкальном сопровождении с разными коллективами. В плане подготовки к фуршету можно пригласить к партнерству «Винсент». Моделей заказать в агентстве.

Вариант проведения показа без моделей, более трудоемкий в организации, но обеспечивающий больший отклик в прессе – вместо моделей говорить демонстрировать обувь известных в городе дам – танцовщиц, актрис, ди-джеев, бизнес-women, жен, подруг и дочерей самарских бизнесменов. При этом каждой дать определенную свободу проявления индивидуальности, так как на репетиции их собрать невозможно.

Обязательно сам показ должен сопровождаться комментариями по каждой демонстрируемой модели. Для того, чтобы в Самаре не ломать голову над содержанием комментариев, желательно при закупке моделей в Италии попросить производителя подготовить пресс-релиз по моделям. Во время самого показа комментарии озвучиваются диктором (директором или PR менеджером бутика вживую).

Необходимо не забыть приглашать на показы журналистов (приглашением и по телефону накануне), пишущих в глянцевых и деловых изданиях Самары по тематике моды. Для того, чтобы журналистом легче было принять решение о бесплатной публикации статьи, для каждого из них необходимо приготовить заранее пресс-пакет по коллекции, включающий сведения о компании, о данной коллекции, обзор приглашенных, несколько фото коллекции и комментарии к моделям. Каждого необходимо встретить перед показом, рассказать о программе и времени, которое займет мероприятие, вручить пресс-пакет и визитку координатора для оперативной связи.

45. Шоу создания и показа имиджа для представительниц целевой аудитории совместно с имидж-студиями «Женские тайны»

В рамках городского фешн мероприятии (неделя моды, поволжские сезоны Васильева, самарская красавица) или отдельно на одной из сценических площадок города организуется свое шоу совместно с имидж-студиями и салонами красоты. Для шоу, учитывая немногочисленность аудитории, может использоваться и камерная площадка, включая, например, загородный особняк одной из VIP персон. На этом шоу на моделях стилисты демонмтрируют образцы различных стилей, включающих в себя все элементы – прическу, макияж, маникюр, одежду, обувь, аксессуары. 

После показательного создания имиджей моделей, которые комментируются профессиональными стилистами, и дефиле, можно устроить небольшую развлекательную программу с приглашением танцоров и небольшой танцевальной вечеринкой для самих участниц (пусть разомнутся, и скучные фуршеты всем надоели). Обязательно все шоу должна сопровождать фоновая музыка, работа профессионального ведущего и легкий фуршет.

Шоу проводится вечером, накануне выходных или праздников. Приглашения на данное шоу рассылаются индивидуально существующим и потенциальным покупательницам. Каждое приглашение на 2 лица, причем особо указано, что второе лицо может быть только женского пола, так как «маленькие женские хитрости» должны оставаться тайной для мужчин – «должна быть в женщине какая-то загадка…» Другого информирования о шоу или откликов в широкой прессе не предусмотрено, так как рассчитывается, что информация о нем будет передаваться «из уст в уста».

Цель акции – ненавязчиво показать целевой аудитории важность каждой детали в создании образа, в том числе обуви. Естественно, что парикмахеры, визажисты, мастера нейл-дизайна могут быть из различных студий, но вся обувь и одежда только из Akulы, в крайнем случае, из других магазинов той же группы. 

46. Показательные испытания обуви на прочность «Шоу силачей» – шоу «для своих» с отчетом в глянцевых журналах с розыгрышем туфелек для счастливицы

Шоу можно сделать совместно с одним из местных шоу силачей – провести показательные испытания обуви на прочность, которую будут испытывать сильные мужчины с голым торсом. Конкретный состав испытаний лучше всего обговорить с конкретными исполнителями, но они обязательно должны задавать эталон и показывать прочность обуви, а не только ее элегантность. Например, артист рвет грелку, но не может порвать ботинок; разрывает цепь, но не может порвать настоящие кожаные шнурки. В дополнение к самому шоу можно организовать на месте «импровизированный» шуточный тотализатор и делить гостей на тех, кто верит в то, что ботинок выстоит и тех, кто не верит. Проигравшие наказываются штрафной рюмкой или другим шуточным наказанием. В конце мероприятия производится розыгрыш умопомрачительных туфелек от одного из лучших итальянских дизайнеров. 

На вечеринку приглашаются покупательницы бутика и VIP леди города именными приглашениями, журналисты глянцевых изданий, в которых после вечеринки печатается фото отчет с основной мыслью – какие счастливицы те, кому повезло побывать на вечеринке, и как много потеряли те, кто там не был. 

Mix fashion 

Отстройка

47. Выставка Барби в дизайнерской одежде и обуви в одной из художественных галерей города «Fashion doll exhibition»

Договориться с одной из галерей города или Детской художественной галереей, организовать внутри самих магазинов (как экспозицию из нескольких залов) выставку Барби, одетой в копии одежды и обуви знаменитых итальянских дизайнеров (желательно тех, чьи изделия продаются в сети бутиков + наиболее известных). Для создания моделей можно попробовать связаться с самими домами мод (возможно, им это также будет интересно) и/или привлечь через педагогов студентов архитектурной академии, художественного училища, текстильного техникума, снабдив их образцами для точного воспроизводства моделей. 

Для выставки понадобятся сами куклы Барби (лучше брать не оригинальный, а дешевый вариант исполнения, не страшный на вид), специальные подставки для их демонстрации, прозрачные витрины, подсветка.

Анонсируется выставка через афиши на информационных стендах, рассылкой пресс-релиза по СМИ города. Проводится торжественное открытие выставки с приглашением журналистов, местных художников, VIP гостей и официальных лиц и небольшим фуршетом. На открытии всем приглашенным выдаются буклеты о выставке. В день открытия в новостях проходит сюжет об открытии выставки.

Mixx 

Эффект новизны

48. Мастер-классы по стилям 

Мастер-класс проводится в самом магазине в последние 2 часа его работы с будний день (желательно, четверг). Ведущие – приглашенный стилист и один из консультантов бутика. Содержание мастер-класса – навыки правильного подбора гардероба и обуви к различным ситуациям и правильные сочетания конкретных стилей и моделей обуви сос тилями и моделями одежды. Основная идея, которую должны донести ведущие до слушателей - к каждому костюму должна быть своя обувь. 

Объявление о мастер-классе вывешивается на информационном стенде, приглашения рассылаются знакомым журналистам. Посещение – свободное. На время работы мастер-класса магазин не закрывается. Мастер-класс проводится, если на него собралось 3 и более человека. Мастер-классы могут проводить с одним и тем же содержанием периодически, например, 1 раз в сезон. Длительность не должна превышать 2-х часов. Для создания более непринужденной обстановки желательно организовать небольшое чаепитие (в том формате, в котором обычно проводятся кофе-брейки, не больше). Также на время мастер-класса необходимо организовать пространство так, чтобы все гости были обеспечены сидячими местами и им было видно ведущих. 

49. Серия сезонных вечеринок «Весна», «Лето», «Осень», «Зима»

С приходом очередной основной сезонной коллекции ее презентацию можно проводить на вечеринке, посвященной данному времени года. Вечеринка проводится в самом магазине, который ко времени ее проведения оформляется в соответствии с тематикой сезона (часть оформления затем может остаться как сезонное оформление магазина). Тематикой вечеринки может быть не только само время года, но и праздники, занятия, природные явления, неотъемлемо связанные с данным сезоном. Например, весна – это время любви, апрельской капели, сбора подснежников, весенней вспашки и посевной. Лето – время отпусков, жары, путешествий, поездок на юг, купания в Волге, походов, катания на водных лыжах, велосипедах, роликах, квадрациклах. Осень – время сбора урожая, начало учебного года, листопад, бабье лето, время сбора грибов. Зима – встреча с Дедом Морозом, снежки, санки, лыжи, коньки, холод, строительство ледовых городков. При выборе узкой темы необходимо продумать так, чтобы все элементы вечеринки отвечали ей – от оформления витрин и зала до формы официантов, меню и стиля подачи блюд. Например, отыгрывая тему похода угощение для каждого гостя может быть стилизовано под завтрак туриста. 

Схема проведения вечеринки – стандартная: съезд гостей, представление коллекции, фуршет в сопровождении фоновой живой музыки. Во время фуршета в одном из «залов» магазина или сопутствующих помещений организуется продажа моделей новой коллекции для тех, кто хочет приобрести ее прямо сейчас. Если предоставляется такая возможность, можно «разбавить» вечер несколькими выступлениями артистов. Например, на празднике сбора урожая среди гостей артисты в костюмах могут разыграть сценку русского сватовства, так как именно с окончанием сбора урожая в русской традиции связывается наиболее удачный период для заключения брака. 

Информирование о вечеринке проводится путем рассылки приглашений по существующей базе данных и вывешивания объявления на информационном стенде. Необходимо не забыть пригласить журналистов глянцевых журналов и отправить им пресс-релизы. Необходимо решить задачу по охране выставленной в магазине и показываемой коллекции в условиях большого скопления гостей.

Noga
Закрепление ЦА

50. Спонсорство с шуточным розыгрышем призов вечеринок молодежной музыки, концертов местных молодежных групп

Спонсировать все вечеринки подряд не имеет смысла. Необходимо выбрать те площадки, на которых стабильно собирается целевая аудитория – молодые люди, следящие за модой, достаточно обеспеченные для покупки брендовой обуви. Скорее всего, на данный момент на роль таких площадок подходят НК «Аура», МТЛ «Арена», НК «Звезда», НК «Биржа» - из них необходимо выбрать площадку с прогнозируемой (планируемой) программой, готовый пойти на необходимые условия сотрудничества. На этих площадках совместно с их специалистами, просматривая тематический план, выбрать из списка планируемых мероприятий наиболее подходящее по стилистике для спонсорства. Таких мероприятий может быть не более одного в квартал. Само спонсорство может ограничиться розыгрышем среди посетителей культовых кед или другой аналогичной марки обуви. 

Специального информирования данной акции не требуется, но необходимо проследить, чтобы информация о розыгрыше присутствовала на афишах мероприятия.

San Dali 

Эффект новизны

51. Показ новых сезонных коллекций и специальных ограниченных коллекций

По мере поступления новых сезонных коллекция, ориентировочно, 4 раза в год, можно организовывать «выездные» показы обуви в тех местах, где бывает целевая аудитория – знакомить с новыми моделями. Для показа, кроме самой обуви, нужна бригада моделей (можно набрать самим и периодически вызывать на показы или договориться с одним из модельных агентств), ведущий, комментирующий модели, музыкальное сопровождение. Информирование общественности о показе лучше всего переложить на того, на чьей территории он проходит; а самим ограничиться рассылкой приглашений по базе покупателей. Принимающая сторона должна быть также заинтересована в показе, так как это дополнительное развлечение для гостей, повышающее привлекательность места. При определении дня и времени показа необходимо учитывать посещаемость конкретного места и определять дату и время показа так, чтобы зал был полным, но не перегруженным (моделям нужно место, чтобы ходить).

Для того, чтобы обеспечить контакт с целевой аудиторией, необходимо договариваться о проведении не со всеми подряд, а только с теми, которые целевая аудитория часто посещает. [Точный список лучше всего составить с Алекснадром вместе] Например, рестораны - Del Palich, In Alto, Армения, Бора-Бора, Вахтангури, Волга, Звезда, Марлин, Марракеш, Наутилус, От Заката До Рассвета, Правда Жизни, Русская Охота, Тинькофф, Шале; Клубы - Аура, Звезда, От Заката До Рассвета, Пабло Эскобар, Пушистый Барсук. Также можно организовывать отдельные показы в выставочных залах – Вавилон, Виктория, Мария; в этом случае они будут проходить как обычные выставки.

52. Костюмированная вечеринка

Достаточно провести ее 1 раз в год в сезон проведения костюмированных вечеринок, например, в святки между 7 и 19 января, когда у многих остались костюмированные костюмы, а целевая аудитория (светские модники и модницы) все равно продолжает находиться в состоянии «празднования» до конца января; или в феврале – во время Венецианского карнавала, связав Самара и Италию, так как в бутике продается итальянская обувь. 

Схема проведении стандартная – легкий фуршет, костюмированные выступления артистов, живая музыка. В середине вечера можно провести «распродажный аукцион» особо праздничных моделей, оставшихся от привоза к новому году. Начинать можно с достаточно небольших стоимостей, так как в ходе такого аукциона цена поднимается, как правило, минимум в 3 раза. 

Информирование проводится рассылкой приглашений по базе покупателей и раздачей их новым покупателям в течение 2-х недель до проведения вечеринки. На информационном стенде вывешивается объявление. В приглашениях и объявлении обязательно указать, что вход на вечер только в костюмах или с элементами костюма. Для «забывших» об условии гостей необходимо иметь на входе 10-15 очень дешевых масок, которые выдавать им на входе на вечер. 

