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Наша коммерческая модель НЦКД
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Привлекаем 

больше клиентов 

Снижаем 

розничные 

цены

Продаем 

больше, 

ТО растет

Мы снижаем 

себестоимость

товаров



УДОБСТВО 

CONVENIENCE



ВРЕМЯ – самый ценный ресурс

 Бюджетирование времени

 Улучшение времени ожидания относительно ожиданий клиентов, а не 

собственных KPI









ПЕРСОНАЛИЗАЦИЯ 

CUSTOMISATION









ВОВЛЕЧЕНИЕ 

ENGAGEMENT



Особенности





Целые улицы ритейла 

переделываются









Вовлечение

Пример

Leroy Merlin



Мужчины и женщины разные, ценности тоже разные



Мужчина  - обладание, власть и действие 

Пример





Движение – то, что нужно мужчине

Пример

NIKE Flagship Store – New York USAUnder ArmourReebok



Женщинам нужна история

Vitrine Anthropologie – New York - USA LK Bennet – London - UK



СПЕЦИФИКА

ВОСПРИЯТИЯ



Найдите кошку...



Что видит клиент в зале? Специфика восприятия.
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До и после



До и после



Если ничего не менять…

Безымянный магазин ничем не отличающийся от конкурентов.........



СПАСИБО
Дмитриев Дмитрий, директор по маркетинговым коммуникациям

Dmitry.Dmitriev@leroymerlin.ru


