SAGI
CMO-аудит и план роста
Маркетинг программы лояльности · Q3 2026
Подготовлено как стратегический разбор от лица CMO. Основано на анализе sagi.kz, Instagram @sagi.bonus, публикаций в СМИ и открытых данных.
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1. Главное за 60 секунд
Sagi — сильный продукт со зрелым PR-следом и реальной тягой ($65K MRR на октябрь 2024, 500+ бизнесов, 2 млн+ конечных клиентов, рынки KZ / Россия / Кыргызстан, выход в США). Но маркетинговая машина работает не на полную: при 479 публикациях в Instagram аккаунт собрал лишь ~5 085 подписчиков. Вы много производите контента, но он не конвертируется в охват, базу и заявки.
Главный вывод: проблема не в количестве контента, а в позиционировании, дистрибуции и воронке. Ниже — что я нашёл, где деньги лежат на столе, и план на 90 дней с готовыми материалами в приложении.

Три рычага роста, которые я бы взял первыми
1. Заострить позиционирование и сообщение — сейчас оно размытое («бонусы / лояльность / кросс-маркетинг»). Нужен один чёткий обещание-оффер для каждого сегмента.
1. Перестроить контент под охват и лиды, а не под объём — меньше постов, больше Reels-хуков, кейсов и founder-контента (личный бренд основателя @jaksyes недоиспользован).
1. Достроить воронку из контента в демо — лид-магнит (калькулятор дохода), WhatsApp-последовательности, ретаргет. Контент сейчас не ведёт к измеримому следующему шагу.


2. Аудит присутствия в сети
Канал за каналом: что есть, насколько работает, что делать.
	Канал
	Оценка
	Что нашёл
	Действие

	Сайт (sagi.kz / sagi-app.kz)
	⚠️ средне
	Сильный оффер, кейсы, калькулятор, FAQ, интеграции (iiko, МойСклад). Один общий лендинг на все сегменты; слабая SEO-структура под отрасли.
	Сделать отраслевые посадочные (кофейня, магазин, салон, аптека). Усилить SEO под коммерческие запросы.

	Instagram @sagi.bonus
	❌ слабо
	479 постов, ~5 085 подписчиков, 11 подписок. Биография-перечисление функций. Низкий рост при высокой частоте.
	Сменить контент-микс на Reels/кейсы/founder. Переписать шапку под выгоду, а не функции.

	Личный бренд основателя (@jaksyes)
	❌ не используется
	Есть интервью (the-tech, mybusiness, weproject), сильная история (дроны DJI, путь стартапа, $65K MRR).
	Запустить founder-led контент в LinkedIn + IG. B2B покупают у людей.

	LinkedIn (company/sagiapp)
	❌ слабо
	Страница есть, но как B2B-канал почти не работает.
	Главный B2B-канал: 2–3 поста/нед, экспертиза + кейсы + найм.

	PR / СМИ
	✅ хорошо
	Публикации в the-tech.kz, mybusiness.kz, weproject, financer, Astana Hub. Признание в акселераторах, Дубай/Австрия.
	Переупаковать PR в соцконтент и в раздел «СМИ о нас». Поддерживать поток.

	Отзывы / репутация
	⚠️ риск
	На Яндекс.Картах по запросу «Sagi» выходит чужой бизнес (стоматология). Своих структурированных отзывов B2B мало.
	Собрать отзывы клиентов (видео/кейсы), оформить 2ГИС и Google-карточку компании.

	App Store (Sagi Business)
	⚠️ средне
	Приложение есть, но ASO и отзывы не прокачаны.
	Оптимизировать описание/скриншоты, собирать оценки.




3. Где деньги лежат на столе
Ключевые проблемы
1. Размытое позиционирование. «Бонусы / лояльность / кросс-маркетинг» — это список функций, а не обещание. Клиент не считывает за 3 секунды, зачем это ему.
1. Контент ради контента. 479 постов и +5K подписчиков — это сигнал, что контент не цепляет и плохо дистрибутируется (нет хуков, мало Reels, нет системного использования кейсов).
1. Разрыв воронки. Между «увидел пост» и «оставил заявку» нет мостика: нет сильного лид-магнита, прогрева, ретаргета.
1. Недоиспользованный B2B-канал. LinkedIn и личный бренд основателя — главные каналы для B2B SaaS — почти простаивают.
1. Слабый отраслевой SEO. Один лендинг вместо посадочных под кофейни/магазины/салоны теряет коммерческий трафик.