53. Вечеринка в стиле «ню», но на каблуках 

Летом в России отмечается праздник «Ивана Купала», который многими связывается с эротическим подтекстом. К этому празднику можно приурочить вечер «Ивана Купалы» - тематическую вечеринку, во время которой гостям будет представлен показ «Невесты Водяного». Вечер проводится по обычной схеме, а в качестве центрального мероприятия проводится показ моделей, которые одеты только в обувь. Для того, чтобы девушки не выглядели голыми и вечер не превратился в порнографию, можно совместить показ обуви с демонстрацией произведений боди-арта по правилам, характерным для таких показов. Обязательное условие – рисунок на теле модели должен сочетаться с ее обувью, подчеркивать ее, т.е. в любом случае сама обувь должна оставаться центром композиции. При этом сама обувь не обязательно должна быть из последних коллекций, главное, чтобы она была оригинальной. Много моделей создавать для данного показа не имеет смысла – пространство магазина все равно ограничено, достаточно 3-5 моделей.

Информирование проводится рассылкой приглашений по базе покупателей и раздачей их новым покупателям в течение 2-х недель до проведения вечеринки. На информационном стенде вывешивается объявление. В приглашениях и объявлении обязательно указать возрастное ограничение до 16 лет. 

Тассо 

Позиционирование

54. Забег «на шпильках»

Акцию лучше всего проводить в теплое время года в воскресенье совместно с одним из глянцевых журналов города. 

Цель мероприятия – доказать, что модная обувь может быть еще и комфортной. В мероприятии могут участвовать все желающие. Единственное требование – высота каблука соревновательной обуви не должна быть меньше 6 см. На роль дистанции в 100 м подходит ул. Дачная около ТЦ. Сам забег должен сопровождаться работой точки питания, музыкой, выступлением чар-лидеров.

Для проведения забега необходимо будет сформировать жюри, контролирующее результаты и высоту каблуков, и команду организаторов, занимающуюся организацией зрителей, участниц и площадки. Главный приз – сертификат на покупку в бутиках сети на 100 тыс. руб. Остальные участницы также должны получить призы, пусть и символические. Партнерами также могут учреждены дополнительные и специальные призы. Но нельзя набирать много партнеров, чтобы главным организатором, вдохновителем и спонсором оставался данный магазин.

Анонсирование акции проводится через журнал-партнер. В нем же публикуется и фото отчет о мероприятии. Приглашать остальные СМИ придется самим, но, учитывая, что это первое мероприятие такого рода в городе, они должны прийти.

Можно провести данную акцию совместно с одним из модельных агентств и возложить всю организаторскую часть на него.

55. Танцевальный марафон

Акцию лучше всего проводить в теплое время года в субботу вечером совместно с одним из глянцевых журналов города. Можно провести данное мероприятие совместно с «Паттерсоном», администрацией ТЦ, одним из молодежных журналов нового информационно-развлекательного формата (журнал «Город»), танцевальной студией или школой. В лучшем случае все расходы по организации мероприятия переложить на соорганизаторов, оставив за собой титульное спонсорство. 

На роль открытой танцевальной площадки подходит ул. Дачная в хорошую погоду или внутреннее пространство ТЦ перед «Паттерсоном». Для музыкального сопровождения желательно пригласить небольшой живой оркестр или молодежную группу, которая обеспечит наличие в программе самых разных танцевальных направлений (бальные танцы, латино-американские, народные, модерн, различные молодежные направления). Обязательно наличие профессионального ведущего и жюри из нескольких хореографов. Ведущий организует участников, подбадривает их, стимулирует переход зрителей в участники. Для начала конкурса желательно иметь 2-3 «подставные» пары участников, которые первыми начнут танцевать, чтобы остальным было легче присоединиться. 

Само мероприятие – конкурс танцев для любителей, в котором принять участие могут все желающие. Музыка длится 2-3 часа (больше не выдержат). Самым «отчаянным» танцорам (1-3 парам) жюри вручает призы – вместо стоптанных башмачков новые. Кроме главных призов могут быть другие, мелкие для других участников.

Информирование о мероприятии проводится с помощью рекламных плакатов внутри ТЦ, объявлений на информационных стендах, вручении приглашений на участие покупателям магазина в течение 2-х недель перед конкурсом. Журналистам глянцевых и информационных журналов необходимо разослать пресс-релиз.

56. Продажа ограниченных партий будущего сезона (через сезон) на закрытых вечеринках - презентациях только для покупателей: в конце лета – текущая зима или весна следующего года.

На закрытых вечеринках проводится презентация будущей коллекции, совмещенная с небольшим фуршетом (шампанское, фрукты, канапе, конфеты). Все модели комментируются. Желательно, в качестве фона, организовать живую музыку и каждую вечеринку оформить в какой-либо тематике, согласовав это с темой коллекции и оформлением стола (основой тематики вечеринки должен стать именно лейт мотив коллекций). Тут же, после презентации, устраивается выставка и приглашенные гости могут приобрести понравившиеся модели по специальной, низкой цене.

На время вечеринки у дверей магазина выставляется охрана, пропускающая внутрь только обладателей приглашений, все витрины и стеклянные внешние двери завешиваются, к дверям расстилается ковровая дорожка. Вся вечеринка длится не больше 2-2,5 часов. С улицы, не будучи покупателем магазина, на вечеринку попасть нельзя.

Сложность – необходимо понимать, какие модели, хотя бы примерно, будут привезены через 3-6 месяцев. Хотя это соответствие может быть не строгим – часть моделей к самому сезону может и должна измениться.

57. Организация конкурса народного дизайна «самоделкиных» обуви на пл. Куйбышева.

Конкурс проводится в теплое время года, оптимальное время проведения – между майскими праздниками или приурочить к массовому празднику 1 мая, когда многие компании отпускают своих сотрудников в небольшой отпуск, как и в январе. Другой вариант проведения данного конкурса – долгожданное официальное открытие ТЦ «Айсберг» (совместить с ним).

Механика конкурса: всем желающим выдаются на 1 час колодки, универсальный быстросхватывающийся клей, кусочки кожи, меха и других материалов. Задача – за 1 час создать из подручных средств пару обуви. В жюри желательно пригласить хотя бы одного настоящего дизайнера. При большом скоплении народа, состав участников конкурса можно ограничить до 18 лет. Затем вся созданная обувь выставляется на сцене и жюри выбирает основного победителя, модель которого будет доработана и запущена в серию (никто не указывает срок, когда это произойдет), и обладателей дополнительных призов – за самый оригинальный дизайн, самому юному участнику, за самое быстрое изготовление и т.п. Все участники должны получить небольшие памятные призы-сувениры. Это могут быть, например, брелки в виде обуви. Обладателю главного приза можно вручить сертификат на покупку обуви; дополнительные призы – аксессуары. 

Информирование о конкурсе лучше всего переложить на плечи тех, кто будет организовывать основное событие, предложив его в качестве одного из элементов развлекательной программы.

Провокационный маркетинг

Akula 

Эффект новизны

58. Акция «Приди с другом» - по предварительной записи для женщин, пришедших в сопровождении друзей в период акции, помогают организовать маленькое дефиле в различных образах для своего любимого и подобрать новые, неожиданные наряды. Если захочет, он может ей их подарить.

На время акции около примерочных организуется в самом бутике подиум (возвышение со ступеньками или кусок красной ковровой дорожки). Информирование об акции производится по базе данных гостей бутика и покупательниц приглашением, в котором описывается механизм самой акции. 

Для того, чтобы устроить приватное дефиле для своего друга, необходимо в любое удобное время приехать в бутик, вместе с консультантами подобрать модели, которые хочется показать, попробовать пройти по подиуму и сопровождающую музыку, а также определиться со временем показа. Во избежании накладок и неловкостей, в самом бутике и на его дверях вывешивается расписание приватных показов, на которые бутик закрывается для остальных посетителей (консультанты должны стремиться назначать время показов на то время, в которое бывает меньше всего посетителей). Сам показ не должен длиться дольше 15 минут. Гостя встречают словами: «сейчас мы Вам такую красоту покажем». Единственной модели помогают аккуратно переодеваться консультанты. Для того, чтобы кавалер не скучал во время перемены моделей, рядом с ним все время находится консультант, комментирующий  модели и развлекающий его рассказами о материалах, тенденциях, фактурах. Все модели, участвующие в показе, кавалер может приобрести своей даме по специально цене. В этой ситуации мужчине будет очень сложно отказаться от приобретения.

Акция не направлена на организацию большого количества показов. Даже если этих показов будет 2-3, этого достаточно для запуска волны слухов в целевой аудитории. 

Mix fashion 

Информирование

59. Живые «манекены» в витринах ТЦ, одетые в белье от Only и обувь от Mix – большие этикетки на белье и обуви

В холодное время года перед чередой праздников «23 февраля – 8 марта» целую неделю в витрине ТЦ «Айсберг» живут – двигаются, ходят, сидят, лежат, машут прохожим, танцуют, т.е. прилично двигаются девушки-модели, одетые в белье (максимально закрытое!) из Only и туфли из различных магазинов сети. На спинах девушек на белье и на обуви (но так, чтобы не мешало двигаться) висят этикетки с указанием стоимости моделей белья и обуви. За спинами девушек находится яркий фон, контрастный по отношению к человеческой коже и надпись «Подарки любимым в …[название магазина]»

Необходимо решить вопрос с охраной ТЦ, чтобы она обеспечила охрану девушкам и целостность витрин.

60. Выпуск статьи на 1 апреля о том, что теперь в некоторых обувных магазинах города можно купить 1 ботинок из пары

Договориться с «Самарским обозрением» и в первоапрельском выпуске газеты (если он будет 2-го апреля) опубликовать большую статью (1/2 – 1 полоса) о том, что теперь в магазинах [перечень магазинов группы компаний] можно купить не только пару обуви, но и отдельно правый или левый ботинок, с фотографиями покупателей и интервью с продавцами.

В следующем номере признаться в том, что это была шутка и поздравить всех горожан с прошедшим 1 апреля.

61. Праздничное оформление витрин и магазинов

К каждому национальному празднику разрабатывать, изготовлять и оформлять магазин в соответствии с праздником. Во всей сети магазинов оформление может быть одинаковым. Под оформление должны попадать витрины (с наружной и внутренней стороны), стены, пол, потолок, торговое оборудование, одежда продавцов. Это не значит, что к каждому празднику все должно обязательно меняться, но не должно оставаться оформления, противоречащего празднику с прошлых праздников, и какие-то элементы оформления должны быть новыми. Например, нет необходимости менять к проходным праздникам (кроме Нового года) одежду продавщиц, но можно повязать им на шеи шарфики в тон основного оформления, браслеты или приколоть значки.

Для того, чтобы уменьшить затраты на изготовление, желательно посвятить один из летних месяцев разработке всего оформления под все праздники, затем заказать в летнее время, когда нет у изготовителей праздничного ажиотажа. Для того, чтобы в последующие годы не заказывать оформление заново, необходимо разрабатывать его так, чтобы оно было многоразового использования. Праздничное оформление не должно мешать посетителям рассматривать, примеривать и покупать обувь и покупателям выполнять свои обязанности.

Noga 

Позиционирование

62. Разброска листовок по ВУЗам «Этой весной каждый парень мечтает о ней. Она легка и доступна…» и ссылкой на адрес аськи и электронную почту. 

В конце учебного года по аудиториям ВУЗов города с помощью специально нанятых студентов разбрасываются листовки с силуэтом девушки и надписью: «Этой весной каждый парень мечтает о ней. Она легка и доступна…». Листовка не содержит никакого намека на название магазина или обувь, кроме того, что девушка изображена в полный рост с обувью на ногах. На листовке есть только адрес ICQ и электронной почты. Тем, кто пишет на адрес почты или вступает в переписку по «аське» отвечает «девушка».

Для осуществления переписки необходимо либо закрепить кого-то из сотрудников в качестве ответственного за переписку, либо нанять для этой цели 1-3 студенток (можно дононимать по мере роста загрузки); заготовить шаблоны ответов на письма с приветствиями, первых 3-4 ничего не значащих писем с рассказом «о себе» (среднестатистической девушке без особых подробностей). Если на этом этапе короткой переписки (1-4 дня) не возникает подозрений в невменяемости парня, девушка приглашает его на свидание и назначает его у входа в магазин. Тех, кто пришел на свидание, встречает симпатичная девушка, рассказывает о розыгрыше, вручает пакет с фирменным сувениром и дисконтную карту, фотографируются на фоне магазина по согласию парня. В магазине на информационном стенде вывешивается «доска почета» приколистов города. 

San Dali 

Объем продаж

63. Акция ко дню Валентина – розыгрыш подарочных сертификатов на приват-танец.

Покупатели, не боящиеся экстрима, могут принять участие в розыгрыше приват-танца. Сертификат для розыгрыша только 1 для женщин и 1 для мужчин. Розыгрыш проводится путем вытаскивания из толстого непрозрачного тканевого мешочка цветного шарика. Покупателю демонстрируют, что на тарелке лежат белые шарики и один цветной (можно использовать детские дешевые шарики, продающиеся в супермаркетах). Шарики ссыпаются в мешочек, перемешиваются и покупатель должен достать один. Цветной – он выиграл. Белый – проиграл и получает корпоративный сувенир. Выигравшему покупателю вручается сертификат на приват танец, которым он/она может воспользоваться в течение года. Данные покупателя заносятся в договор, который заключается либо с нашей компанией, либо с самим танцевальным коллективом. В течение года покупатель может позвонить и заказать бесплатно 1 приват-танец для себя или кого-то из своих друзей. При заказе он должен сначала назвать секретный номер сертификата, а затем и предъявить его.

