
От автора

У нас не было денег, поэтому нам приходилось думать.

Эрнест Резерфорд

Идея написать книгу о маркетинге (почти или совсем) без денег появилась у меня 
давно, еще в 2003 году, когда я писал свою первую книгу «Маркетинг на 100%».

Работа с маркетингом в условиях отсутствия бюджета — опыт весьма интересный 
и полезный. За свою карьеру мне пять раз приходилось заниматься маркетингом 
вовсе или почти без бюджета.

Кризис отрасли. Кризис ликвидности. Кризис управления, кризис, кризис… 
Но не всегда причиной был кризис.

Например, когда в 2005 году мы стартовали с издательским проектом «Манн, 
Иванов и Фербер», наш маркетинговый бюджет на первый год составлял 
400 долларов. И ничего, свои первые 100 миллионов рублей мы уже сделали.

Интересный факт из теории маркетинга: среди 5000 маркетинговых инструментов 
есть несколько десятков почти либо совсем бесплатных.

Иными словами, вы ничего (или практически ничего) не платите, когда их 
используете.

Но эффект получаете.

О них — эффективных и малоизвестных — и пойдет речь в этой книге.

Здесь я рассказываю, как «взять и сделать». Как это запустить. Как это работает. 
Как получить от таких инструментов быструю и максимальную отдачу.

Причем работать они будут на вас и сейчас, и потом.

Работая над этой книгой, я понял, в чем проблема многих деловых книг. 
Там бывает слишком много идей. Читателю непонятно, за что браться. 
Авторы обещают в своих книгах двести идей, тысячу идей… За что хвататься?

Я отобрал для вас несколько десятков проверенных на практике рецептов, которые 
точно вам помогут (идей в книге, конечно, намного больше).

Если вы и ваша команда будете работать всего два месяца по 24 рабочих дня (не знаю 
как вы, а я по субботам обычно работаю), внедрив в вашей компании хотя бы 
48 инструментов, вы точно улучшите ваш маркетинг и бизнес, увеличите продажи 
и узнаваемость вашей компании и ее решений, значительно улучшите отношения 
с вашими клиентами.

Эта книга в первую очередь написана для владельца, акционера или топ-
менеджера компании (малый и средний бизнес), которому интересно узнать, 
какие маркетинговые инструменты использовать, когда бюджета нет, или 
практически нет, или просто не хочется тратиться на маркетинг.
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Я надеюсь, что, несмотря на свою занятость, вы найдете пару часов, чтобы 
просканировать книгу-курс и среди нескольких десятков инструментов найти те, 
что помогут вашему бизнесу.

Затем (в большинстве случаев) вам необходимо дать четкое поручение вашим 
сотрудникам: помощнику, заместителям, маркетерам или коммерческому 
директору — использовать, внедрить тот или иной инструмент.

И наслаждайтесь результатами.

Вот как выглядит структура каждой главы.

Цель (что вы можете получить, используя этот инструмент). �

Сложность реализации (сложно, средняя сложность, просто ). �

Стоимость (недорого или бесплатно). �

Кому поручить. �

Сроки «изготовления» (за какой период времени можно заставить работать  �

каждый инструмент на благо компании).

По сути («нетеоретическое» описание инструмента). �

Как это работает на практике (как я применял этот инструмент — я старался  �

в основном использовать свой опыт; если у меня получилось, получится и у вас: 
я же не Coca-Cola или Apple).

Важно (на что обратить внимание). �

«Фишки» (интересные полезные советы, улучшающие эффективность  �

использования инструмента).

Читать (что читать по этой теме дополнительно). �

Эксперты (к кому обращаться за помощью со стороны). �

План внедрения (как сделать первые шаги для внедрения рекомендуемого  �

инструмента в практику компании).

Знания из этой книги — это ваши конкурентные преимущества. Вы за них 
платите, и они ваши. Пользуйтесь ими: у других их нет.

Было бы замечательно, если бы, используя инструменты «Топ-5» и «90 дней» (читайте 
о них в книге), вы могли начать двигаться вперед со скоростью одна идея в день.

Вы можете внедрить большинство этих приемов за год, если будете использовать 
мой еженедельник «Хороший год» (стикеры для него приложены к этой книге).

Выбирайте сначала то, что сможете сделать быстро (то, что вам кажется самым 
простым с точки зрения реализации).

Если вам будет что-то непонятно, если вы хотите что-то добавить, поспорить, 
поблагодарить автора или поругать книгу, то вы можете отправить письмо 
с заголовком «Обратная связь. Без денег» по адресу mann@m-i-f.ru — 
я обязательно быстро вам отвечу.
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И конечно же, я и мои партнеры по компании «Маркетинг Машина» в вашем 
распоряжении (см. приложения «Маркетинг за 24 часа» и «Консалтинг-ланч©»).

Пишите — поможем.

Marketingly yours,
Игорь Манн 
mann@m-i-f.ru


