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Где, когда и почему?

Где это нужно?
Наиболее жесткие "ценовые войны" происходят среди продавцов 
стандартных "модельных" товаров

Когда это нужно?
Трафик сайта растет, а обращения и продажи нет. Проблема может быть 
в завышенной цене

Почему это нужно? 
Правильная цена (как минимум не выше, чем у конкурентов) – 
залог хорошей конверсии трафика сайта в обращения.
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Как это может быть реализовано?

В составе CMS сайта
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Как отдельный
 WEB-сервис
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Как это работает?
Шаг 1. 
Прописываются адреса страниц товаров на сайтах конкурентов
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Как это работает?
Шаг 2. 
Настраивается программа получения цен со страниц конкурентов
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Как это работает?
Шаг 3. 
С заданной периодичностью или по запросу программа выкачивает 
указанные страницы с сайтов конкурентов и получает с них цены
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Как это работает?
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Шаг 4. 
Формируется отчет по анализу цен и отсылается письмом

В отчете:
1. Даны все проанализированные цены
2. Красным выделены позиции с сильным 
    завышением цены относительно 
    конкурентов, 
    желтым - с меньшим завышением, 
    зеленым - с занижением 
3. Цены приводятся к валюте, в которой 
    указаны цены на сайте
4. Указана минимальная, максимальная 
   и средняя цена конкурентов
5. Для справки показывается входящая цена
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Как это работает?
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Шаг 5. 
При необходимости в администраторе сайта редактируются свои цены

1. Рядом со своими ценами показываются
    цены конкурентов
2. Красным выделены позиции с сильным 
    завышением цены относительно конкурентов,
    желтым - с меньшим завышением, 
    зеленым - с занижением
3. Цены приводятся к валюте, в которой 
    указаны цены на сайте
4. Указана минимальная, макс. и средняя 
    цена конкурентов
5. Для справки показывается входящая цена
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Как это работает?
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Возможность автоматической корректировки цен по заданному алгоритму

Примеры:

1. Средняя цена
2. Максимальная цена минус 10%, 
    но не более средней цены
3. Минимальная цена минус 3%



МАРКЕТИНГОВЫЙ КОНСАЛТИНГ И АУТСОРСИНГ 10/11

Что это даст?
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1. Возможность оперативно получать 
    информацию о ценах конкурентов
    и сразу реагировать на изменения цен

2. Значительно сократить трудозатраты 
    на поддержание конкурентных цен

3. Оценить зависимость конверсии 
    от своих цен и цен конкурентов. 
    Выбрать оптимальное ценовое 
    позиционирование
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Советы
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1. Яндекс.Маркет лучше не использовать 
    для автоматического получения цен конкурентов 
    (запрещает лицензия)

2. Для анализа брать 3-5 конкурентов из Яндекс.Маркета 
    из основной дешевой группы

3. Достаточно анализировать цены один-два раза 
    в рабочий день. Если один раз в день, то в конце дня, 
    а если два раза, то через 1-2 часа после начала рабочего 
    дня и в конце дня.
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