
Маркетинговая стратегия 
для компании 
АЛЬФА КЕЙС 



О компании

Компания «Альфакейс», производитель кейсов и 

ложементов для упаковки и транспортировки 

продукции искала новые рычаги для роста. У компании 
была разнородная клиентская база: част клиентов 

покупали только кейсы, часть – только ложементы, а 

также были те, кто приобретал оба продукта вместе. 

Это создавало сложности в анализе доходов и 

определении точек роста, так как каждая категория 
клиентов имела свои особенности.

Ключевые клиенты АЛЬФА КЕЙС:



В связи с наличием трех видов сценариев покупки, выручка компании была сложносоставной, поэтому для более подробного 

анализа мы выделили 3 группы чеков: только кейсы, только ложементы, комплексные покупки (кейсы + ложементы). Это 
позволило нам определить ключевые рычаги роста для каждого направления: количество клиентов, средняя стоимость SKU и 
количество повторных покупок.
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Расширение клиентской базы​

Мы предложили два основных подхода:
•Лидогенерация, используя Account 

Based Marketing (ABM) и контент-
маркетинг, с фокусом на бизнес-
эффективность и преимущества вашей 

продукции.
•Конверсия, с применением новых форм 

захвата данных (например, чат-ботов) и 
сегментации по модели BANT, чтобы 
повысить эффективность работы с 

потенциальными клиентами.

Инициативы, которые мы предложили АЛЬФА КЕЙС для роста 
по каждому из рычагов

Адвокатирование цены​

Мы предложили внедрение методики 
SPIN-продаж для выявления 

потребностей клиентов и создания 
персонализированных коммерческих 
предложений. Эти предложения были 

адаптированы под конкретные запросы 
клиентов с фокусом 

на стоимость и качество. Помогли 
коллегам структурировать материалы 
поддержки продаж по модели ABCD​

Повторные покупки​

Мы предложили инициативы, 
направленные на удержание клиентов и 

развитие отношений: 
- реализация стратегии формирования 
новых сценариев использования кейсов и 

ложементов, повышение лояльности за 
счет полного информирования и 

поддержки.​
- внедрение обновленной воронки 

экспертных продаж в CRM ​

- внедрение политики прогрессов



Чтобы реализация предложенных инициатив была возможна, мы помогли коллегам трансформировать 

организационная структуру отдела маркетинга и подробно описала принципы работы​ сотрудников 

коммерческого блока



Результат

Внедрение предложенных нами инициатив 

позволило компании разработать 

индивидуальные маркетинговые стратегии 
для каждой категории клиентов. Например, 

для ложементов, где превалировали 

транзакционные покупатели, были внедрены 

инструменты, стимулирующие увеличения 

частоты покупок, а для экономических 
покупателей кейсов – внедрена система 

экспертных продаж, учитывающая 

сложность и стоимость продукта.

За счет точного анализа и индивидуальных 
стратегий компания смогла улучшить 

показатели по количеству клиентов и 

среднему чеку в каждом сегменте.
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