Для проведении акции необходимо заключить договор или договориться о партнерском проведении акции (они же тоже делают себе промоушн) с одним из коллективом стрип-танца (например, при баре «Пабло Эскабар»). Информирование об акции производится через объявление на информационном стенде внутри магазина. Дополнительно необходимо разослать журналистам в глянцевые журналы пресс-релиз о проводимом мероприятии.

Тассо


Позиционирование

64. Развеска на всех доступных киосках по ремонту обуви объявлений, что из-за большого количества заказов обувь основных конкурентов (перечислить) ремонтируется со скидкой. 

Объявление должно содержать информацию о том, что обувь из магазинов Палатин, Марафон, Фабрика обуви ремонтируется со скидками в связи с большим количеством заказов.

Необходимо решить следующие задачи в ходе договоренности с мастерами по ремонту обуви:

- справедливая компенсация скидок за отремонтированные марки конкурентов (скидки должны быть символическими, но и эти суммы могут сложиться в большие деньги, так как, как правило, мастера не ведут никакой фактической отчетности по отремонтированным маркам)

- неразглашение инициатора акции

- фактическое наличие объявления на киоске мастера

- безопасность киоска от действий конкурентов. 

Возможно, будет целесообразным увеличить плату за размещение объявления, но предупредить об ответственности и переложить ее на владельца киоска. 

Промо

San Dali + Akula 

Отстройка

65. Работа промоутеров «лакеев» у выходов из мест пребывания целевой аудитории: дорогие рестораны, салоны красоты, имидж-студии, фитнесс клубы, крупные турагентства. По договоренности с «местами обитания» целевой аудитории накануне презентации бутиков в обновленном виде в течение 1-го вечера у входа в те заведения, с которыми удастся договориться, стоят промоутеры, одетые в европейских лакеев времен 17-18 веков. Они кланяются каждой выходящей посетительнице и вручают ей приглашение (неименное приглашение посетить бутики в любое удобное для нее время) с «подписью» директора сети.

Возможно, для обеспечения организованности проведении акции, необходимо будет привлечь для ее выполнения промо-агентство, если собственных ресурсов будет недостаточно.

Прямая реклама

Akula 

Эмоции

66. Рекламные белки в глянце «На что только не пойдут мужчины, чтобы  попасть в Акулу?»

Рекламные белки создаются на основе серии постановочных фотографий, на которых изображены мужественные мускулистые мужчины, попытавшиеся переодеться девушкой и замаскировать свой пол. Сами образы должны быть добрыми и веселыми – как образы парней из кинофильма «В джазе только девушки», вызывать улыбку, усмешку, но не провоцировать и не иметь ни в коем случае намека на нетрадиционную ориентацию. Модели на фотографиях должны иметь вопросительно-задумчивый вид, как бы размышляя, получиться у них трюк с переодеванием или нет. Общий тон белка – добрый юмористический, может быть немного с сарказмом, но без сатиры. Надпись «На что только не пойдут мужчины, чтобы  попасть в Акулу?» может быть оформлена как подпись или как мысль зрителя, «летающая» в пространстве. Фон лучше подобрать однородный, подчеркивающий яркость модели. 

На основе первой серии можно сделать вторую серию, в которой действие происходит непосредственно у дверей бутика, в который пытается попасть переодетый кавалер, а швейцар указывает ему на дверь. Можно пойти дальше и обыграть все сказочные, мифологические, киношные способы попыток проникновения в закрытое пространство, неизменно разоблачаемые «героическим» швейцаром (прятки в чемодане, переодевание в большую собаку, использование потолочных присосок и т.д.). Таким образом, швейцару создается ореол своеобразного полу-шуточного защитника женщин при бутике, и он становится своеобразным фирменным персонажем в рекламе бутика для женщин.

Mix 

Объем продаж

67. Панно из обуви на наружном носителе

Вместо множества щитов наружной рекламы договориться с администрацией ТЦ о размещении 1 щита (3х6 или 6х12) на здании ТЦ так, чтобы его было видно с Московского шоссе. Этот щит оформить полуобъемными моделями обуви, имитирующими настоящую обувь на большом расстоянии, которые, покрывая почти всю поверхность щита образуют за счет визуального эффекта «фигура на фоне» название бутика. Щит не предполагает обновления и размещается на весь год. Необходимо следить за целостностью конструкции, так как в связи с воздействием погодных условий может понадобиться периодическое частичное подновление (ни в коем случае с проезжей части не должны быть видны потертости или сколы щита).

Noga 

Объем продаж

68. Размещение на остановках общественного транспорта в лайт-боксах рекламных плакатов кедов Convers
Для размещения можно использовать фирменные оригинальные плакаты марки «Convers», так как они отличаются оригинальностью исполнения и полностью отвечают философии магазина как «пути новаторов».

Размещение целесообразно производить на 1 месяц, перекрывающий открытие магазина с момента его открытия. В дальнейшем размещение можно повторять в сезоны наибольшего спроса, чтобы подогреть интерес аудитории.

Saldi 

Позиционирование

69. Размещение рекламного белка с конкретными моделями обуви и ценами на них еженедельно (желательно с обновлением) в наиболее популярном цветном теле еженедельнике (на 4й обложке)

Для того, чтобы уменьшить расходы на рекламу (а она все равно нужна) лучше всего сразу подписать длительный договор. Основное требование – реклама должна выходить в одном и том же месте. Эффективнее всего 4-я страница обложки. Если ее занять нельзя, можно поговорить о 2-й, 3-й полосе обложки, 3-й полосе. Брать нужно целую полосу.

Белок может выходить каждую неделю, 3 недели через 1 пропуск или 1 раз в 2 недели. Каждый раз он должен быть одинаково оформлен, меняться должны только конкретные изображения (фотографии) моделей и цены на них.

San Dali 

Позиционирование

70. Реклама в глянце «Обувь должно быть видно»

Серия белков для размещения в глянцевых журналах, создаются на основе постановочных фотосессий с последующей компьютерной обработкой. Фотографии демонстрируют ноги людей в обуви, при этом обувь хорошо видна потому, что ее обладатель прорезал, пропилил, сделал дырку для этого. Например, фотография офисного стола, в центре которого прорезана квадратная дыра, в которой просвечиваю сложенные крест-накрест ноги в обуви; фотография широко шагающего человека, в брюках которого сбоку вырезаны «П» образные дыры для демонстрации обуви; фотография бока машины, в дверце которой пропилена дыра для демонстрации обуви водителя(-льницы); длинная юбка, перед которой безжалостно оторван для демонстрации обуви и т.д. Стилистика белка максимально приближена к реальной жизни, ситуации как бы подсмотрены из нее.

71. Реклама в глянце «Поиски сокровищ»

Серия белков на основе компьютерной живописи и съемки моделей, в которой мужчина и женщина (юноша и девушка) находят «сокровище» - обувь из бутика. Стилистика каждого белка может быть задана в соответствии с каким-либо художественным, литературным, кинематографическим произведением, главное, чтобы оно было хотя бы отчасти стилистически узнаваемо (не обязательно с исторической точностью повторять костюмы и антураж, можно сделать их современную стилизацию). Например, конкистадоры находят золото инков; ковбои находят клад индейцев; пираты находят спрятанное другими пиратами; шахтеры наткнулись на «алмазную» жилу; волхвы собирают целебные «травы» и т.д. Стилистика в жанре смягченного «фэнтези», без отклонений в грубую эротику.

Тассо

Объем продаж

72. Создание и размещение «музыкального» радио ролика на 2-х наиболее популярных радиостанциях города

Ролик представляет собой полноценную песню, в которой рассказывается любовная история со счастливым концов, вертящаяся вокруг русского каблука и итальянского «Тассо». Кроме увеличения известности магазина, ролик закрепляет понимание перевода названия с итальянского на русский. Жанр – не ограничивается, начиная от рок-баллады, заканчивая репом, но песня должна легко запоминаться и быть ритмичной. Песню можно заказать одной из начинающих молодежных групп города.

Для создания такого ролика необходимо договориться с радиостанциями о прокате на специальных условиях, так как оплачивать по рекламному тарифу слишком накладно. Если этого не удастся, можно ограничиться стандартным музыкальным джинглом. 

Кроме использования на радиостанциях, эту песню можно периодически включать в качестве музыкального оформления в магазине.

73. Создание и размещение «музыкального» видео ролика перед сеансами фильмов в вечернее время и выходные в 3-4 наиболее популярных кинотеатрах города

Ролик размещается перед сеансами фильмов в вечернее время в будние дни и в обеденное и вечернее время в выходные в рекламном блоке. Желательно договориться о том, чтобы ролик шел первым в блоке или последним перед фильмом, а не в его середине.

Кроме непосредственного использования, ролик можно записывать на презентационные диски, периодические прокручивать на экране в магазине, если такой будет в наличии. Стилистика ролика – ритмичная музыка, под которую демонстрируется обувь в различных жизненных ситцациях.

74. Рекламные наклейки на бампера в теплое время года

Наклейки на бампера выдаются покупателям магазина в теплый сезон для накрейки на свою машину на задний бампер. Использование наклеек в холодный сезон не имеет смысла из-за состояния дорожного покрытия в нашем городе. У каждого покупателя есть право использовать или нет наклейку, но зная любовь нашего народа к украшательству транспорта, на большинстве машин они обязательно появятся.

Совместное продвижение

Akula + San Dali 

Отстройка

75. Проведение гламурной вечеринки «Рождение шедевра» совместно с журналом «Глянец» для читательниц журнала – реальная или виртуальная встреча с итальянским дизайнером или мастером обуви. Демонстрация работы мастера «вживую» (можно на аксессуаре, а не на обуви)

Акция может проводится в обоих бутиках по отдельности или только в Акуле, а в Парк-Хаусе на нее распространяются приглашения. Если площадь бутика не позволяет организовать данное мероприятие внутри, можно перенести его в галерею Парк-Хауса и провести совместно с ТЦ, оставаясь единственным титульным спонсором.

В течение одного дня (можно двух) на глазах гостей бутика мастер создаст готовое изделие вручную, доказав наглядно, на сколько это сложная и кропотливая ручная работа. Параллельно тому, как идет работа, весь процесс подробно, с комментариями мастера снимается на фото и на видео – от выкройки до сшивания. (Видео затем пригодиться для создания сайта) Каждому, пришедшему посмотреть на работу мастера, вручается сувенир

День работы мастера анонсируется в новостном выпуске на ТВ, в самом бутике через объявления и через журнал-партнер (несколько журналов). В журнале публикуется фото репортаж о рождении шедевра и интервью с мастером, на ТВ выходит репортаж о том, что такое мероприятие было – в новостях и по возможности в одной из местных передач. После завершения мероприятия, готовое изделие выставляется в витрине бутика в сопровождении фотографий процесса его создания.

Mix 

Эффект новизны

76. Акция – тем, кто покупает женское белье в Only и жеснкие туфли в Mix – пояс для чулок в подарок 

Сочетание нижнего белья и обуви – предел сексуальности, при правильной подаче. Такую акцию можно проводить к 8 марта или дню учительницы ((). Для подарков необходимо закупить очень откровенные, сексуальные пояса, желательно «безразмерные» - из латекса или другого подобного материала. Для того, чтобы не было проблемы не подхождения пояса к белью, пусть пояса отличаются и от того, и от другого. 

Акция анонсируется с помощью больших, в рост, плакатов в обоих магазинах. Направлена на запуск слухов в целевой аудитории. Желательно информацию о всех одариваемых (женщина может покупать себе, но может и мужчина в подарок женщине) вносить в базу клиентов. Необходимо решить задачу, как найти унифицированные пояса, подходящие для большинства покупательниц.

77. Размещение в журнале «Я покупаю» купонов 

Смысл купона – при покупке Х пар покупатель получает еще одну любую пару из ассортимента магазина в подарок. При этом необходимо предусмотреть, чтобы у покупателя действительно была возможность выбора «подарочной» пары, а не ставить ограничения «эту можно, а эту нельзя».

Размещение купона можно приурочить к проведению одной из акций в бутике или сделать самостоятельной акцией в период между основными завозами коллекций, когда первичный подъем пошел на убыль, но до привоза следующей партии остается не менее 2-х недель. 

Вместо размещения купона (если технологически невозможно осуществить) можно договориться с журналом о натуральном спонсорстве (предоставлении приза) какого-либо конкурса, проводимого им среди читателей.

San Dali
Позиционирование

78. Совместно с салоном дорогой итальянской мебели  организация показательного испытания на прочность итальянской мебели итальянскими же острыми каблучками (настоящая качественная выдержит без проблем).

Совместно испытание на прочность итальянской обуви и мебели. Не секрет, не каждая обувь сможет уверенно держать свою обладательницу на скользкой каменной столешнице, не каждые каблуки выдержат хождение по мягкому дивану.

Показательные испытания на прочность итальянской мебели итальянской обувью проводятся по договоренности и на базе одного из мебельных салонов итальянской мебели города в формате вечеринки для клиентов салона.

Специального информирования силами магазина не  предусмотрено. Вообще, желательно переложить расходы по акции по максимум на партнера (пусть он своих клиентов приглашает), ограничившись предоставлением моделей и обуви для испытаний и титулом спонсора, предоставившего обувь для испытаний.