Сильные стороны, на которые опираемся
1. Реальная тяга и цифры (MRR, 500+ бизнесов, 2 млн+ клиентов) — это доверие и материал для кейсов.
1. Готовый PR-актив и история основателя — топливо для founder-контента.
1. Продуктовая глубина (15 видов бонусов, WhatsApp вместо SMS, кросс-маркетинг, аналитика ROI) — есть чем отстраиваться от конкурентов.


4. Заострённое позиционирование
Предлагаю единое ядро и сегментные обещания. Тестируем, замеряем по конверсии.
Ядро (одно предложение)
«Sagi возвращает ваших клиентов на повторную покупку — без слива бюджета на рекламу, без SMS и без маркетолога в штате. Запуск за 1 день.»

Сегментные офферы
	Сегмент
	Боль
	Обещание-оффер

	Кофейни / рестораны
	Клиенты приходят редко, нет частоты
	«Превратите случайного гостя в постоянного — цифровые штампики и напоминания в WhatsApp»

	Магазины одежды/обуви
	Редкие дорогие покупки, нет возврата
	«Верните покупателя за следующей покупкой — накопительные бонусы и акции к дате»

	Салоны / услуги
	Клиент уходит к конкуренту
	«Удержите клиента до следующего визита — авто-напоминания и бонус забытому клиенту»

	Аптеки / медицина
	Большая база, с ней не работают
	«Оживите спящую базу — RFM-сегментация и точечные предложения»

	Сети / франшизы
	Базы разрознены по филиалам
	«Единая база и сквозная аналитика по всем точкам в одном окне»




5. План роста на 90 дней
Приоритизировано по принципу «максимум отдачи при минимуме усилий в начале».
Фаза 1 (0–30 дней): фундамент и быстрые победы
1. Переписать шапку IG и закрепы под выгоду; запустить новый контент-микс (см. §6).
1. Собрать лид-магнит «Калькулятор дохода от лояльности» + чек-лист «Как вернуть забытых клиентов».
1. Запустить founder-контент: 1 пост/нед в LinkedIn + IG от лица основателя.
1. Снять 3–4 видео-кейса с текущих клиентов (кофейня, магазин, аптека).
1. Настроить отраслевые посадочные (2–3 для старта) и базовый SEO.
Фаза 2 (30–60 дней): дистрибуция и воронка
1. Запустить платный таргет Meta под лид-магнит (через навык target) — TOFU/MOFU/BOFU.
1. Внедрить WhatsApp-последовательность из 5 касаний от заявки до демо.
1. Запустить кросс-маркетинг/партнёрскую программу как отдельный канал лидов.
1. Системный PR: 1 публикация/мес + переупаковка в соцконтент.
Фаза 3 (60–90 дней): масштабирование
1. Масштабировать каналы с лучшим CAC, отключить неэффективные.
1. Запустить реферальную программу для текущих клиентов.
1. Отраслевые контент-серии (по 1 отрасли в неделю) + расширение SEO-кластеров.
1. Оптимизировать воронку демо по данным (конверсии lead→demo→sale).


6. Контент-движок
Меньше, но прицельнее. Целевой ритм на старте — 4–5 публикаций в неделю по матрице ниже (вместо хаотичного объёма).
	Рубрика
	Доля
	Что это
	Цель

	Польза / экспертиза
	40%
	Как удержать клиентов, ошибки скидок, что такое LTV/RFM
	Охват, сохранения

	Кейсы / доказательства
	30%
	Истории клиентов с цифрами (+30% чек, 85% повторных)
	Доверие, заявки

	Продукт
	20%
	Разбор функций: бонус забытому, WhatsApp, Wallet-карта
	Прогрев

	Founder / бренд
	10%
	История основателя, кухня стартапа, ценности
	Вовлечение, доверие



Формат-приоритет: Reels с сильным хуком в первые 3 секунды и кейсы. Личный бренд основателя — отдельная ось, она для B2B часто конвертирует лучше бренд-аккаунта.


7. Метрики и цели (90 дней)
Конкретные числа подставим после сверки текущих данных — ниже ориентиры и что замеряем.
	Метрика
	Зачем
	Как двигаем

	Заявки/лиды в месяц
	Главный результат маркетинга
	Лид-магнит + таргет + контент-воронка

	CPL (стоимость лида)
	Эффективность каналов
	Сравнение каналов, отключение слабых

	Lead → demo → sale
	Здоровье воронки
	Скрипты, WhatsApp-прогрев, ретаргет

	CAC и LTV/CAC
	Юнит-экономика роста
	LTV/CAC ≥ 3 как ориентир

	Охват и engagement IG/LinkedIn
	Дистрибуция контента
	Reels, хуки, founder-контент

