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Специально для выступления 

 



ДОСТАТОЧЕН ЛИ АРГУМЕНТ ЦЕНОВОГО 
ПРЕДЛОЖЕНИЯ В СОВРЕМЕННОЙ 
КОММУНИКАЦИИ? 



ВСЕ НА РЫНКЕ ГОВОРЯТ  
О НИЗКИХ ЦЕНАХ 



ВО ВСЕХ КАТЕГОРИЯХ 



СТАВКИ РАСТУТ 



ДОСТИГАЯ ПРЕДЕЛА… 



ЗАВЕТНЫХ 



МЕЧТАНИЙ 





КТО ВО ЧТО ГОРАЗД 



СТАНДАРТНОЕ ЦЕНОВОЕ ПРОМО ВСЕ 
МЕНЕЕ ЗАМЕТНО 



ЭФФЕКТИВНОСТЬ ПАДАЕТ 



СТАНДАРТНЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ ПРОМО: 

• перестают работать 

• требуют новых и больших инвестиций 

• порядком всем надоели 

 





НУЖНЫ НОВЫЕ 
ИНСТРУМЕНТЫ: 
 
-ВНЕ ПРОМО 
-РЕАЛЬНЫЕ 
-ВЫЗЫВАЮЩИЕ ДОВЕРИЕ 



ГЛОБАЛЬНАЯ РАБОТА С ЦЕНОВЫМ 
ВОСПРИЯТИЕМ 



Инструмент, 
который должен 
стать  
гигиеническим 
для ритейла, как 
когда-то стали 
скидки 



КАК РАБОТАЕТ? 

 





К ЧЕМУ МЫ СТРЕМИМСЯ? 



ВО ВСЕХ КАТЕГОРИЯХ 



КАК ЗАСТАВИТЬ ГЛЦ РАБОТАТЬ? 

ПРИВЛЕКАЙТЕ 
ВНИМАНИЕ 

АЙДЕНТИКА 

ПЛАН 
ПРОДВИЖЕНИЯ 

ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ 
БОНУСЫ 

ПООЩРЕНИЕ ЗА 
ВНИМАНИЕ 

ПРОМО 



УСПЕШНАЯ ПРАКТИКА 

Сообщи менеджеру — получи скидку + бонус 







ПОТРЕБИТЕЛЬ В КРИЗИС 

контроль 

• определите, как 
бренд в своём 
текущем 
позиционировании 
отвечает на эти 
потребности 

доверие 
• сделайте их 

контекстом для 
сообщений о промо 



НЕ СОВЕРШАЙТЕ ОШИБОК 



PERMANENT MUST MESSAGE 



PERMANENT MUST MESSAGE 

 



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ 
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