79. Кросс реклама с секциями не конкурентами из «Парк-хауса» 

Договориться с секциями – не конкурентами, рассчитанные на ту же целевую аудиторию (модников и модниц) о взаимной рекламе в рамках ТЦ. Чужие рекламные материалы размещать на информационном стенде с наклейкой «наши друзья». В качестве своих рекламных материалов им для раздатки выдавать либо специально разработанные для этого листовки с крупно указанным номером секции, либо корпоративные рекламные открытки.

Если владельцы секций заинтересованы в коммерческой договоренности (% с каждого покупателя), то на каждый рекламный материал наборным штампом проставляется номер той секции, в которую он отправляется. Затем, в конце месяца, подсчитывается, сколько и каких номеров вернулось, в соответствии с этим, выплачивается вознаграждение.

Тассо 

Объем продаж

80. Размещение купона на символическую скидку на билетах на матчи «ВБМ СГАУ» и «Крылья советов»

Договориться с администрациями команд о размещении на билетах на их матчи скидки в 3%-5% на обувь в данном магазине. Можно использовать весь спортивный сезон, но только для матчей, проводимых в Самаре

81. Реклама удобной и дружелюбной обуви на билетах на танцевальные мероприятия в «МТЛ Арена»

Для танцоров, как профессионалов, так и любителей, очень важно удобство обуви. Танцоров-любителей сейчас во много раз больше, чем профессионалов. Они часто посещают соревнования и показательные мероприятия по своим видам танца. Большинство крупных соревнований проходит в МТЛ «Арена». Поэтому можно договориться с администрацией данного комплекса о размещении рекламы магазина обуви на лицевой или оборотной стороне билета. Для такой рекламы можно использовать тот же слоган, что и в видео-ролике: «Жизнь в ритме такко».

Стимулирование продаж на месте

Akula 

Отстройка

82. Неделя индивидуальности. Неделю в бутике работает мастер, который при покупке по желанию гостьи наносит на обувь и аксессуары ее инициалы и другие надписи по желанию (гравировка) – каждая гостья может получить действительно «Именные модели».

Оптимально провести эту акцию перед чередой праздников, например, в последнюю неделю ноября или первую неделю декабря. 

Механика осуществления акции – договориться с мастером по ремонту кожгалантереи, владеющим навыками гравировки на различных материалах. Необходимо предварительно четко определить, на какие модели можно нанести гравировку и обозначить эти модели специальными ярлычками. При покупке гостье бутика сообщается, что по ее желанию можно нанести ее инициалы или другую краткую запись на модель. 

Акция анонсируется с помощью объявлений в бутике, место мастера устанавливается так, что его работу видно снаружи; перетягом на здании; в глянцевые журналы отправляется пресс релиз о проходящей акции.

83. Установка кофе-машины в бутике

Для того, чтобы увеличить время пребывания гостьи в бутике, можно внутри установить кофе-машину (можно стандартную под кофе Лавазза) и предлагать каждой зашедшей гостье чашечку кофе или каппучино. 

Чтобы кофе было приятно пить, в бутике необходимо дополнительно установить несколько комфортных мягких мест для сидения. 

84. Постелить в бутике пушистое ковровое покрытие контрастного цвета

Зеленое или красное, такое, чтобы утопала нога. Фактура пола вне покрытия и на нем должна ощутимо меняться даже при наступании в обуви. Сложность – решить задачу с поддержанием этого покрытия в чистом состоянии.

Mix fashion 

Отстройка

85. Разработка речевых модулей для продавцов

Полезно провести единовременно обучение персонала (всего торгового или только администраторов магазинов) технике продажи сложных товаров и услуг, консультантов из бутиков (особенно из Акулы) – основам построения имиджа и подбора стиля. Затем на основе обучения провести аттестацию, разработать стандарты продаж с речевыми модулями и периодически переаттестовывать.

Альтернативный способ разработки модулей – сбор типовых фраз, которые используют в общении с клиентов на данный момент консультанты; выбор из них удачных вариантов и коррекция неудачных; создание единой методички для всех консультантов с рекомендуемыми речевыми модулями. Ситуации общения с клиентом, фразы из которых необходимо собрать: клиент вошел в магазин, осматривается в торговом зале, приветствие, ориентация, рекомендация ассортимента, примерка, оплата, рассказ об особенностях ухода и эксплуатации, оплата, возврат товара, прощание.

Mixx
Объем продаж

86. Проведение «недели постоянного покупателя» - когда только по картам постоянных покупателей магазина можно приобрести новинки сезона по специальной цене или получить подарок.

«Неделя постоянного покупателя» может стать традиционным событием, которое может объявляться максимум 1 раз в месяц или реже. Каждую «неделю» специальное предложение для владельцев карт должно быть разным (фиксированный подарок, небольшая скидка, возможность выбора подарка из предложенного списка, возрастающий размер подарка при увеличении стоимости покупки). Недели объявляются в тот период, когда не проводится других акций по данному бутику. В эти же недели организуется продажа карт постоянных покупателей для тех, у кого их до сих пор нет. Анонсируется через перетяг на фасаде и соседних улицах (если есть такая возможность) – Коммунистическая, Мичурина/Московское, Осипенко.

87. Организация в самом бутике специальных выставочных мест для «премиум» выкладки особых моделей со специальной подсветкой 

«Премиум» выкладка организуется для тех моделей, к которым необходимо привлечь особое внимание посетителей. Это могут быть особо яркие, интересные модели, раскрывающие характер дизайнера; самые дорогие; те, которым необходимо обеспечить наибольшую продаваемость. Желательно не «застревать» только на одном виде моделей, а менять их друг за другом по мере необходимости. В идеале, модели, выкладывающиеся на особые места, должны изменяться 1 раз в несколько дней – неделю. Само место для «премиум» выкладки должно создавать ощущение «коробочки» для ювелирного изделия, т.е. давать возможность продемонстрировать обувь со всех сторон со всеми ее преимуществами, в свободном пространстве для хорошего обзора, с дополнительным освещением (может быть с возможностью установки цветных фильтров на свет), дополнительными снимающимися и одевающимися подставками для демонстрации самой обуви и аксессуаров вместе с обувью (ремней, сумок и т.п.). В качестве материалов необходимо использовать те, что создают на уровне стереотипа ощущение дорогого товара – бархат, металл под бронзу или медь, стекло под хрусталь и т.п.

Noga
Объем продаж

88. Продажа готовых комплектов из обуви и аксессуаров (можно скооперироваться с одеждой), заточенных под конкретный молодежный стиль, например: street, хип-хоп, r&b, спортивный и т.п. Задача комплектов – показать, как можно сочетать изделия друг с другом, обеспечить премиум выкладку определенным вещам, простимулировать их сбыт.

Комплекты могут составляться из ассортимента магазина и соседнего (скооперироваться с соседями) и выставляться в магазине для продажи с ценниками, названием комплекта, указанием его стиля. Важно – стоимость комплекта должна быть хотя бы немного, но ниже, чем стоимость изделий по отдельности. Комплекты должны часто менять друг друга, даже если комплект не был продан – не реже, чем раз в неделю. Одного – двух комплектов на весь магазин (вернее, 2 магазина) будет достаточно. 

Saldi
Объем продаж

89. Организация премиум мест для выкладки отдельных моделей

Учитывая формат магазина, организация «премиум» мест не требует такого тщательного подхода, как в бутике. Будет достаточно отдельно стоящей витрины или подиума, на котором обеспечивается подсветка и возможность рассмотреть модель со всех сторон и обязательно указание цены на нее.

90. Оформление витрин моделями с аннотациями и ценами

Витрины магазина находятся низко, поэтому для выкладки обуви в витринах можно использовать многоступенчатые подставки. Необходимо обеспечить хорошую подсветку выставляемым моделям, наличие крупных ценников на каждую из них и краткую аннотацию на каждую модель, объясняющую в завуалированной форме, почему эта цена на эту модель просто смехотворна.

91. Вывеска на улице рядом со входом в магазин в стиле вывесок курсов валют у обменных пунктов

Из ассортимента выбираются каждый день несколько наиболее привлекательных по цене позиций. Цены на них размещаются на небольшом стенде около дверей магазина, оформленном в стиле стендов «курсы валют» около обменников. Например, босоножки от дизайнера Х – m руб., сапоги марки У – n руб. Главное, на табло должны быть реальные цены на реальные модели. Как только модель продается, информацию на табло необходимо менять.

San Dali
Объем продаж

92. Продажа подарочных сертификатов «для любимых ножек»

Возможность купить сертификат должна быть у посетителей бутика целый год – на день рождение, на праздники и т.п. Образец подарочного сертификата должен быть выставлен в рамочке около кассы. При оплате покупки кассир должен не забывать напоминать о возможности приобрести подарочный сертификат. При покупке сертификату присваивается свой номер, проставляется сумма, на которую он приобретается

93. Создание атмосферы в магазине 

Атмосфера бутика должна заставлять гостей вспомнить о том, что они в первую очередь женщины и мужчины, дать возможность сделать передышку, отдышаться и снова обрести себя. Необходимо прикладывать все усилия к тому, чтобы все негативные мысли уходили в тот момент, когда они переступает порог. В этом бутике невозможно что-то сделать второпях, на бегу, запыхавшись.

Пользуясь комфортной атмосферой, не торопясь консультанты стараются подобрать каждому гостю именно «ее» или «его» обувь.

Атмосфера создается с помощью негромкой фоновой музыки, аудио оформления со звуками живой и неживой природы, ароматических свечей с легкими сладкими запахами, удобными креслами, чашечки зеленого или черного чая (не кофе!), предложенного консультантом.

Тассо

Объем продаж

94. Раздача покупательницам и покупателям приглашений на «закрытые» вечеринки 

2-4 раза в год в магазине проводятся закрытые вечеринки для покупателей. Для того, чтобы привлечь гостей на данные вечеринки, продавцы выдают приглашения всем покупателям магазина в течение 2-х - 3-х недель до вечеринки (количество приглашений ограничено количеством гостей на вечеринке) и объясняют, что такого-то числа, во столько-то будет проходить закрытая вечеринка, только для покупателей, на которой будет представлена новая коллекция и будет возможность приобрести модели будущего сезона по специальным ценам. Если продавцы будут молча раздавать приглашения покупателям, явка на вечеринку будет слабой, поэтому они обязательно должны устно рассказывать о вечеринке. При хорошей явке, на самом вечере можно сделать значительный объем продаж.

95. Голосование в магазине по ярлычкам моделей.

На каждой модели кроме ценника привешен еще и индивидуальный номерной (с артикулом) ярлычок, на котором указывается различная промо информация, например, класс обуви. По этим ярлычкам можно организовать голосование за модели покупателей. Если покупатель купил модель и хочет отдать за нее голос – он отрывает ярлычок и бросает его в ящичек для голосования. По результатам голосования можно организовывать победившей модели премиум выкладку с указанием «лидер покупательских симпатий за Х месяц»; можно составлять рейтинги моделей и вывешивать их на информационный стенд; можно составлять ассортимент для специальных акций – «по просьбам покупателей» мы привозим дополнительную партию; можно награждать чем-то дизайнера-автора, а информацию о награждении вывешивать на информационный стенд. Информация о процедуре голосования вывешивается на информационный стенд. 

96. На входе в магазин установка «кривого» зеркала, вытягивающего ноги в длину, но не сильно.

В фитнесс-клубах устанавливают зеркала, которые увеличивают в ширину. По договоренности с зеркальной мастерской можно изготовить зеркала, которые будут вытягивать и стройнить ноги в длину, но не сильно. Это зеркало можно установить около входа в магазин, чтобы входящие и выходящие проходили мимо него. Зеркало можно сделать коротким, обрывающимся на уровне колен, тогда оно будет привлекать внимание именно к ногам.

97. Настенный бокс (стенд) для рекламных и информационных материалов

Настенный бокс можно сделать отдельным или совместить с информационным стендом. Это набор прозрачных карманов основных форматов, в которые вставляются пачки рекламных материалов для того, чтобы их разбирали посетители.

Торжественная презентация
Mix + Akula 

Отстройка

98. Проведение вечера презентации обновленного бутика

Логичным началом новой стратегии продвижения может стать вечер презентации обновленного бутика. Учитывая формат бутиков, можно объединить оба вечера в один, проводимый на двух площадках одновременно, что поможет снизить затраты. Но это последний вечер, когда доступ в «Акулу» в рабочее время открыт мужчинам. Схема проведения вечера стандартная. На короткой вступительной части должны выступить сам владелец сети, директора магазинов, друзья компании, партнеры по бизнесу, поставщики, VIP клиенты. При этом, торжественная часть не должна занимать больше 45 минут. В рамках нее же гостей знакомят с «новым» фирменным стилем бутиков, «новым» форматом», «новой» философией работы. В рамках развлектельной части можно организовать хороший фуршет (шведский стол), живую музыку и экскурсию для желающих гостей по «новым» бутикам. Закончить вечер фейерверком.

Обязательно за 2 недели пригласить журналистов всех журналов и деловых еженедельников, за 2 дня повторить приглашение. Гости приглашаются по базе данных покупателей отправкой персональных приглашений + потенциальные покупатели, информацию об адресе которых удалось получить.