	MRR / churn
	Рост и удержание
	Онбординг, реферальная программа




8. Приложение: 8 готовых постов (можно публиковать)
Готовы к выпуску. Под каждым — формат и площадка. Цены намеренно не вписаны — добавим после уточнения тарифов.
Пост 1 · Польза · IG/LinkedIn
Вы теряете клиентов и даже не замечаете.
67% клиентов уходят не из-за цены и не из-за качества. А потому что бизнес о себе не напоминает.
Они просто забывают про вас. Сегодня — кофе у вас, завтра — у соседей.
Решение не в скидках (они режут маржу), а в системе, которая сама напомнит клиенту вовремя: бонус сгорает, день рождения, «давно не заходили».
Именно это делает Sagi — на автомате, через WhatsApp, без SMS-расходов.
CTA: Хотите посчитать, сколько клиентов возвращается у вас? Напишите «аудит» в Директ.
Пост 2 · Кейс · IG Reels
Кофейня подняла средний чек на 30%. Вот как.
Кондитерская-кофейня подключила Sagi и за пару месяцев:
→ +30% средний чек
→ 85% повторных покупок
→ 88% клиентов используют бонусы
→ клиент возвращается в среднем каждые 3 дня
Без новой рекламы. Просто перестали терять тех, кто уже к ним пришёл.
CTA: Хотите так же в своём бизнесе? Бронируйте демо — ссылка в шапке.
Пост 3 · Продукт · IG
«Бонус забытому клиенту» — функция, которая окупает Sagi
Система сама сканирует вашу базу и находит тех, кто давно не приходил.
Один клик — и группе «забытых» начисляется бонус с напоминанием в WhatsApp. Отток клиентов падает с 20% до 5%.
Это как вернуть деньги, которые вы уже почти потеряли.
CTA: Покажем на ваших данных за 15 минут. Пишите в Директ.
Пост 4 · Founder · LinkedIn
Я начинал с того, что первым завёз дроны DJI в Казахстан.
А потом увидел проблему: крупный бизнес внедряет технологии и растёт, а малый отстаёт — не из-за лени, а из-за нехватки инструментов.
Так появился Sagi. Сегодня нам доверяют 500+ бизнесов и 2 млн+ их клиентов в Казахстане, России и Кыргызстане.
Мы верим: малый бизнес заслуживает тех же инструментов удержания, что и сети.
CTA: Если у вас офлайн-бизнес и клиенты не возвращаются — давайте поговорим.
Пост 5 · Польза · IG карусель
Скидки убивают вашу маржу. Бонусы — нет.
Скидка: вы отдаёте деньги сразу и клиент всё равно может не вернуться.
Бонус: клиент возвращается, чтобы его потратить — и вы видите, кто именно вернулся.
Разница в том, что бонус работает на повторную покупку, а скидка — на одну.
CTA: Сохраните пост, если давно даёте скидки «по привычке».
Пост 6 · Кейс/доказательство · IG
2 млн клиентов. 500+ бизнесов. 200 млн ₸ сэкономлено на SMS.
Это не обещания — это то, что уже происходит на платформе Sagi.
Кофейни, магазины, аптеки, салоны, автосервисы по Казахстану и СНГ перестали платить за SMS и начали возвращать клиентов через WhatsApp и push — бесплатно.
CTA: Присоединяйтесь — подключение за 1 день. Ссылка в шапке.
Пост 7 · Продукт · IG Reels
Что делать с базой клиентов, которая просто лежит?
У вас есть сотни (или тысячи) клиентов в истории покупок. Большинство бизнесов с ней не работает.
Sagi делает RFM-анализ: кто покупает часто, кто давно пропал, кому пора напомнить. И отправляет нужное предложение нужному сегменту.
База начинает приносить деньги, а не пылиться.
CTA: Хотите разбор вашей базы? Пишите «база» в Директ.
Пост 8 · Вовлечение · IG Stories
Опрос: вы знаете, сколько клиентов вернулось к вам в этом месяце?
Варианты: ✅ Знаю точную цифру / 🤔 Примерно / ❌ Понятия не имею.
Если ответ не первый — вы летите вслепую. Sagi показывает это в реальном времени.
CTA: Свайп вверх — покажем, как это выглядит.
Пример на казахском (Пост 1)
Сіз клиенттеріңізді жоғалтып жатырсыз — оны байқамай да қаласыз.
Клиенттердің 67%-ы баға немесе сапа үшін емес, сіз өзіңізді еске салмағандықтан кетеді. Олар жай ұмытып кетеді.
Sagi мұны автоматты түрде шешеді: бонус, туған күн, «көптен бері келмедіңіз» — бәрі WhatsApp арқылы, SMS шығынынсыз.
CTA: Клиенттеріңіздің қаншасы қайта оралатынын білгіңіз келе ме? Директке «аудит» деп жазыңыз.
