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Механика промо-акции «Летняя жара»

период проведения
15.07.16-24.07.16
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Цели и задачи проекта
•  Увеличение объема продаж продукции Unilever в ГМ Магнит;
•  Увеличение среднего чека по покупке товаров Unilever;
•  Повышение лояльности покупателей к Unilever;
•  Привлечение новых покупателей;
•  Знакомство покупателей с продукцией Unilever, не 

представленной в сети «Магнит» (призовой фонд), 
формирование интереса у покупателей к данной продукции.
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Информация об акции
Акция:  «Летняя жара»

Торговая сеть: «Магнит»

Сроки акции: с 15 июля по 24 июля 2016г.
Время работы ЦВП: будние дни с 16:00 до 21:00, 
выходные и праздничные дни с 12:00 по 17:00

География: ГМ Магнит Краснодар
ЦА: мужчины и женщины с разным уровнем 
дохода
Каналы коммуникации в точке:

• Консультация промо-персонала
• Распространение информационных 
листовок
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Бренды-участники
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 Механика Промо в ГМ Магнит
При единовременной покупке в Гипермаркетах Магнит продукции Юнилевер брендов: 
 
Чистая Линия, Бархатные ручки, Черный жемчуг, Лесной бальзам, Дракоша,  Happy moments, 
Axe, Clear, Rexona, Timotei, Dove, Camay, Domestos, Cif, Glorix на сумму от 250 рублей, получите 
один из гарантированных подарков на выбор при предъявлении чека промоутерам у стойки.

Также промоутеры будут раздавать листовки и сэмплы нового продукта - геля для душа Camay 
Magical Spell для того, чтобы дать возможность покупателям попробовать суперновинку и 
познакомить их с новым длительным ароматом Camay. 

Раздача сэмплов в Краснодаре будет происходить в следующих ГМ: 

Краснодар 1 Лизы Чайкиной       Краснодар 14 Артюшкова        Краснодар 7 Буденного 
Краснодар 10 Российская           Краснодар 2 Дзержинского      Краснодар 9 40-летия Победы
Краснодар 11 Тюляева                Краснодар 4 Покрышкина 
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 Гарантированные призы
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Листовки
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 Сэмплы
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Листовки к сэмплам
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 Механика работы консультанта
Добрый день! 
Уважаемые покупатели, участвуйте в акции от компании Юнилевер – получайте 
гарантированные подарки.
            Для этого Вам необходимо единовременно приобрести продукцию Юнилевер по 
уходу за собой или  домом  на сумму от 250 рублей и получить  подарок на выбор.
           В акции участвуют все  товары компании Юнилевер, кроме продуктов питания,  
под брендами (можно показать на листовке) Чистая Линия, Бархатные ручки, Черный 
жемчуг, Лесной бальзам, Дракоша, Dove, Happy moments, Axe, Clear, Rexona, Timotei, 
Dove, Camay, Domestos, Cif, Glorix …
         Я расскажу Вам более подробно о продукции, участвующей в акции (Промоутер 
рассказывает подробно о товарах-участниках акции, помогает сделать выбор и 
вручает листовку).
        А также попробуйте новый гель для душа Camay Magical Spell с длительным 
ароматом! Невероятный запах держится на коже до 8ми часов! Его уже можно найти 
на полках Магнита!(вручает листовку и сэмпл)

Промо-форма: РОЗОВЫЕ платья с логотипом Unilever для 
промоутеров в торговом зале и закассовой зоне
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5 шагов консультации
ШАГ 1 - Приветствие
Если в категории одна покупательница, то обращаетесь к ней.
Если несколько покупательниц – стараетесь визуально определить кто больше нуждается в помощи.
Избегайте предложения помощи в форме вопроса «Не могу ли я Вам чем-то помочь?»
Если несколько покупательниц заинтересовалось Вашим предложением, то вежливо и с улыбкой скажите, что поможете им 
как только освободитесь. Снова обратитесь к покупательнице и продолжайте консультацию. 
Если в категории есть пара – мужчина и женщина – обращайтесь к женщине. Анонсируйте акцию, акцентируя внимание на 
выгодах участия в ней.