Торжественное открытие

Тассо + Saldi + Noga  + San Dali 

Позиционирование

99. Проведение праздника-открытия нового бутика

Не смотря на то, что большинство магазинов уже работают, заметного торжественного открытия у них не было. Поэтому, их можно «открыть» заново – в рамках новой концепции, но назвать именно открытием магазинов. Можно провести открытие всех магазинов в один день (придется делать сдвиг по времени, иначе журналисты не успеют) или одну неделю друг за другом или открывать их поочередно, по мере готовности к переходу на новую концепцию. 

Схема проведения вечера стандартная. На короткой вступительной части должны выступить сам владелец сети, директора магазинов, друзья компании, партнеры по бизнесу, поставщики, VIP клиенты. При этом, торжественная часть не должна занимать больше 45 минут. В рамках нее же гостей знакомят с «новым» фирменным стилем бутиков, «новым» форматом», «новой» философией работы. В рамках развлектельной части можно организовать хороший фуршет (шведский стол), живую музыку и экскурсию для желающих гостей по «новым» бутикам. Закончить вечер фейерверком.

Обязательно за 2 недели пригласить журналистов всех основных СМИ, за 2 дня повторить приглашение. Гости приглашаются по базе данных покупателей отправкой персональных приглашений + потенциальные покупатели, информацию об адресе которых удалось получить.

Ценовое стимулирование

Akula 

Лояльность

100. Накопительная система скидок за количество купленных единиц (в зачем идут только крупные единицы товара, мелкие считаются за 0,5)

Не смотря на то, что для данной целевой аудитории скидки не так актуальны, они воспринимаются благосклонно как дополнение к высшему сервису. Желательно для каждой покупательницы вести свою историю покупок и на основе количества купленных вещей начислять баллы. 

Могут быть 2 варианта системы начисления. Первый: 1 балл начисляется за каждую полноразмерную вещь, 0,5 – за маленькую (аксессуар). Второй: каждая вещь имеет свое количество баллов. Количество зависит не от стоимости, а от того, на сколько быстро необходимо эту вещь продать. Количество баллов у вещи со временем не может изменяться. Баллы проставляются на ценнике вещи или фирменном ярлычке.

Чем больше баллов набрано за прошлые покупки, тем больше скидка. Конкретное соответствие баллов и % скидки необходимо просчитать с экономистом.

Mixx 

Лояльность

101. Акция «Подарок за покупку» (за объем покупки – количество пар)

При покупке 2-х пар покупатель получает фирменный сувенир. При покупке определенного количества пар – покупатель получает средство по уходу за обувью. При покупке больше количества пар – небольшой подарок (например, небольшой аксессуар), еще больше пар – более существенный подарок (например, брендовые пляжные сланцы). Сами подарки могут в течение года меняться, оставаясь в рамках определенного ценового коридора. Количество пар, за которые будут выдаваться подарки, необходимо рассчитать с экономистом.

Акция проводится весь год, специального информирования о ней не требуется, достаточно объявления на информационном стенде в первые 3 месяца.

Noga
Закрепление ЦА

102. Накопительная система скидок за объем потраченных средств в магазине вне зависимости от объема одной покупки

За каждые 1000 руб, оставленных в магазине, покупателю выдаются «пойнты», которые он может копить и затем оплачивать часть других покупок ими или передавать своим друзьям. Можно оплатить всю покупку «пойтами» целиком, если накопить их достаточное количество. Для удобства расчетов можно сделать 1 пойнт = 10 руб.

Saldi
Объем продаж

103. Периодическое объявление полной ликвидации очередной коллекции – сброс остатков ассортимента по очень низким ценам

Для того, чтобы избежать затоваривания бутика и склада целесообразно периодически объявлять «ликвидацию коллекции», в которую в торговом зале остаются только те модели, цены на которые целесообразнее снизить до нижнего предела, чем отправлять их на склад. Ликвидацию нельзя затягивать больше, чем на 3-5 дней. Что не продано – следует на время убрать из торгового зала, затем можно будет снова вернуть. Во время «ликвидации» можно создать ощущение искусственного дефицита, ограничив вход в магазин 5-ю посетителями одновременно. Информацию о «ликвидации» можно разместить на информационном стенде и перетяге на фасаде магазина.

104. Периодический фиксированный «счастливый час» покупателя на определенный перечень моделей.

Один раз в месяц, в конце меясца, на 1 час цены на ряд моделей падают «ниже плинтуса», т.е. до максимально возможного предела. Эти модели никак не выделяются среди остальных, у них только меняется ценник. На двери магазина вывешивается табличка «счастливый час». Посетителям, зашедшим в это время в магазин, первое время (месяца 3) продавцы рассказывают о механике акции («1 раз в месяц на 1 час мы снижаем цены на интересные модели»), могут показать модели со сниженными ценами. 

О дате назначения следующего «счастливого часа» не должен знать никто, кроме директора магазина, чтобы продавцы не вступили в сговор с покупателями. Мероприятие начинается «по звонку», хотя перечень моделей и новые ценники на них должны быть готовы заранее. Каждый месяц модели должны меняться.

San Dali
Объем продаж

105. Периодические акции «подарок за покупку» (сопутствующие аксессуары в подарок, но никогда обувь)

Акция объявляется, если в течение 2-х недель статистика продаж в магазине начинает падать. Акция объявляется сроком не более чем, на неделю. Анонсируется с помощью перетяга, вывешиваемого на фасад ТЦ с 2х сторон или поперек проезжей части (при наличии технической возможности); размещения объявлений формата А1 внутри ТЦ (необходимо договориться с администрацией) 

Содержание акции – при покупке определенных моделей (перечень моделей устанавливается приказом по фирме) клиент получает в подарок аксессуар. Подарком может быть сумка, портмоне, ремень, заколка, шарф, галстук, пояс, перчатки зимние и летние, зонтик, солнечные очки, бусы, кепка, шапка, шляпка, т.е. вся кожгалантерия и бижутерия, средства по уходу за обувью (конкретный перечень подарков также устанавливается приказом по фирме из наличия складских остатков или закупается специально, если склад пустой)

Тассо

Объем продаж

106. Накопительная система скидок за объем потраченных средств в магазине вне зависимости от объема одной покупки.

Объем потраченных средств подсчитывается по чекам, накопленным за покупки. В дальнейшем либо при накоплении дополнительного количества чеков до необходимой суммы дисконтная карточка меняется на карточку с другим номиналом скидки, либо вводится компьютерная система, позволяющая в режиме он-лайн отслеживать карточки и скидки. Карты не именные, номерные, поэтому их можно передавать друзьям.

Карточка с минимальным номиналом в 5% выдается при совершении покупки или накоплении чеков данного магазина более, чем на 6 тыс. руб. Эта скидка действует до дополнительного набора чеков на сумму 6 тыс. руб. (общая сумма покупок 12 тыс. руб.) При достижении этой суммы карточка заменяется на 7%. При накоплении чеков еще на 6 тыс. руб. (общая сумма 18 тыс. руб.) скидка составляет 9%. При накоплении чеков еще на 6 тыс. руб. (общая сумма 24 тыс. руб.) скидка составляет 12%. Скидка оформляется при предъявлении дисконтной карточки при покупке на кассе до пробивания чека, о чем необходимо издать соответствующий приказ по фирме и вывесить объявление около кассы. Карты являются собственностью компании. Срок действия карт определяется до 31.12.2007 года, но может быть продлен по усмотрению компании.

107. Недели «фиксированной цены» в конце сезона

Весь ассортимент делится на 1-4 группы, каждой из которых присваивается своя цена (рассчитывается как средневзвешенное с учетом средней прибыли с одной модели и сроку поставки). Каждой из моделей присваивается новая цена. Через бухгалтерию проводится аналогично скидкам. Ценники заменяются на новые. У каждой группы свой ценник своего цвета. Акция не требует специального названия, так как подобные акции стали проводится в различных магазинах.

Акция проводится в последнюю неделю сезона (4 раза в год) – последняя неделя мая, августа, ноября, февраля. Анонсируется через наклейки и смену ценников в витринах магазина. Полезность акции для покупателей объясняется тем, что смена погодных сезонов редко совпадает с календарем, преподносит сюрпризы с потеплением и похолоданием, поэтому сезонная обувь еще пригодится и в этом сезоне, и в следующем еще не потеряет своей актуальности.

108. Акция для кинестетиков – угадай материал на ощупь – получи скидку

Кинестетики обычно остаются «за бортом» промо акций, потому что большинство акций направлено на аудио или зрительное восприятие. Учитывая, что обувь в настоящий момент создается из самых разных материалов, это дает простор для тактильных ощущений. Для акции необходимо изготовить мешочек с кубиками, поверхность которых на ощупь будет отражать различные материалы – шершавое дерево, гладкие камень, граненое стекло, замша, кожа, фетр, мех и т.п. Каждый покупатель имеет шанс получить скидку. Для этого, ему необходимо вытащить из мешочка один из кубиков. В зависимости от того, какой кубик был вытащен, предоставляется величина скидки. Чем сложнее угадывается материал, тем больше по нему предоставляется скидка. В магазине на информационном табло вывешивается таблица соответствия скидок и материалов. Соответственно, каждый будет стараться из всех кубиков вытащить те, что предоставляют наибольшую скидку. Для поддержания атмосферы игры у покупателя можно предварительно спрашивать, какой бы кубик он хотел вытащить.

Степень «угадываемости» устанавливается экспериментально путем испытания готового мешочка в офисе (каждый сотрудник вытаскивает все кубики поочередно, называя материал). Чем меньше было правильных попаданий – тем сложнее угадать материал. 

Акцию можно проводить до тех пор, пока покупателям не «надоест» или ограничиться 2-мя неделями. Информирование об акции идет через информационный стенд в магазине, перетяг на фасаде ТЦ, адресную рассылку по базе покупателей, рекламные плакаты внутри ТЦ.

Технические задания для изготовления информационных и рекламных материалов

Массовая полиграфия

1. Бланк разрешения на публичное использование фотографий

Черно-белый бланк А6-А5 формата «Я …………….. даю разрешение на публичное некоммерческое использование моей фотографии, сделанной ………… Дата. Подпись»

Бланки лучше всего заказать на ризографе в достаточном количестве (не меньше 100 штук изначально)

2. «ПоЙнты» 

Небольшие цветные купоны на перфорированной отрывной ленте из плотного картона с символикой магазина и обозначением «1 поЙнт». Печатаются сразу большим тиражом из расчета выдачи каждому покупателю магазина по 1 в течение 3-х месяцев. (расчет количества покупателей производится на основе статистики). Ближайший аналог – детские «крейзики»

3. Буклеты

Формат: А4, 2 фальца, 4+4, глянцевая бумага не меньше 120г/м. Можно использовать цифровую печать при хорошей передаче цветов. Тираж рассчитывается под каждую рассылку или раздачу (кол-во абонентов базы, ориентировочное кол-во гостей и т.п.) с учетом резервных 15% процентов на непредвиденные расходы.

Буклет должен содержать информацию о мероприятии, которому он посвящен; фотографии с подобных мероприятий или другие подходящие по смыслу; контактные координаты того магазина, на базе которого проводится мероприятие или группы компаний (адрес, схема проезда, телефоны, сайт, режим работы). Первая полоса буклета – всегда обложка. 5 полоса для размещения контактной информации. Оформление буклета должно производится в фирменных цветах группы компаний или магазина, для которого он предназначен. Обязательно использование элементов символики, связанных по смыслу с проводимым мероприятием.

Свои буклеты разрабатываются к выставке молодых дизайнеров «Первый шаг», к выставке «Fashion doll Exhibition», к выставке «ART обуви», по курсу «Сила шпильки» - минимум 4 вида буклетов.

4. Каталог коллекции обуви 

Каталог печатается на тонкой мелованной глянцевой бумаге. Способ скрепления – скрепка. 4+4. Формат – А5-А4. Кол-во страниц зависит от кол-ва моделей в коллекции, но не более 40 страниц (20 полос). Можно использовать цифровую или офсетную печать – зависит от тиража. Тираж = (кол-во адресатов + кол-во гостей) + 15% на раздачу в магазине и непредвиденные расходы.

Оформление каталога в корпоративном стиле магазина. Обязательно на 4-й стороне обложки схема проезда, название магазина, телефон, режим работы. На 2-й странице – вступительно слово директора о коллекции. На внутренних страницах распределены модели с артикулами, если есть возможность, с краткими аннотациями и именами авторов-дизайнеров. Модели распределены по видам – женская, мужская, аксессуары. Внутри видов по типам – сапоги, ботинки, туфли и т.д.

Отдельные каталоги по коллекциям печатаются для Mixa, San Dali.

5. Каталог-гайд (Микс)

Печатается аналогично каталогу коллекции. Отличие в логике распределения моделей. Модели распределяются по ситуациям использования – для выхода в театр, для светского раута, для офиса, для дома, для ресторана, для пикника и т.д.

6. Листовка для ВУЗов 

Формат: евро открытка – А5, 4+0, плотный картон (как вариант макулатурный). Возможен глянцевый лак (зависит от удорожания). Палитра оформления – «весенние цвета» + один из фирменных цветов магазина Noga.

