
МАРКЕТИНГОВЫЕ 
КОММУНИКАЦИИ И 
СТИМУЛИРОВАНИЕ 

СБЫТА



ФОС

СТИС

Информационное воздействие

Узнавание товара

Стимулирующие мероприятия

Постоянное приобретение товара

ФОС – контактно-информационная часть ФОССТИС, направленная на 
преодоление барьера отчужденности потребителя, СТИС – 

коммерческая часть, направленная на получение прибыли от активной 
сбытовой деятельности.

Барьер 
недоверия



Основные задачи стимулирования сбыта

Увеличение объема продаж Сокращение складских запасов

Поощрение и направление 
действий клиентов

Сбалансирование колебаний 
спроса

Привлечение внимания к 
фирме и ее товарам



Стимулирование 
конечных покупателей к 

немедленной покупке

Стимулирование 
участников каналов 

товародвижения
Стимулирование 

собственного торгового 
персонала к 

эффективным продажам

Направления стимулирования сбыта



Формы стимулирования сбыта

Стимулирование 
сбыта

Ценовое

Скидки, 
программы, 

бонусы, купоны

Неценовое

В натуральной 
форме (подарки, 
доп. услуги и т.д.)

В активной форме 
(конкурсы, 

выставки и т.д.)



Примеры ценового 
стимулирования сбыта

Ценовая скидка 
в процентах от 
стоимости 
товара

Установление 
новой цены 
товара



Ценовая скидка в процентах 
от стоимости товара

Установление новой цены товара



Скидки на вторую и 
последующую покупку



Ценовая скидка  
в определенные 
часы работы



10% возвращаются в виде баллов 
на бонусный счет карты в случае, 

если стоимость покупки составила 
менее 500 рублей, от 500 до 1000 

рублей – 12%, свыше 1000 рублей – 
15%. Максимальная скидка по 
бонусно-накопительной карте 

составляет 30%. 



Бонусная система





Неценовое 
стимулирования 

сбыта

Самплинг (дегустация) Премия с отсрочкой



Событийный маркетинг — маркетинговый инструмент, 
комплекс специальных мероприятий и акций, проводимых 

с целью манипулирования поведением и мнением 
специально приглашенной на событие аудитории.

Задача — сформировать у человека положительное личностное 
отношение к бренду, компании, вызвать интерес, предоставить 

ему возможность почувствовать выгоду, получить реальный 
опыт общения с продуктом, маркой.



Реклама: сущность, аспекты, уровни воздействия  

Когнитивный

Аффективный

Суггестивный

Конативный

Реклама – информация, распространенная любым способом, в 
любой форме и с использованием любых средств, 

адресованная неопределенному кругу лиц и направленная на 
привлечение внимания к объекту рекламирования, 

формирование или поддержание интереса к нему и его 
продвижение на рынке [ФЗ «О рекламе»]

Экономический 

Социальный 

Политический 

Идеологический 

Психологический  

Образовательный   



«АЛЬТЕРКАСТИНГ» (проецирование на 
целевую аудиторию определенной социальной 

роли) нацелен на призыв к действию через 
альтруистические наклонности человека и 

поступки, важные для общества. Упор делается 
на стремление человека, оправдать 

возложенные на него надежды. Задача – 
вызвать эмоции и подчеркнуть значимость 

человека как личности. 
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Наружная реклама

Билборд или рекламный щит

Лайтбокс (световой короб)

Брандмауер
Призматрон 
(скроллер)

Панель-кронштейн Штендер
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Наружная реклама
Пиллар

Пилон

Суперсайт 
(суперборд)

Сити-бордСтелла

Арка

Перетяжка
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Реклама в сети 

Интернет
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Разновидности рекламы для мобильных 
приложений (игр)
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реклама в газетах (Стерх), на 
радио и телевидении; 

информационно-развлекательные 
порталы (Влуки.Ру);

звуковая реклама в местах 
продаж и др.

