
ПРАЗДНИЧНЫЕ 
ПАКЕТЫ

ПАКЕТНЫЕ ПРЕДЛОЖЕНИЯ ДЛЯ ВЕДУЩИХ, АНИМАТОРОВ И 
АГЕНТСТВ ПРАЗДНИКОВ





ЗАЧЕМ НУЖНЫ ПАКЕТНЫЕ 
ПРЕДЛОЖЕНИЯ?



ЗАЧЕМ НУЖНЫ 
ПАКЕТНЫЕ 

ПРЕДЛОЖЕНИ
Я?

• Повышают средний чек

• Позволяют клиенту сэкономить

• Пакеты помогают купить, это уже идеальный состав

• Это просто, экономия времени и сил

• Клиентам тяжело сравнивать с конкурентами, т.к. не 
понятна стоимость отдельной услуги

• Способ выделиться среди конкурентов

• Можно продвинуть непопулярную или новую услугу



КАКОЙ СРЕДНИЙ 
ЧЕК?

СТОИМОСТЬ ПАКЕТОВ



СТОИМОСТЬ ПАКЕТОВ

СРЕДНИЙ ЧЕК + 15% = 

СРЕДНИЙ ПАКЕТ 

ОСНОВНЫЕ ПРОДАЖИ

СРЕДНИЙ ПАКЕТ – 1500 РУБ. = 

ЭКОНОМ-ПАКЕТ 

ГЛУПО НЕ КУПИТЬ СРЕДНИЙ
ОТРАБОТКА ВОЗРАЖЕНИЯ «ДОРОГО»

СРЕДНИЙ ПАКЕТ Х 2 = 

ВИП-ПАКЕТ



СТОИМОСТЬ ПАКЕТОВ

Средний
5000 х 1,15 = 

5 750 = 5 600

Эконом
5750 – 1500 = 

4 250 = 4 200

ВИП
5750 х 2 = 

11 500 = 11 600





ВАШИ ВАРИАНТЫ



ЧЕМ 
НАПОЛНЯТЬ 

ПАКЕТЫ

• Не привязывайтесь к конкретным персонажам

• Добавляйте только нужное клиентам

• Скидку делайте только на непопулярные или новые 
услуги

• Включайте только свои услуги, не перепродажу

• Включайте высокомаржинальные услуги

• Все услуги должны составлять комплексный праздник

• Рентабельность не должна снижаться с ростом 
стоимости пакетов



РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ ПАКЕТОВ
Рентабельность = (прибыль / доход) х 100%

Прибыль = стоимость пакета – себестоимость 
услуг

ВИП-пакет
2 аниматора на 2 часа – 4 000 руб.
Шоу-программа – 3 000 руб.
Аквагрим – 500 руб.
Оформление шариками – 1 000 руб.
Итого себестоимость – 8 500 руб.

Цена продажи – 16 900 руб.
Прибыль – 8 400 руб.
Рентабельность – 8400/16900 х 100% = 49,7%



ВАШ ВИП-ПАКЕТ



СОСТАВЛЯЕМ ОПИСАНИЕ

• Не продаем очевидное: музыку, игры, вынос торта

• Рассказываем, что будет происходить. Больше глаголов.

• Рисуем картинку в голове клиента

• Избегаем оценок: яркий, незабываемый, праздничный. Меньше прилагательных

• Без введения – сразу к сути

• В эконом-пакете не нужно много текста, должно быть различие со стандартом

• Прогоняйте текст через Главред https://glvrd.ru/

• Используйте разбивку на абзацы и эмодзи



ВАШЕ ОПИСАНИЕ









ВАШИ ПАКЕТЫ



КАК 
ПРОДАВАТЬ 
ПАКЕТЫ

Пакеты основа. Сначала продаем пакет, потом программу

Решаем один вопрос за раз

Сначала стандарт, если «дорого» – эконом, если «дорого» - 
1 час 1 аниматор

Если стандарт – ок, попытка продать ВИП

К любому пакету нужно продавать допы

И еще раз – один вопрос за раз

Нужен скрипт

Презентуем пакет четко по описанию выше

Пакеты можно и нужно менять, слушая реакции клиентов



ВОПРОСЫ?