Тираж рассчитывается исходя из количества ВУЗов, с которыми удалось договориться, из расчета, что на 1 корпус ВУЗа приходится 1-3 аудитории, в которых появляются листовки. На 1 аудиторию 30-50 листовок.

Содержание листовки: «Этой весной каждый парень мечтает о ней. Она легка и доступна…», адрес электронной почты, ICQ, силуэт девушки в полный рост, должно быть заметно, что она обута.

7. Листовки для кросс-рекламы с секциями ТЦ

Формат: евро открытка одинарная – А5, 4+0, плотный картон (макулатурный исключен). Возможен глянцевый лак (зависит от удорожания). Палитра оформления – фирменные цвета и символы магазина.

Тираж зависит от количества секций, с которыми достигнута договоренность, но не меньше 500 шт, если заказ идет офсетом, и не меньше 100 на цифровую печать.

Содержание: крупно название магазина и номер секции, «Программа по дружескому обмену», несколько примеров моделей обуви с названиями брендов.

8. Письмо

Формат: А4, 4+0, бумага плотная дизайнерская, возможно цветная в корпоративном стиле.

Тираж: не меньше 500 шт, если заказ идет офсетом, и не меньше 100 на цифровую печать. Для каждого из магазинов и группы компаний свой набор бланков писем.

Содержание: корпоративный бланк, шаблон письма. Необходимы минимум 2 варианта шаблона: благодарственное письмо с благодарностью за покупку и информационное письмо, сообщающее, что предстоит мероприятие или акция, если не предусмотрено специального приглашения.

Примерное содержание благодарственного письма:

«Уважаемая (-ый) [для Акулы нет смысла в двойном окончании, так как там только покупательницы] …! Благодарим Вас за приобретение в нашем магазине «…». Надеемся, что эта обувь станет верной спутницей Вашей жизни. Будем рады новой встрече. С уважением, …, директор магазина «…»Если у Вас возникли какие-либо вопросы по уходу за обувью, наши консультанты с удовольствием ответят на них по тел: ххх-хх-хх»

Текст этого письма сразу можно впечатать в бланк, оставив место только для впечатывания имени и отчества покупателя.

Текст информационного письма должен составляться каждый раз заново, исходя из той информации, которую необходимо сообщить. Обязательные элементы: обращение «Уважаемая (-ый)», «подпись» (факсимиле) директора магазина или группы компаний, формулировка в конце: «Если у Вас возникли какие-либо вопросы, наши консультанты с удовольствием ответят на них по тел: ххх-хх-хх»

9. Приглашение 

Формат: евро открытка двойная, 4+1, плотный картон (макулатурный исключен). Возможен глянцевый лак (зависит от удорожания). Палитра оформления – фирменные цвета магазина и визуальный ряд, связанный по смыслу с проводимой акцией. При создании дизайна приглашений, не смотря на все различия, все приглашения должны смотреться как единая серия, если положить их рядом. Тираж зависит от кол-ва адресов рассылки (+5% на непредвиденные нужды или округлить цифру в большую сторону)

Внутри текст: «Уважаемая (-ый) …! Бутик / магазин / группа компаний «...» приглашает Вас на …, которое состоится … (дата) в … (время) по адресу … (адрес), в бутике / магазине «…». Приглашение действительно на 2 лица. Вход по приглашениям. С уважением, директор магазина / группы компаний …»

Мероприятия и акции, на которые предполагается отправка приглашений: курс «Сила шпильки», «Приди с другом», «Рождение шедевра», «Шоу силачей», выставка «Первый шаг», «ART» обувь, вечер «Ивана Купалы», «Женские тайны», костюмированная вечеринка, закрытые вечеринки только для покупателей, сезонные тематические вечеринки,показы сезонных и ограниченных коллекций, торжественную презентацию / открытие. 

10. Открытки корпоративные

Формат: евро открытка двойная, 4+0, плотный картон (макулатурный исключен). Возможен глянцевый лак (зависит от удорожания). Палитра оформления – фирменные цвета магазина и визуальный ряд, связанный по смыслу с поводом создания открытки. При создании дизайна открыток, не смотря на все различия, все открытки должны смотреться как единая серия, если положить их рядом. Можно сделать универсальные корпоративные открытки, которые могли бы подойти и для поздравления клиентов с днями рождения, с другими праздниками, и для сообщения другой информации в случае необходимости; или сделать несколько вариантов открыток. Тираж зависит от кол-ва предполагаемых адресантов рассылки или раздачи (+25% на непредвиденные нужды), но не менее 500 шт.

Внутреннюю сторону открыток можно оставить чистой для того, чтобы можно было впечатать индивидуальное послание. 

Необходимы 2 дополнительных вида открыток: под автографы итальянского мастера и рекламные под чек для ресторанов. 

Первый вид можно объединить с корпоративными открытками, если найти для их изготовления материал (бумагу), максимально напоминающую кожу, но доступную по бюджету. Если нет, то специально для акции можно изготовить 100-200 сувенирных корпоративных открыток, в которых на 2-й странице будет наклеен кусочек «настоящей итальянской кожи».

Рекламные открытки можно напечатать отдельно, одинарными, используя обе стороны под информацию – на лицевой стороне реклама магазина Тассо, на оборотной – схема проезда.

11. Конструктор бумажный «Подбери туфельки» + конверт к нему

Формат: А6-А5, 4+1, картон средней плотности (возможно макулатурный) или бумага 170-180 г/м. 5-7 листов + бленда. Стиль оформления – доброе анимэ, но с обязательным использованием корпоративных цветов магазина. Тираж зависит от от кол-ва предполагаемых адресантов рассылки (+5% на непредвиденные нужды - подарки).

Содержание: на листах расположены одетые в различные босые одинаковые на лицо и позу куклы для вырезания и комплекты обуви так, чтобы нужно было вырезать и подобрать костюм к обуви. Стиль одежды у всех разный, но современный. На обороте кратко дано описание стиля и в каких ситуациях он уместен. На обороте бленды правильные варианты подбора обуви. 

12. Афиши для выставки 

Формат: А0-А1, 4+0, бумага глянцевая мелованная тонкая (100 г/м). Тираж зависит от количества наклеиваемых поверхностей и времени экспонирования (вся выставка + 2 недели до нее, доклейка плакатов 1 раз в неделю). Стиль оформления – фирменные цвета магазина, на базе которого проводится выставка + символика самой выставки.

Содержание: название выставки, краткое описание, место проведения, время работы, «вход свободный».

Виды афиш: «Fashion doll Exhibition», «ART обувь», «Первый шаг»

13. Афиши танцевального марафона

Формат: А0-А1, 4+0, бумага глянцевая мелованная тонкая (100 г/м). Тираж зависит от количества наклеиваемых поверхностей и времени экспонирования (2 недели до мероприятия, доклейка плакатов 1 раз в неделю). Стиль оформления – фирменные цвета магазина + другая танцевальная символика.

Содержание: «Танцевальный марафон», «все стили и направления», дата, время и место проведения, «принять участие может каждый», «запись по телефонам:…»

14. Плакаты рекламные кед для размещения на остановках Конверс в оригинале или стилизация под них

Формат: под лайт-бокс, пленка «на просвет». Тираж зависит от количества лайт-боксов, расположенных вдоль основных магистралей и в непосредственной близости к ним (например, как на перекрестке Мичурина/Клиническая)

При использовании оригинальных плакатов, стиль оформления задают они. При создании стилизации можно придерживаться стиля, заданного продвижением Convers.

15. Наклейка «наши друзья»

Формат: А9 (половина визитки), 1+0, самоклейка цветная (цвет близкий к корпоративному цвету магазина). 

Тираж зависит от количества секций, с которыми достигнута договоренность, но не меньше 500 шт, если заказ идет офсетом, и не меньше 100 на цифровую печать.

Содержание: «Наши друзья».

Наклеивается на рекламные материалы секций ТЦ, с которыми производится обмен рекламой.

16. Наклейки на бампера Такко

Формат: подбирается исходя из размеров «среднего бампера» - вытянутый прямоугольник, самоклейка устойчивая (типа оракала). Палитра оформления – фирменные цвета магазина. Тираж – не менее 100 шт. 

Содержание: логотип магазина, «Жизнь в ритме Тассо».

17. Голограмма защитная на обувь

Формат: не больше 5х5 см, форма определяется дизайнером (чем проще, тем дешевле вырубка), самоклейка голографическая. Тираж – не менее 2000 шт.

Содержание: логотип магазина

18. Пакет фирменный

Формат: подобрать из стандартных форматов пакетов тот, в который влезает самая большая коробка с обувью. Возможно, экономически целесообразнее изготовить несколько типовых размеров пакетов. Для бутиков материал изготовления – бумага с шнуровыми ручками. Для Тассо, Saldi, Noga – полиэтилен. Оформление – фирменные цвета магазинов. Тираж рассчитывается исходя из статистики или прогноза продаж на 6 месяцев + 25%.

19. Ярлычки для обуви 

Формат: двойной, в ложенном состоянии не больше 5х5 см, 1 сгиб, картон плотный (возможно макулатурный), цветной, 2+1; пробивка под шнурок + пластиковый «шнурок» для закрепления на обуви.. Оформление – корпоративные цвета магазинов. Тираж – не меньше 2000 шт.

Содержание: строчки с заглавием под артикул, под класс обуви, под название коллекции, пара пустых строчек

Мелкотиражная полиграфия

20. Плакаты рекламные внутри ТЦ для белья и обуви ростовые

Формат: 160-170 см в высоту, 40-50 см в ширину, 4+0, плотный картон. Количество зависит от количества наклеиваемых поверхностей (2-4 места) и времени экспонирования (во время акции). Стиль оформления – фирменные цвета магазина, розовый, светло-зеленый

Содержание: фигура девушки в полный рост в привлекательной позе. Желательно изготовить плакат с частично объемными поверхностями так, чтобы на него можно было одеть «настоящие» белье и обувь. Если удастся обеспечить охрану вещей, можно на девушку одеть настоящие белье и обувь.

21. Наклейки на автоматы для чистки обуви

Формат рассчитывается исходя из размеров самого автомата, 4+0, самоклейка. Количество зависит от количества автоматов – по одной наклейке сверху и/или по 2 по бокам. Оформление: корпоративные цвета группы компаний.

Содержание: «Мы заботимся о Вашей обуви», названия всех магазинов группы.

22. Наклейки на витрины 

Формат: пропорциональный прямоугольник, наклеивающийся на стекло витрины по диагонали так, чтобы с каждой из сторон оставалось по 15-20 см свободного пространства, самоклейка на просвет. Клеится с внутренней стороны витрины на внутреннее стекло. Оформление – корпоративные цвета магазина.

Содержание: сообщение о проводимой акции, например «Фиксированная цена»

23. Подарочная упаковка фирменная

Формат: примерно 1х1м, бумага упаковочная подарочная в листах. Оформление – корпоративные цвета группы компаний, магазинов. Закупается по необходимости подходящих цветов или специально заказывается под праздники. При покупке не забывать покупать прозрачный скотч, которым крепится бумага и бумажные бантики, подходящие по цвету. Приобретается для заворачивания призов, подарков ко дню рождения.

24. Презентационный диск коллекции + обложка

Формат обложки – для печати на стандартный картонный конверт для дисков. Оформление – корпоративные цвета группы компаний. Содержание обложки: название диска, название группы компаний, контактные координаты.

Оформление диска отсутствует. Содержание диска: приветственное слово директора, содержание диска, модели обуви, аннотация к коллекции.

Единичая полиграфия

25. Билеты участников конкурса «Маленькое чудо» 

Формат: евро открытка двойная, 4+1, картон плотный белый. Оформление – корпоративные цвета магазина + детская символика. Количество рассчитывается исходя из предполагаемого кол-ва участников, ориентировочно 20-50 шт. 

Содержание билета: «Билет участника конкурса «Маленькое чудо»», ФИО участника, ФИО мамы, дата и время проведения конкурса, контактный телефон.

26. Анкета участника конкурса «Маленько чудо»

Формат: А5, 1+0, бумага офсетная 80 г/м. Количество ориентировочно 50-100 шт. Оформление – фирменный бланк.

Содержание: ФИ участника, ФИО мамы, домашний адрес, контактный телефон, что любит делать ребенок

27. Дипломы лауреатов конкурса молодых дизайнеров «Первый шаг»

Формат: А4, 4+0, бумага дизайнерская, стилизованная под бумагу с водяными знаками. Количество – 20-100 шт. Оформление – корпоративные цвета магазина.

Содержание: «Диплом лауреата / участника конкурса ……………………. , выдан ……………… [ФИО]» Подпись и ФИО директора группы компаний, подпись и ФИО председателя жюри, печать, дата выдачи, индивидуальный номер диплома.

Виды дипломов: лауреатов конкурса молодых дизайнеров «Первый шаг», лауреатов конкурса фотографов, участников конкурса «Маленькое чудо»

28. Сертификат 

Формат: А4, 4+0, бумага дизайнерская, стилизованная под бумагу с водяными знаками или под другие дорогие материалы (кожа, папирус, рисовая бумага и т.п.). Количество – 20-50 шт. Оформление – корпоративные цвета магазина.

Содержание: на что выдан сертификат, индивидуальный номер, подпись и ФИО директора группы компаний, печать, дата выдачи, срок действия, контактный телефон.