директ-мейл, телевизионный 
маркетинг немедленного 
отклика, POS-материалы, 

выставки, презентации, 
мерчандайзинг, sampling, product 

placement

элементы «партизанского маркетинга» 
(«завуалированные» промо-акции, приближенные 

к театральным постановкам, где в качестве 
актеров выступают профессионально 

подготовленные промоутеры)



Воблер 

Подвесные 
мобайлы 

Шелфтокер 

Диспенсер 

Джумби  



Product placement (дословно «размещение продукта») – 
позиционирование какого-либо продукта в популярном 

(массовом) развлекательном продукте.



Инструменты (техники 
продаж), повышающие их 

эффективность
Запугивание

Все уже покупают или «эффект 
повального увлечения»

Ограниченное 
количество товара

Вы сможете 
приобрести наш 

товар только в том 
случае, если…



Работа с ценой

За эту цену вы получите не 
только товар, но и …

Техника сравнения

Техника «деления» 
(«расшифровка» 

цены)



Наличие 
гарантий

Гарантии – действенный инструмент 
продаж

Гарантия – это 
основа всего 
предложения

Чтобы сгладить недовольство 
покупателя, вернувшего товар 

(ведь если вернул, значит чем-то 
недоволен), подарите 

символический подарок



Техника СПИН-
продаж

При общении с клиентом я использую нестандартные вопросы, например, «Как 
стать Вашим поставщиком?» и «Что надо для этого сделать?» и считаю это 
удачной находкой при телефонных продажах. От ответа на такие вопросы 
собеседник не сможет уйти. Практически все продавцы проводят презентацию 
своего продукта, рассказывают, насколько хорош их товар. Я же делаю 
небанально: спрашиваю, при каких условиях клиент заинтересуется моим 
предложением. Часто собеседник сначала замолкает, а потом смеется. Пусть 
так, я предпочитаю живое, нестандартное общение с клиентами, оно приносит 
плоды.

Игорь Белоусов, 
«Кард Экспресс»



Активное 
слушание

Поддерживающее слушание

Запоминающее слушание

Заинтересованное слушание

Слышать содержание – понимать смысл.

Слышать чувства – понимать эмоции.

Распознавать препятствия – устранять 
психологические препятствия при общении. 

Поощрять – стимулировать клиента 
продолжить разговор.

Резюмировать – своевременно завершать 
одну мысль и переводить на другую. 

Н
А

ВЫ
КИ

✔ Не навязывайте собеседнику свои 
взгляды. 

✔ Не пытайтесь анализировать доводы 
слушателя. 

✔ Не выступайте в роли судьи. 
✔ Не перескакивайте к выводам. 
✔ Не делайте предположений.



SNAP-продажи

Jill Konrath



SNAP-продажи
«Наш сайт – это огромный авторынок на просторах 
интернета, размещаясь у нас вы выставляете свои 
автомобили на этот авторынок. Это позволит вам 
продавать ваши автомобили не только в вашем салоне, но и у 
нас»

«Чтобы разместить все ваши автомобили достаточно просто передать нам 
фотографии и Excel-файл любого формата со списком автомобилей, которые у 
вас есть в наличии. Наша система самостоятельно распознает и создаст 
объявления. Ваши трудозатраты будут минимальным».

«В вашем автосалоне представлены автомобили премиального сегмента. 
Дело в том, что наш сайт специализируется как раз на таких автомобилях 
и статистика продаваемых автомобилей говорит нам об этом же. Могу 
вам ее прислать отдельным письмом, чтобы вы наглядно в этом убедились».

Создание виртуального салона для вас будет бесплатно, если вы начнете 
размещение до конца июня».



Техники, используемые при 
завершении продаж

Прием «Инфляция»

Прием «Социализм вернулся» Прием «Фэн-шуй» Прием «Порча»



Технологии интернет-продаж
Удобные технологии интернет-продаж и онлайн-платежей

Геолокационные сервисы

Качественные онлайн-
консультации

Фильтры поиска по сайту

Таргетинг

Технология онлайн-продаж 
через социальные сети

Работа с брошенными 
корзинами

Адаптация сайта для разных 
гаджетов

Мобильное приложение


