Практичне заняття
з навчальної дисципліни «Корпоративна культура»

на тему: «Корпоративний PR»

Кейс. Антиреклама, яка продає краще, ніж реклама. Один австралійський банк кілька років тому провів рекламну кампанію. Звичайну кредитну карту просували з використанням двох рекламних кампаній. В одному випадку використовувався звичний підхід – банк нахвалював карту і всіляко рекламував її переваги. В іншому випадку банк акцентував увагу на недоліках карти. Користувачам чесно розповіли, чим ця карта гірше конкурентів: більш високі тарифи на закордонні платежі, збільшені відсотки по овердрафту (так називають кредитування банком розрахункового рахунку клієнта для оплати ним розрахункових документів при недостачі або відсутності на розрахунковому рахунку клієнта-позичальника коштів) та ін. Загалом, те, що зазвичай банки пишуть дрібним шрифтом на шостій сторінці договору, надрукували крупно на першій, а те, чим банки зазвичай вихваляються, – завуалювали.

В результаті цих кампаній банку вдалося продати близько 400 тис. карт. Через рік використання результати виявилися такими: ті, хто вибрав карту «з недоліками» витрачали по ній на 10% більше, на 21% рідше закривали карти і на 11% рідше пропускали обов’язкові платежі.
Як таке вийшло? Навряд чи можна однозначно стверджувати, що клієнти краще реагують на негативний опис продукту. Швидше, користувачі були краще інформовані про додаткові комісії, тому менше сумнівалися, коли витрачали кредитні гроші.

Ця історія цікава з точки зору корпоративної комунікації тому, що суперечить традиційному рекламному підходу. Виявляється, можна не тільки хвалити свій продукт, а й «лаяти» його. Якщо робити це коректно, з дотриманням балансу в описі всіх сторін продукту (не тільки негативних), можна отримати хороші результати. «Негативний опис» безумовно відштовхне частину клієнтів. Але чи так нам потрібна ця частина? Чи не краще отримати добре поінформованих користувачів, у яких не буде ілюзій, сформованих в результаті нав’язливої рекламної кампанії?
Питання для обговорення:

1. Ви б замовили карту банку, якби знали, що в ній досить багато невигідних для вас моментів? Аргументуйте свою відповідь.
2. Ви користуєтеся банківськими картками? Якщо так, то які переваги вони дають вам?
3. Про які «підводні камені» умов використання банківських карток ви б хотіли знати більше?
4. Що вам сьогодні зовсім не подобається у використанні банківських карток?
