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МАРКЕТИНГ-ПЛАН ДЛЯ КОФЕ-ПОЙНТА

Стратегии привлечения, удержания и монетизации аудитории

Маркетинг кофейни - это не просто реклама. Это системная работа по

созданию узнаваемого бренда, привлечению новых клиентов и удержанию

постоянных. В 2025-2026 годах рынок кофеен продолжает активно расти,

конкуренция усиливается, и для успешного старта необходимо

использовать комплексный подход к продвижению. Данный маркетинг-

план поможет вам грамотно выстроить стратегию продвижения и занять

свою долю растущего рынка.

1. АНАЛИЗ ЦЕЛЕВОЙ АУДИТОРИИ

Для эффективного маркетинга необходимо четко понимать портрет вашего

клиента. Кофе-пойнт обычно посещают люди, ценящие качество, скорость и

комфорт.

Сегмент Портрет Потребности
Каналы

коммуникации

Ядро (60%) Работающие люди 25-45 лет,

покупают кофе по дороге на

работу или в обед

Скорость, качество,

стабильность,

удобство

Instagram, Telegram,

таргет в VK, офлайн-

флаеры

Студенты

(20%)

Молодежь 18-24 лет,

покупают кофе перед

парами или в перерывах

Цена, вкус,

атмосфера, акции

TikTok, VK, Telegram,

Stories

Бизнес-

клиенты

(15%)

Офисы, мероприятия,

конференции

Качество, сервис,

возможность

доставки

Холодные звонки, email-

рассылки, LinkedIn

Туристы /

гости города

(5%)

Посетители города,

прохожие

Удобное

расположение,

узнаваемость

Карты, наружная

реклама, соцсети

https://intelbase.ru/
https://intelbase.ru/


2. КОНКУРЕНТНЫЙ АНАЛИЗ И УТП

Рынок кофеен активно растет, и конкуренция усиливается. Ключевые

факторы, которые помогут вам выделиться:

• Качество кофе - правильный выбор зерен, свежий помол,

профессиональный бариста.

• Скорость обслуживания - критично для формата takeaway.

• Уникальный дизайн и атмосфера - запоминающийся стиль, приятный

интерьер.

• Дополнительные услуги - снеки, десерты, зерна на вынос, подарочные

карты.

УТП (Уникальное торговое предложение) - то, что отличает вашу

кофейню от других. Примеры:

• "Единственная в районе кофейня с крафтовым зерном из Эфиопии".

• "Бесплатная доставка в офисы в радиусе 500 м".

• "Кофе из зерен, обжаренных в день заказа".

• "У нас можно собрать свой напиток из 5 сиропов и 3 видов молока".

 Совет: Ваше УТП должно быть заметным на входе, на сайте и во всех

рекламных материалах.

3. МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ (ПО КАНАЛАМ)

3.1. Социальные сети (SMM)

SMM - основной digital-метод для привлечения новых клиентов в кофейню. В

2026 году соцсети позволяют быстро "достучаться" до аудитории и

получить высокие охваты.

• Instagram / VK: Основные площадки. Публикуйте фото напитков,

процесс приготовления, интерьер, анонсы акций. Используйте

таргетированную рекламу для привлечения аудитории из радиуса 1-2

км.

• Telegram: Создайте канал для быстрого информирования о

спецпредложениях, новинках меню, акциях. Используйте для сбора

обратной связи.



• TikTok / Reels: Короткие видео с приготовлением кофе, "лайфхаками"

для бариста, атмосферными кадрами - вирусный контент привлекает

новую аудиторию.

3.2. Контент-маркетинг

• Блог на сайте / соцсетях: Рассказывайте о разновидностях кофе,

способах заваривания, интересных фактах.

• Фото-контент: Профессиональные фото напитков и интерьера

повышают доверие и привлекательность.

• Пользовательский контент (UGC): Стимулируйте посетителей

выкладывать фото вашего кофе в соцсетях с хештегом кофейни и

отмечать ваш аккаунт.

3.3. Программа лояльности

• Карта постоянного клиента: Накопительная система (каждая 6-я

чашка в подарок, скидка 10% на постоянной основе).

• Абонементы: Набор чашек со скидкой (например, 10 чашек за 2 000 ₽

вместо 2 500 ₽).

• Бонусы за отзывы: Скидка 50-100 ₽ за честный отзыв в 2ГИС /

Яндекс.Картах.

• Реферальная программа: Приведи друга - получи скидку 50 ₽.

3.4. B2B-направление (офисы и мероприятия)

• Доставка в офисы: Предлагайте регулярную доставку кофе в офисы

поблизости (завтраки, встречи).

• Кейтеринг: Обслуживание конференций, корпоративов, семинаров.

• Партнерство с бизнес-центрами: Спецпредложения для сотрудников

бизнес-центров.

3.5. Партнерства и коллаборации

• Местные блогеры и стримеры: Пригласите их на дегустацию - они

сделают контент и приведут аудиторию.

• Соседние бизнесы: Сделайте совместные акции с салонами красоты,

аптеками, книжными магазинами (например, скидка 10% по чеку

соседнего магазина).

• Образовательные учреждения: Скидки для студентов и

преподавателей.



3.6. Офлайн-продвижение

• Вывеска: Яркая, заметная, с указанием цен и телефона.

• Флаеры и листовки: Раздача рядом с метро, бизнес-центрами, вузами.

