
ПРОАНАЛИЗИРУЙТЕ 
СТРУКТУРУ 

РЕКЛАМНОГО 
ОБРАЩЕНИЯ.

ПРОАНАЛИЗИРУЙТЕ 
РЕКЛАМНОЕ 
ОБРАЩЕНИЕ 

С ПОЗИЦИЙ ЦВЕТА 
И ИЛЛЮСТРАЦИЙ. 

ОТВЕТ ОБОСНУЙТЕ! 



ТЕМА: СУЩНОСТЬ И ОСНОВНЫЕ 
НАПРАВЛЕНИЯ СТИМУЛИРОВАНИЯ СБЫТА

1. Понятие и типы стимулирования сбыта.

2. Направления стимулирования сбыта. 

3. Формы стимулирования сбыта.

 



СТИМУЛИРОВАТЬ ОЗНАЧАЕТ 
«ПРИВЕСТИ В ДВИЖЕНИЕ». 



СТИМУЛИРОВАНИЕ СБЫТА –
это инструмент коммуникационной политики организации, 
включающий комплекс мероприятий - как правило, 
краткосрочных и оперативных акций - направленных на 
увеличение или ускорение сбыта товаров.



ЦЕЛЬ ДАННЫХ МЕРОПРИЯТИЙ - 
краткосрочное увеличение продаж путём предоставления 
покупателю (как конечному потребителю, так и 
розничному продавцу) определённой выгоды.



ТИПЫ СТИМУЛИРОВАНИЯ СБЫТА

мягкое (soft-selling); 
игры, конкурсы 

покупателей и пр. 

жесткое (hard-selling); 
существенное понижение цен, 

продажа дополнительного 
количества товара при 

неизменных ценах

Сочетание «жестких» и «мягких» методов стимулирования 
сбыта побуждает покупателя к совершению немедленной 
покупки и устанавливает взаимную активную связь между 
потребителем и товаром.



НАПРАВЛЕНИЯ СТИМУЛИРОВАНИЯ СБЫТА



ФОРМЫ СТИМУЛИРОВАНИЯ СБЫТА:

– предложение цены (ценовое стимулирование);

– предложение в натуральной форме (стимулирование 
натурой, подарочное стимулирование); 

– активное предложение товаров.



ЦЕНОВОЕ СТИМУЛИРОВАНИЕ



ПОДАРОЧНОЕ СТИМУЛИРОВАНИЕ



АКТИВНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ

Рекламная игра 
"Любим, знаем, 
конечно, играем!" 
СООО 
"Морозпродукт"
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