ШАГ 2 - Понимание нужд и потребностей покупательницы
Вопросы, на которые следует знать ответ перед проведением консультации: «Спешит ли покупательница?» Перед 
консультацией необходимо знать, располагает ли временем покупательница (этот вопрос не нужно задавать вслух). 
Необходимо оценить это по поведению и реакции покупательницы, от ответа на этот вопрос зависит длина и подробность 
консультации.
Задавайте открытые вопросы; выявляя потребность, задавайте также альтернативные вопросы, предлагая варианты 
ответов. 
Исходя из нужд покупательницы – предложите акционные товары-участники от производителя Unilever (необходимо знать 
их наизусть!). Покажите их на листовке и на полке.
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5 шагов консультации
ШАГ 3 - Консультация
Основное правило - никогда не консультировать по продукции конкурентов.
В диалоге с покупателем необходимо отойти от привязки к брендам, не слышать «бренд», просто начать разговор  и 
обоснование необходимого средства для покупателя, основываясь на свойствах продукции и нуждах покупателя.
Выясните чем продукт конкурента устраивает покупателя и предложите наш аналог, ссылаясь на опыт других покупательниц 
«Многие покупательницы предпочитают вот это средство» (показать аналог из нашей продукции). 
ВАЖНО - ни в коем случае не ссылаться на негативный опыт покупательниц при использовании продукции конкурента!
ВАЖНО - ни в коем случае не говорить, что продукция конкурента хуже. Сказать «Я считаю/ я думаю, тоже может подойти 
данное средство» (и показать/ дать в руки покупателю нашу продукцию), предложив таким образом свое экспертное 
видение.
Необходимо быстро ориентироваться в категориях, где представлены бренды-участники. Важно суметь помочь покупателю 
выбрать верные продукты для набора суммы по чеку минимум в 250 рублей.
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5 шагов консультации
ШАГ 4 – Работа с возражениями
Для того чтобы консультация стала эффективной, т.е. завершилось покупкой, необходимо:
1. Понять истинную причину неуверенности покупателя в предлагаемом вами продукте - Для этого внимательно слушайте до 
конца возражения клиента, не перебивайте, в поддержание контакта можно иногда понимающе кивать головой.
Услышав возражения спросите: «Что Вам мешает принять решение»? «Может быть вас еще что-то смущает?»
2. Подчеркнуть выгоды предлагаемых продуктов на основе понимания потребностей клиента и характеристик продукта. 
Проявите уважения к словам клиента - «Это интересный вопрос, я постараюсь Вам объяснить, свойства продукта». 
Отвечайте кратко на все возражения.
Отличное знание продукта, уверенность в себе и понимание потребностей клиента – вот три составляющие, которые 
позволят вам выглядеть профессионально, и сделают вашу консультацию эффективной!

ШАГ 5 - Окончание консультации и закрытие продажи
Признаки готовности сделать покупку:
• Покупательница спрашивает о цене
• Интересуется более подробной информацией
• Соглашается
! Если покупательница сомневается и чувствуется напряжение - обязательно скажите, что товары можно купить в 
следующий раз, но консультацию можно получить прямо сейчас.

Обязательно поблагодарите покупателя за выбор нашей продукции.
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 Имидж акции в точке

� Промо-стойка в виде подарочной упаковки с синим бантом

� Проведение анонса акции для покупателей, а также 
консультирование по механике

Промо-стойка устанавливается в закассовой зоне, недалеко от выхода с кассовой зоны 
торгового  зала. 
На стойку выкладывались образцы подарочной продукции.
За промо-стойкой работает один промоутер.

Здравствуйте! Спасибо за выбор продукции компании Юнилевер! 
У Вас в чеке продукция _______ (называет продукцию 
участвующих брендов) на сумму ______. 
Вы можете выбрать подарок.
А также попробуйте новый гель для душа Camay Magical Spell с 
длительным ароматом! Невероятный запах держится на коже до 
8ми часов! Его уже можно найти на полках Магнита! (вручает 
листовку и сэмпл)
Благодарим Вас за участие в акции от Юнилевер.
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Требования к промоутерам
• Девушки от 18 лет.
• Приятная внешность, правильная осанка, без дефектов речи, очков, татуировок и т.д. 
• Рост от 160 см.
• Коммуникабельность, умение вступать в диалоги с незнакомыми людьми.
• Активность.
• Грамотная речь.
• Четкая дикция.
• Размер одежды 42-44-46.
• Внешняя привлекательность и доброжелательность.
• Не конфликтность.
• Умение привлечь к себе внимание, заинтересовать собеседника.
• Хорошая память.
• Быстрая реакция.
• Аккуратность.

Розовое платье с логотипом Юнилевер.
Обувь – однотонные черные балетки или туфли на небольшом каблуке с закрытым носком и 
пяткой, без декора, металлической фурнитуры и т.д.
Колготки должны быть только телесного цвета.                                                           
Волосы должны быть красиво убраны в пучок/хвост, резинка для волос черного цвета.
Длинные волосы обязательно должны быть убраны в прическу.