• Наружная реклама: Баннеры вблизи точки или в местах скопления

людей.

• Участие в городских мероприятиях: Ярмарки, фестивали, выставки - с

продажей кофе и розыгрышами.

3.7. SEO и сайт

• Сайт-визитка: Меню, цены, контакты, часы работы, кнопка "Заказать"

(для доставки).

• SEO-оптимизация: Продвижение по запросам "кофе с собой [город]",

"кофейня [район]".

• Карты (2ГИС, Яндекс.Карты): Актуальная информация, фото, отзывы,

часы работы.

4. БЮДЖЕТ МАРКЕТИНГА (ПРИМЕРНЫЙ)

Для средней точки (аренда 15 м², город-миллионник).

Канал / Статья Сумма в месяц (₽) Примечание

SMM (контент, таргет,

управление)

15 000 - 25 000 Включая рекламный бюджет в VK/

Instagram

Программа лояльности (скидки,

бонусы)

Включено в

себестоимость

За счет маржи

B2B-активности (доставка в

офисы)

5 000 - 10 000 Разовые затраты

Печатная реклама (флаеры,

листовки)

5 000 - 7 000 Разово, периодически

Партнерства и коллаборации 3 000 - 5 000 Бесплатные напитки для блогеров

и т.д.

Сайт и SEO 3 000 - 5 000 Оптимизация, контент,

техподдержка

ИТОГО ЕЖЕМЕСЯЧНЫЙ БЮДЖЕТ 31 000 - 52 000 ₽

 В первый месяц (запуск) бюджет может быть увеличен до 70 000-100 000 ₽



для агрессивного старта (закупка рекламы, приглашение блогеров, проведение

открытия).

5. КЛЮЧЕВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ ЭФФЕКТИВНОСТИ

(KPI)

Чтобы понимать, работает ли маркетинг, отслеживайте следующие

метрики:

• Количество уникальных посетителей в месяц - основной показатель

роста.

• Средний чек - отслеживайте динамику (цель - 250-350 ₽).

• Конверсия из рекламы - сколько клиентов пришли по рекламе / по

акции.

• Возвращаемость (LTV) - сколько раз клиент возвращается.

• Охваты и вовлеченность в соцсетях - просмотры, лайки, комментарии,

репосты.

• Количество участников программы лояльности - показатель

заинтересованности.

6. КАЛЕНДАРНЫЙ ПЛАН (ПЕРВЫЕ 3 МЕСЯЦА)

Месяц Действия Бюджет (₽)

Месяц 1 (запуск) - Запуск группы VK/Instagram, рекламная кампания

- Приглашение блогеров на открытие

- Проведение акции "Первый кофе в подарок"

- Раздача флаеров у метро / вузов

- Заполнение профилей на картах

80 000

Месяц 2 - Акцент на таргет VK/Instagram

- Запуск программы лояльности

- Сбор первых отзывов

50 000

Месяц 3 - Анализ эффективности рекламных каналов

- Корректировка стратегии

- Запуск B2B-доставки в офисы

45 000

Важно: Регулярно анализируйте, какие каналы приносят клиентов,

и перераспределяйте бюджет в сторону наиболее эффективных. Не

бойтесь экспериментировать с креативами и форматами.



7. ПРИМЕР КОНТЕНТ-ПЛАНА ДЛЯ INSTAGRAM

(НЕДЕЛЯ)

День Тема Формат

Понедельник Пост о новом напитке / сезонной новинке Фото + описание

Вторник Процесс приготовления кофе (видео) Reels / короткое видео

Среда Интервью с бариста / история о сотруднике Фото + текст

Четверг Акция / спецпредложение недели Пост с кнопкой "Заказать"

Пятница Фото атмосферы / интерьера (уют) Фото + описание

Суббота Отзыв клиента с фото Фото + цитата

Воскресенье Лайфхак / интересный факт о кофе Пост / Reels

8. ПРИЛОЖЕНИЕ: ШАБЛОН КОММЕРЧЕСКОГО

ПРЕДЛОЖЕНИЯ ДЛЯ B2B

Кому: HR-отдел / отдел маркетинга компании

От: Кофе-пойнт [Название]

Тема: Доставка кофе в офис / организация кофе-брейков

Уважаемые коллеги!

Предлагаем вам услугу по доставке свежесваренного кофе в ваш офис.

Мы готовим из зерен премиум-класса, работаем с 8:00 до 19:00,

доставляем в любую точку города (в радиусе 5 км - бесплатно).

Предложение для вашей компании:

• Скидка 10% на первый заказ от 10 чашек.

• Гибкая система лояльности для корпоративных клиентов.

• Возможность индивидуального меню (сиропы, молоко, снеки).

Стоимость: от 200 ₽ за чашку (зависит от объема и сложности заказа).

Свяжитесь с нами для обсуждения деталей: +7 (___) ___-__-__,

email@club.ru.



 Заключение: Маркетинг кофе-пойнта - это непрерывный процесс.

Тестируйте гипотезы, анализируйте результаты и адаптируйте стратегию под

изменения рынка и поведение аудитории. Успех приходит к тем, кто умеет

быстро учиться и внедрять новое.

Утверждаю:

_______________ / _________________

(должность, ФИО, подпись)

"___" __________ 20__ г.

© Бизнес-пакет: Кофе-пойнт - Маркетинг-план, версия 1.0.

Документ рекомендуется пересматривать не реже 1 раза в квартал.


