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КАК МАРКЕТИНГ ПОМОГАЕТ 
ПОНИМАТЬ КЛИЕНТОВ, 
ОБХОДИТЬ КОНКУРЕНТОВ 
И ВЕСТИ КОМПАНИЮ 
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Стремитесь увеличить продажи и завоевать клиентов на всю 
жизнь? Эта бизнес-манга поможет быстро и без усилий ра-
зобраться в базовых концепциях и моделях маркетинга.

Перед Маримо стоит непростая задача — помочь своим по-
жилым родителям сохранить их кондитерский магазин. Если 
девушка потерпит неудачу, ей придется выйти замуж за не-
навистного соседа, который завладеет семейным бизнесом. 
Маримо мало что может сделать, но пытается найти новые 
возможности. 

Вместе с героиней вы научитесь:

• чувствовать и анализировать свой рынок;
• использовать силу бренда;
• эффективно применять вирусный маркетинг 

и привлекать клиентов.

Эта книга покажет, как привести свою компанию к успеху 
с помощью инструментов маркетинга, опираясь на эмоции 
и логику. 

О СЕРИИ 
«БИЗНЕС-МАНГА 

ДЛЯ УСПЕХА»

Первая бизнес-манга на рус-
ском языке! В новом фор-
мате изучение маркетинга, 
менеджмента, стратегий ре-
шения проблем и полезных 
софт-скиллов становится до-
ступным и увлекательным, 
а в героях и их историях так 
легко узнать себя!

Читайте другие книги серии:

«Почему Рэйса в стрессе?» 
«Крутой менеджер Сакигакэ»
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ВВЕДЕНИЕ

Почему вы выбрали эту книгу?

Хотите увеличить объем продаж? Создавать востребованные 
продукты и завоевывать клиентов на всю жизнь? Или вы ра-
ботаете в другой сфере, но понимаете, что знание принципов 
маркетинга может быть вам чрезвычайно полезно? 

Возможно, вы учитесь в вузе, вам тяжело дается маркетинг 
и вы хотите получить общую информацию, которую легко 
понять. Или ищете книгу с практическим, а не академиче-
ским подходом.

Маркетинг — многогранная дисциплина, которая поможет 
работать эффективнее и улучшить качество жизни. Умелое 
применение маркетинговых инструментов способно повы-
сить продажи и прибыль, что благотворно скажется на зар-
плате и доходах, а еще улучшит ваше социальное положение 
в долгосрочной перспективе.

Не говоря уже о том, что разбираться в маркетинге необхо-
димо, если ваша работа связана с планированием, бизне-
сом и продажами. Его знание полезно для любой офисной 
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должности. Эффективное применение принципов марке-
тинга обеспечивает много преимуществ в разных сферах, 
от методик работы до создания презентаций и повседнев-
ного общения. Творческим специалистам маркетинг по-
может грамотно сформулировать ценность своих навыков 
и продуктов, чтобы порадовать потенциальных и нынеш-
них клиентов.

В этой книге вы найдете простое и доступное объяснение 
основ маркетинга на практических примерах и ситуациях 
в формате манги. Эта история будет понятна всем. Молодая 
девушка Маримо приезжает к своим престарелым родите-
лям, живущим в небольшом японском городке. Ее родите-
ли владеют кондитерским магазином, где уже несколько 
поколений их семья продает мандзю (пирожки с разными 
начинками: сладкой бобовой пастой, заварным кремом или 
мясом). К сожалению, в последнее время дела в семейном 
бизнесе идут совсем плохо. Тогда Маримо решает помочь 
родителям, а в один прекрасный день в их магазине появ-
ляются два необычных гостя, и с этого начинается история. 
Манга даст вам представление о реальных жизненных си-
туациях, а их подробный анализ поможет усвоить основные 
маркетинговые концепции.

Не важно, почему вы выбрали эту книгу. Надеюсь, она по-
может вам стать успешным профессионалом и счастливым 
человеком.

Такаси Ясуда




