
К концу года мы все устаем. И давайте признаемся, что зачастую мы идем в магазин не за това-
ром, а затем чтобы нам «сделали приятно». Вы освобождаете вечер, приглашаете с собой друзей и 
приходите в сияющий огнями торговый центр. Вы ставите машину на подземной парковке, сдаете 
верхнюю одежду в гардероб, пьете чашечку кофе и приступаете к собственно шопингу. Неспешно 
гуляя вдоль бутиков, вы видите перечеркнутый ценник на товаре, который давно хотели купить, и, 
прижимая желанный предмет к сердцу, отдаете свои честно заработанные. 

РОЖДЕСТВЕНСКИЕ 
«СКИДКИ»

...денег покупателями в сторону продавцов». Именно так стоило бы подписывать все витрины. 

В таком случае не нужно расстраиваться, если скидка ока-
жется не такой уж «рождественской». Вы получили то, зачем 
приходили: во-первых, комфортный отдых, а во-вторых, вам 
приятно осознавать себя счастливчиком, человеком, которо-
му «реально повезло» сегодня. И вы заплатили за удоволь-
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ствие. Не портите его, не ходите в Интернет, сравнивая цены. 
Не спрашивайте у друзей: «А ты почем брал?» Не думайте о 
том, кто платит за новогоднюю иллюминацию, теплую парков-
ку и белоснежные полы в разгар зимы. Представьте, что это 
Дед Мороз. 

Но… Праздники проходят, а скидки остаются. По данным 
многочисленных исследований, подавляющее боль-
шинство экономически активных россиян уверены, что 
распродажи – это скорее обман, нежели честное сниже-
ние цен. 

Тем не менее, красные ценники действуют на многих как тряп-
ка на быка. 

Отечественные магазины низких цен, или, как их еще назы-
вают, «дискаунтеры», – это в прямом смысле одно название. 
Да, возможно, цены на некоторые товары в этих сетях будут 
ниже, чем в супермаркетах среднего класса. Но с настоящими 
дискаунтерами наши «пятерочки» имеют мало общего. Меня 
поймут те, кто был в европейских сетях с низкими ценами. По-
крашенными в этих магазинах будут только ваши автомобили 
на парковке! Внутри вас будут ждать цинковые гробы-холо-
дильники с железными крышками и такие же полки из некра-
шеного металла. Из обслуживающего персонала в таком мага-
зине будут два человека – кассир и грузчик.

...Еще одна тенденция последних лет – сайты предлагающие 
купоны на скидку. 

Все они работают примерно по одной и той же схеме: вы ре-
гистрируетесь на сайте, выбираете интересное предложение, 
покупаете купон (например, за 500 рублей) и уже со скидкой 
идете в ту фирму, которая вас привлекла. Для компаний это 
возможность прорекламировать себя, привлечь новых кли-
ентов.

Аудитория таких проектов растет, некоторые 
пользователи действительно получают обещан-
ное – и превращаются в постоянных покупате-
лей. Среди удачных примеров акции, где было 
много довольных клиентов, – возможность 
купить купон за 100 рублей и получить оплату 
за телефон в размере 200 рублей. Случались и 
казусы. 

Обещали постричь со скидкой 50%, а в салоне уточнили, что 
скидка не на стрижку, а, например, только на укладку или 
мытье головы? Обещали романтический ужин в суши-баре, 
а отнеслись, как к людям второго сорта: «Опять халявщики 
пришли?» – и обслуживали в последнюю очередь? Таких исто-
рий накопилось немало. Помните, что сайты, предлагающие 
купоны, не отвечают за качество оказанных или не оказанных 
вам услуг.

Как все-таки поступить, если вы хотите действительно купить 
что-либо дешевле? 

Очевидно, что для начала нужно знать, «дешевле, чем где» вы 
хотите купить. Вы должны знать эту самую среднюю рыноч-
ную стоимость. Придя в магазин и спонтанно покупая товар 
с красным ценником, вы наверняка переплачиваете. Если вы 
не обладаете в полной мере информацией о ценах на данную 
продукцию в Интернете и супермаркетах, то заявление о скид-
ке является для вас лишь рекламным предложением. Причем, 
скорей всего, это реклама с заведомо ложной информацией. 

Что делать, если телевизор вчера стоил пятьдесят тысяч, а 
сегодня – двадцать пять? Надо брать? Нет, надо зайти в Ин-
тернет и посмотреть, сколько он стоит в других магазинах. В 
Интернете цена будет не выше двадцати трех. 

Цену завышают не для того, чтобы потом понизить, а для того, 
чтобы получить сверхприбыль. А понижают цену опять же, 
чтобы получить сверхприбыль за счёт повышения объёма 
продаж.

Никогда не верьте искусственно создаваемому дефициту. Ни 

один бизнесмен в здравом уме не будет производить товара 
меньше, чем его можно продать. Особенно в этом «ажиотаже» 
преуспели производители электроники. 

Наконец, позвольте напомнить об одном из главных правил 
шопинга: избегайте импульсных покупок. Пришел–увидел 
красный ценник–побежал на кассу – классический пример 
траты денег на дорогой или ненужный товар. 

Удачных покупок!

........
Что делать, 
если телевизор вчера стоил

50 000, 
а сегодня – 25 000? 
Надо брать? ........