Виды сертификатов: подарочный«Для любимых ножек», участника спецкурса «Сила шпильки», «Золотой», призовой, на приват танец

Особенность оформления «Золотого» сертификата – он должен быть по настоящему золотым, т.е. в идеале покрытым сусальным золотом. Если данный вариант будет несоразмерно дорогим, необходимо найти наиболее близкую замену, например, «золотую» дизайнерскую бумагу, но желательно, чтобы в Самаре такой в свободной продаже не было.

29. Пресс-кит 

Сборник материалов о компании. Оформление – закрывающаяся папка фирменного цвета, внутри листы А4, 1+0, на фирменных бланках.

Содержание: отпечатанные статьи о группе компаний, о директоре, о магазинах, о коллекции, о дизайнерах, о компании-производителе; образцы фотографий торговых залов, сотрудников, моделей обуви, прошедших мероприятий.

Виды пресс-китов: по группе компаний, по коллекции 

30. Пресс-релиз для журнала

Формат: А4, 1 лист, 1+1 или 1+0. Оформление – фирменный бланк.

Содержание: приветствие, обращение по ИО к конкретному журналисту, первый абзац – что, где, когда будет проходить; второй абзац – краткая программа; третий – кто из VIP гостей планируется; четвертый – кто организатор, ответственное лицо за общение с прессой, контактный телефон для обращений за дополнительной информацией, подпись директора магазина.

31. Путеводитель по обувной Италии 

Формат: евро – А5, 4+4, кол-во страниц не ограничено, переплет штучный на склейке, обложка пластиковая защитная поверх цветной. Оформление – дизайнерское в фирменных цветах. 

Содержание: 1-я стр обложки – название, год издания, Самара. 2-я и 3-я стр обложки (форзац) – карта Италии с нанесенными на нее обувными фабриками, о которых говориться в путеводителе. 4-я и 5-я стр – содержание. 6-я – вступительное слово директора. 7-я – общий очерк об обувной промышленности Италии (история и современность). С 8-й по предпоследнюю страницы – информация о фабриках. На каждую фабрику отводятся: схематичная карта Италии с отмеченным месторасположением фабрики (точкой), название, год основания, история предприятия, несколько фото образцов моделей различных лет с подписями – годами и именами дизайнеров или названиями моделей.

32. Объявление

Формат: А4, 4+1, фирменный бланк. Оформление – контрастная печать на бланке цветным принтером.

Содержание зависит от цели объявления. Виды объявлений: для профильных ВУЗов о конкурсе начинающих дизайнеров «Первый шаг», о «Недели индивидуальности», о конкурсе молодых фотографов, о мастер классе по стилю, о проводимых акциях.

Размещается на информационном стенде.

Особым образом оформляется объявление на киоски по ремонту обуви – стилизуется под рукописный текст фломастером, а лучше, пишется от руки на самом деле. Содержание: «В связи с большим потоком заказов обувь из магазинов Палатин, Марафон, Фабрика обуви ремонтируем со скидкой»

33. Стенгазета «Путь нашего шефа в модном бизнесе: прошлое, настоящее, будущее» 

Формат: А1, 4+1. Оформление – юмористический добрый стиль, коллаж с использованием реальных фотографий.

Содержание – комиксы об истории становления группы компаний и планах на будущее развитие. Поздравление с днем рождения директора группы компаний.

34. Фото покупательниц 

Формат: А4-А3, 4+1, глянцевая фото бумага. Реальные фотографии

Содержание: фотографии покупательниц магазинов с фирменными пакетами и/или в интерьере магазина

Наружная реклама

35. Перетяг 

Вид: стандартный перетяг. Оформление – фирменные цвета магазина + символика акции

Виды перетягов: «Именные модели», «Неделя постоянного покупателя»,  «Неделя индивидуальности», «Ликвидация коллекции», «Подарок за покупку», «Угадай скидку», «Новая коллекция»

36. Табличка – вывеска «Курс обуви»

Вид: наборная табличка, такая же, как около обменных пунктов, на которых выставляются курсы валют, но более вытянутая. 3 строки. Формат: подобрать исходя из размеров пространства около двери магазина, но так, чтобы можно было «набрать» название вида обуви и ее цену. К табличке дополнительно необходимо изготовить набор букв и цифр (кол-во знаков по аналогии кассы букв и цифр первоклассника). Оформление – фирменные цвета магазина. 

Содержание: название «Курс обуви», цена 3-х самых дешевых видов обуви на данных момент в магазине, например: «босоножки – ххх руб., сапоги – хххх руб., туфли – хххх руб.» Табличка должна обновляться не позже, чем через час после покупки самой дешевой модели.

37. Табличка «счастливый час»

Вид: табличка на дверь, похожая на табличку «открыто-закрыто». Надпись с одной стороны. Золотистого цвета.

Содержание: «счастливый час»

38. Табличка к двери «Только для женщин»

Вид: табличка аналогично вывескам около государственных учреждений, стилизованная под цветной металл, матовая. Размер подобрать исходя из пространства около двери магазина.

Содержание: «Вход только для женщин»

39. Граффити 

Вид: стандартное граффити, «нарисованное» устойчивыми красками. Оформление – фирменные цвета магазина. Варианты содержания – обыгрывание названий марок обуви, названия магазина.

Для выполнения желательно нанять бригаду, специализирующуюся на такой рекламе.

Карточки

40. Карты клиентов

Вид: пластиковые карты. Оформление – корпоративные цвета магазинов. Особый вариант оформления у «Золотой» карты (которая выдается VIPам и действует во всех магазинах) – она должна быть на «золотом» пластике. 

Содержание: название карты, индивидуальный номер карты, контактный телефон, срок действия, название и логотип магазина и группы компаний.

Виды карт: «Золотая», дисконтная, постоянного покупателя

Сувениры и подарки

41. Медали для победителей конкурса молодых дизайнеров «Первый шаг»

Вид: стандартные медали. Оформление медалей – «золото» + логотип магазина. Оформление лент – корпоративные цвета магазина. Количество – 3-5 шт.

Содержание: победитель конкурса молодых дизайнеров «Первый шаг»

Желательно заказать в специализированной компании по изготовлению кубков и медалей.

42. Сувениры корпоративные

Вид: дешевые раздаточные сувениры с фирменной символикой. Объем первого заказа – не меньше 100 шт. Оформление желательно в корпоративных цветах магазина.

Варианты сувениров: брелки, подставки под телефон, чехлы на телефон, лопаточки, щетки в виде обуви и т.п. (уточнить у компаний - поставщиков)

43. Подарки фирменные 

Формат: сувениры и реальные вещи среднего и средне-дорогого (в зависимости от магазина) сегмента. Виды могут быть разными, но должны ассоциироваться с профилем магазинов, например, оригинальные украшения для ног и/или обуви в различных стилях или другие аксессуары (не обязательно дорогие, но «с изюминкой»). Можно не закупать партией, а использовать имеющиеся в ресурсах магазинов или покупать по одному / несколько штук.

44. Сувенир «ботинок в бутылке» 

Вид: внутрь целой стеклянной бутылки помещен настоящий, зашнурованный ботинок. Ботинок должен быть тщательно проработан до каждого стежка, шнуровки, отделки кожи. Желательно, чтобы ботинок был в натуральный размер, а бутылка от какого-либо известного мужского напитка (например, виски Джонни Волкер или водка Абсолют)

Рекламная одежда

45. Форма промоутеров 

Одежду можно брать напрокат в мастерских по изготовлению и прокату театральных костюмов. Необходимо следить, чтобы костюмы были целостными относительно эпохи (каждый в отдельности), целыми, чистыми, выглядели опрятно и не заношенно. Количество определяется исходя из количества промоутеров на акцию.

Виды костюмов: для бригады итальянского принца на лимузине, для моделей для показов, для промоутеров - лакеев

46. Форма швейцара

Должно быть 2 варианта формы – летний и зимний + накидка от дождя. Обязательно наличие фуражки и «медных» пуговиц.. Основа – классическая форма дореволюционного швейцара с летним кителем и зимней шинелью. Основной цвет – темно-серый. Желательно сшить сразу по мерке принятого на работу человека по 2 комплекта на зиму и лето, 1 накидку, 1 шинель, 1 валенки, 2 фуражки.

Объемные и нестандартные конструкции

47. Витрины прозрачные для демонстрации экспонатов на выставках 

Стандартные прозрачные витрины «кубики» с дополнительной подсветкой из упрочненного стекла. Количество рассчитывается исходя из предполагаемой площади экспозиции и кол-ва экспонатов выставки.

48. Вращающаяся туфля

Макет туфли размером около половины человеческого роста. Постамент – не ниже среднего человеческого роста. Обязательна подсветка. Желателен вращающийся механизм. Детали необходимо обговорить до создания эскиза дизайна с компанией-изготовителем (что они реально могут сделать). Стиль определяется дизайнером, это может быть сборный образ обуви, характеризующий демократичность цен и разнообразие стилей от классики до авангарда. Не обязательно это должна быть обычная реалистичная туфля. Возможно использование других художественных стилей для изготовления данного «памятника». Но необходимо избегать художественного безвкусия, т.е. на этот объект должно быть приятно смотреть.

49. Информационные стенды 

Пробковая или магнитная доска, удобная для развески объявлений + прозрачные кармашки для размещения рекламных материалов (чтобы влезали до А5 формата). Конкретный размер определяется исходя из места, отведенного под информационный стенд в каждом магазине. Желательно, чтобы он был недалеко от кассовый зоны, и находился в прямой видимости у человека, проходящего через кассу.

50. Ковровая дорожка с обувью

Кусок очень прочного ярко красного ковролина (возможно с дополнительным усилением снизу) не менее 7 м длиной и шириной не менее 2 м. На этом куске надежно закреплены туфельки, босоножки, сапожки и другая обувь разных размеров в хаотичном порядке парой и вразброс не менее 10-15 шт.  

Способ крепления лучше всего обсудить с изготовителями. Для акции выделить списанную обувь.

51. Панно из обуви на наружном носителе

Щит 3х6 или 6х12 м. Оформление полуобъемные модели обуви, имитирующие настоящую обувь на большом расстоянии, которые, покрывая почти всю поверхность щита образуют за счет визуального эффекта «фигура на фоне» название бутика. Цветовая палитра – характерная для натуральной обуви. Необходимо обратить внимание на прочность, цветостойкость и подверженность точной обработке материала для изготовления моделей.

52. Плита для аллеи звезд

Быстрозастывающая «бетонная» плита размером около 30х30 см (в готовом виде). Раствор для ее изготовления, сборно-разборная пластиковая опалубка + таблички из «цветного» металла для гравировки ФИО автора отпечатков. Гравировка выполняется заранее до процедуры оставления отпечатков и табличка вкладывается в плиту.

53. Такко-мешочек 

Шелковый мешочек на шнурке с кубиками, поверхность которых на ощупь и цвет будет отражать различные материалы – шершавое дерево, гладкие камень, граненое стекло, замша, кожа, фетр, мех и т.п. Кубиков должно быть не меньше 15 шт., все кубики одинакового размера и формы, но с разными поверхностями граней.

54. Экран оконный 

Проекционный экран «на просвет» в размер окна второго этажа + проектор, способный проецировать изображение на нестабильную поверхность + установка, создающая иллюзию движения экрана под ветром. Возможно, такая конструкция уже существует в готовом виде или дешевле собрать самим. Конкретные технические характеристики и состав установки необходимо обсуждать с инженером так, чтобы экран выдавал понятную картинку (читались цвета и силуэты).

55. Праздничное оформление магазинов

Оборудование многоразового использования для тематического оформления витрин (с наружной и внутренней стороны), стен, пола, потолка, торгового оборудования, одежды продавцов. Конкретный состав и виды разрабатываются дизайнером в соответствии с тематикой праздников. Оборудование должно легко крепиться и сниматься, не затруднять работу продавцов и осмотр обуви покупателями, быть свето и влаго устойчивым, подверженным влажной уборке.

Видео- аудио производство

56. Видео ролик 

Хронометраж – 30 сек, требования к актерам – современные люди различных возрастов приятной внешности, стилистика – реалистичная.

Примерный сценарный план ролика следующий: девушка и юноша сидят на «скамейке» (в любом месте, главное свободное пространство и возможность создания громкого звука – пустой стадион, концертный зал, ж/д вокзал, лестница ТЦ и т.п.). Девушка вскакивает и начинает отбивать каблучками итальянскую дробь, начиная с медленных ударов и ускоряясь. Ритм дроби превращается в мелодию, которая развивается и нарастает. На экране друг друга сменяют смешны и позитивные ситуации с обувью и отбиванием ритма (кто-то топает каблуком, люди идут через переход, собака тащит туфлю, каблуком забивают гвоздь, кто-то сбрасывает туфли и они летят в воздухе в брызгах фонтана и т.д.) После кульминации мелодия неожиданно завершается ударом каблука той же девушки, закончившей танцевать. Парень встает и они уходят. Слоган: «Жизнь в ритме Тассо».

57. Радио ролик 

Хронометраж – 30 сек, требования к голосам – мелодичные, стилистика не задана, любой из музыкальных стилей, кроме тяжелого рока.

Вариант сценария: полноценную песню, в которой рассказывается любовная история со счастливым концом, вертящаяся вокруг русского слова «каблук» и итальянского «Тассо». Может быть другой вариант, при обязательном сохранении связки «каблук» - «Тассо»

Реклама в прессе и других носителях

58. Фирменный стиль

Существующие фирменные стили необходимо доработать так, чтобы все они вместе представляли собой единую линейку разнородных продуктов («семью»). Необходимо ввести объединяющие элементы, указывающие на родственность магазинов друг другу и группе компаний.

59. Белки рекламные для размещения в прессе

Размер: 1/3 (купоны на подарочную пару) – 1 полоса, цвет.

Обязательные элементы: название магазина, схема проезда к магазину, адрес, контактный телефон, время работы. Стилистика оформления – реалистичная, фото с добавлением «сказочности».

Виды белков:

Купоны на подарочную пару – конкретный визуальный ряд 2 пары + 2 пары = 5 пар (например) или 1 + 1 = 3.

«На что только не пойдут мужчины, чтобы попасть в Акулу?» - на основе серии постановочных фотографий, на которых изображены мужественные мускулистые мужчины, попытавшиеся переодеться девушкой и замаскировать свой пол. Сами образы должны быть добрыми и веселыми – как образы парней из кинофильма «В джазе только девушки», вызывать улыбку, усмешку, но не провоцировать и не иметь ни в коем случае намека на нетрадиционную ориентацию. Модели на фотографиях должны иметь вопросительно-задумчивый вид, как бы размышляя, получиться у них трюк с переодеванием или нет. Общий тон белка – добрый юмористический, может быть немного с сарказмом, но без сатиры. Надпись «На что только не пойдут мужчины, чтобы  попасть в Акулу?» может быть оформлена как подпись или как мысль зрителя, «летающая» в пространстве. Фон лучше подобрать однородный, подчеркивающий яркость модели.

«Обувь должно быть видно» - на основе постановочных фотосессий с последующей компьютерной обработкой. Фотографии демонстрируют ноги людей в обуви, при этом обувь хорошо видна потому, что ее обладатель прорезал, пропилил, сделал дырку для этого. Например, фотография офисного стола, в центре которого прорезана квадратная дыра, в которой просвечиваю сложенные крест-накрест ноги в обуви; фотография широко шагающего человека, в брюках которого сбоку вырезаны «П» образные дыры для демонстрации обуви; фотография бока машины, в дверце которой пропилена дыра для демонстрации обуви водителя(-льницы); длинная юбка, перед которой безжалостно оторван для демонстрации обуви и т.д. Стилистика белка максимально приближена к реальной жизни, ситуации как бы подсмотрены из нее.

«Поиски сокровищ» - на основе компьютерной живописи и съемки моделей, в которой мужчина и женщина (юноша и девушка) находят «сокровище» - обувь из бутика. Стилистика каждого белка может быть задана в соответствии с каким-либо художественным, литературным, кинематографическим произведением, главное, чтобы оно было хотя бы отчасти стилистически узнаваемо (не обязательно с исторической точностью повторять костюмы и антураж, можно сделать их современную стилизацию). Например, конкистадоры находят золото инков; ковбои находят клад индейцев; пираты находят спрятанное другими пиратами; шахтеры наткнулись на «алмазную» жилу; волхвы собирают целебные «травы» и т.д. Стилистика в жанре смягченного «фэнтези», без отклонений в грубую эротику.

Белок с моделями и ценами - фото моделей обуви (правый и левый ботинок) + имя дизайнера или фабрики + конкретная цена – светлый фон, крупные и четкие фото моделей

60. Статья в деловые еженедельники 

Размер: ½ - 1 полоса. Тон – максимально реалистичный. Авторство – редакционное.

Виды статей: 

Об открытии Тассо – заказать журналистам каждого еженедельника отдельно так, чтобы содержание было разным. Обязательно сохранить положительный эмоциональный тон, но на 5-6 достоинств не забыть указать 1-2 мелких, несущественных недостатка (желательно, чтобы они были продолжением достоинств). 

Об обувном рынке в Самаре - о различных особенностях обуви различных стран с соответствующим выводом, что изделия итальянских мастеров в наибольшей степени подходят к сегодняшнему самарскому климату. Желательно также провести сравнение уровня продаж итальянской обуви и производителей из других стран, если показатели продаж итальянской обуви выше. В такой статье уместны высказывания нескольких крупных продавцов обуви из различных стран, в том числе и итальянской. Желательно, чтобы интервью с директором Микса было больше остальных по размеру и было единственным интервью с производителем итальянской обуви

1 апрельская - теперь в магазинах [перечень магазинов группы компаний] можно купить не только пару обуви, но и отдельно правый или левый ботинок, с фотографиями покупателей и интервью с продавцами

61. Фото сессия «Один день жизни хищницы»
Требования к фотографиям: эмоциональный фон, соответствующий образу «светской львицы», правильный стационарный свет, подача моделей в выигрышном ракурсе.

62. Реклама на билетах 

Требования к размещению – площадь не меньше 6 кв.см.; цвет исполнения – контрастный по отношению к фону билетов, если на лицевой стороне и корпоративный на обратной; хорошее качество полиграфии; размещение на той части билета, которая остается у посетителя.

63. Сайт

Основные разделы сайта: общая информация о группе компаний, о каждом магазине, статьи о ключевых фигурах из персонала компании, контакты группы компаний, схемы проезда к магазинам, фотографии внутренних интерьеров или виртуальные экскурсии, отчеты о проводимых мероприятиях для каждого магазина с фотографиями, образцы обуви из различных коллекций, сборник статей (заказных и журналистских) и реклам магазинов группы компаний, рассказы об итальянских фабриках и дизайнерах, об истории обуви и моды.

Требования к оформлению: возможность просмотра через основные программы, легкая навигация, фирменные цвета группы компаний и магазинов.

Методы измерения эффективности продвижения

1. Желтый лист у телефона (стереотипы и ассоциации в отношении группы компаний и магазинов)

Около всех телефонов, указанных в рекламе, закрепляются листы плотной бумаги желтого (чтобы труднее было потерять) цвета. Листы разлиновываются на 3 колонки:

- положительные высказывания о фирме (+)

- отрицательные высказывания о фирме (-)

- нейтральные высказывания о фирме (0)

В первую колонку заносятся все высказывания о магазинах, компании, ассортименте и т.п., которые продавцы и сотрудники слышат по телефону, имеющие положительную эмоциональную окраску.

Во вторую колонку заносятся все высказывания о магазинах, компании, ассортименте и т.п., которые продавцы и сотрудники слышат по телефону, имеющие отрицательную эмоциональную окраску.

В третью колонку заносятся все высказывания о магазинах, компании, ассортименте и т.п., которые продавцы и сотрудники слышат по телефону, имеющие нейтральную эмоциональную окраску или такие высказывания, которые персонал затрудняется отнести в первую или вторую колонку.

Весь персонал, имеющий право общения по рекламным телефонам, обязывается заносить высказывания звонящих о компании в желтые листы по мере возможности, так как в отдельных случаях звонок требует немедленного реагирования или звонки идут друг за другом так, что времени на занесение информации в лист нет. Заносятся даже ничего не значащие на взгляд персонала высказывания, например уточняющие вопросы типа «Это магазин «Тассо»?». Не заносятся чисто технические вопросы. Высказывания заносятся слово в слово, то есть, как сказал человек, так персонал и должен записать.

Такие же листы на жестких подложках находятся во всех торговых залах в кассовой зоне и заполняются продавцами после (!) ухода покупателя или посетителя на память

В конце месяца листы собираются и анализируются менеджером по продвижению или руководителем. Этот метод позволяет выявить существующие стереотипы в общении потенциальных клиентов по отношению к компании (за что благодарят или на что жалуются чаще всего), найти  перспективные направления для продвижения (что спрашивают).

Нельзя ругать персонал за незаполненные листы, так как в данном методе важно качество информации, а продавцы, если их ругают, начинают просто сочинять. Лучше, пусть количество записей будет меньше, но они будут реальными.

2. Подсчет объема продажи товаров.
Не реже 1 раза в квартал проводится анализ объема сбыта товара и сравнение с аналогичным периодом за прошлый год. Подсчет должен производится в натуральных единицах (поштучно). Если рост есть, значит можно уверенно двигаться дальше. Если показатели ровные, необходимо проверить правильность продвижения и действия конкурентов. Если наблюдается спад, необходимо пересмотреть и скорректировать продвижение в зависимости от действий конкурентов.
3. «Таинственные покупатели» для коррекции стандартов и последующей аттестации
Для проведения аттестации продавцов предлагается первоначально провести сравнение стандартов продаж магазинов сети и конкурентов, на основе чего скорректировать стандарты продаж и провести аттестацию путем внедренческого тренинга, теста, сдачи зачета и повторной проверки. 

В дальнейшем для поддержания результата необходимо проводить обмен опыта путем совместного коллоквиума по обмену опытом по продажам.

Назначается день сбора не менее чем за неделю. Продавцам предлагается подготовить минимум по одной сложной ситуации, которая реально возникала или могла бы возникнуть при продаже товаров (кейсу). На совместном коллоквиуме эта ситуация разбирается и решается. 

Директор компании в ходе проведения данной рабочей встречи присутствует на ней, но активно не участвует, а негласно оценивает активность и профессионализм продавцов, а также использование ими при работе с потенциальными клиентами соответствующих стандартов продаж.

1 раз в полгода имеет смысл проводить независимую проверку стандартов продаж сторонними таинственными покупателями.

4. Подсчет количества прямых обращений по розданным / разосланным  рекламным материалам (приглашение, открытка, листовка и т.п.)

Если человек при обращении в магазин по телефону или при личном визите приносит с собой рекламный материал компании или ссылается на него, то в соответствующей графе базы клиентов напротив его фамилии заносится информация о том, что данный клиент узнал о магазине из конкретного источника.

Эта информация является наиболее точной в отношении действующих источников информации, так как посетители без подсказки ссылаются на них.

Другой метод подсчета основан на физическом пересчете тех рекламных материалов, которые рассчитаны на возвращение (купоны и т.п.) – чем больше их вернулось, тем эффективнее они отработали. Минимум таких материалов должно возвращаться не менее 1% от розданных / разосланных.

5. Прирост количества посетителей магазина
Проводится чисто техническими способами не реже, чем 1 раз в квартал, и не чаще, чем 1 раз в месяц. 

Нормальный рост должен составлять не менее 10% (в среднем по сети: для Тассо будет больше, для Mixа – меньше) прироста в первые 3 месяца активной кампании по продвижению. В последующие месяцы – количество посетителей может расти или численно оставаться прежней (изменяясь только по структуре). Падение количества посетителей больше, чем на 10% служит сигналом для корректировки продвижения.

Подсчет проводится продавцами, которые в течение 1 недели или 1 рабочего + 1 выходного дня в соответствующих графах (м/ж – целевой/нецелевой) ставят галочки при каждом посетителе. Затем количество галочек подсчитывается. Для точности подсчетов, они должны проводится одновременно, в период отсутствия акций и мероприятий в магазине.

6. Сбор информации об источниках информации на входящих звонках в офис и от посетителей магазинов
В обязанность всех продавцов, контактирующих с впервые приходящими посетителями, должно быть введено выяснение источника информации о магазине. В наиболее простом варианте – задавать вопрос «Откуда Вы о нас узнали?». Вопрос не стоит задавать первым во время беседы, так как в этом случае этот вопрос может насторожить или отпугнуть собеседника, но в конце беседы или консультации по обуви, на кассе вопрос уже не вызывает негатива, в крайнем случае, собеседник не вспомнит источник информации, но, как правило, большинство может с большей или меньшей точностью назвать его. Ответ записывается в той форме, в которой его дал собеседник на лист фиксации ответов.
7. Подсчет количества посетителей мероприятия 

Во время проведения очередного мероприятия (вечеринки) производится подсчет участников. От мероприятия к мероприятию количество участников при нормальном развитии продвижения компании должно увеличиваться не меньше чем на 10-15%. Таким образом, оценивается эффективность нестандартных методов продвижения.

8. Количество откликов в прессе (пресс релиз) от мероприятия
Любые контакты с журналистами имеют своей конечной целью публикацию статей в прессе. При проведении каждого мероприятия им отправляется пресс релиз. Минимум должна быть 1 публикация формата «новости». Максимум – кол-во публикаций должно равняться кол-ву отправленных пресс-релизов, но это возможно только после установления тесных контактов с журналистами, и только частично на бесплатной основе, учитывая сегодняшнее положение на рынке самарских СМИ.

9. Контроль выполнения действия / плана

Для успешной реализации части мероприятий по продвижению, необходимо, чтобы конкретным исполнителям были установлены четкие планы по срокам реализации данных мероприятий и необходим супервайзерский контроль (в качестве наблюдателя) со стороны руководителя компании за фактом качественного исполнения мероприятий. В противном случае эффект из позитивного может переродиться в негативный (отрицательное мнение о компании в сфере ЦА).

Для эффективного выполнения данных мероприятий у каждого сотрудника, отвечающего за определенный отрезок работы, должен на руках под роспись находится план выполнения работ со сроками и результирующими действиями (документами) его усилий.
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