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1. Роль стимулювання збуту в системі ціноутворення

підприємств. Методи та форми стимулювання збуту, їх

порівняльна ефективність

Підвищення попиту

Стимулювання збуту є потужним

інструментом для активізації попиту на

продукцію. Воно прискорює реалізацію

товарів, скорочує терміни зберігання

запасів та підвищує оборотність капіталу

підприємства.

Вплив на ціноутворення

Ефективні програми стимулювання

знижують витрати на просування

продукції. Збільшення обсягів продажів

дозволяє розподілити постійні витрати

на більшу кількість одиниць, що

позитивно впливає на формування

кінцевої ціни.

Конкурентні переваги

В умовах жорсткої ринкової конкуренції стимулювання

забезпечує диференціацію пропозицій. Це дозволяє

підприємствам утримувати позиції на ринку без суттєвого

зниження базових цін.



Основні методи стимулювання збуту

Сучасні підприємства використовують комплексний підхід до стимулювання, поєднуючи 

різні методи для досягнення максимального ефекту. Кожна категорія методів має свої 

особливості та сфери застосування.
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Цінові методи

Найпоширеніший інструментарій 

прямого впливу на рішення покупця:

• Знижки різних типів (сезонні, 

обсягові, накопичувальні)

• Промо-акції з обмеженим 

терміном дії

• Бонусні програми та кешбек

• Гнучкі кредитні та розстрочкові 

умови
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Комунікаційні методи

Інструменти інформування та 

переконання цільової аудиторії:

• Рекламні кампанії у різних медіа-

каналах

• PR-активності та робота з іміджем 

бренду

• Персональні продажі та 

консультації

• Контент-маркетинг та SMM
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Організаційні методи

Системні зміни для підвищення 

привабливості пропозиції:

• Покращення якості 

обслуговування клієнтів

• Розширення географії та каналів 

збуту

• Оптимізація логістики та доставки

• Впровадження додаткових 

сервісів



Форми стимулювання збуту: 

приклади

Знижки за обсяг

Компанія "X" впровадила 

систему прогресивних 

знижок для оптових 

покупців. При замовленні 

від 100 одиниць клієнти 

отримували 10% знижку, 

від 500 одиниць — 15%, 

понад 1000 — 20%.

Результат: збільшення 

обсягів продажів на 20% 

протягом кварталу, 

середній чек зріс на 

35%.

Програми 

лояльності

Мережа магазинів "Y" 

запустила бонусну 

програму з 

накопичувальними 

картками. Клієнти 

отримують 5% кешбеку 

на картку, який можна 

використати для 

наступних покупок.

Результат: утримання 

70% постійних клієнтів, 

підвищення частоти 

покупок на 45%.

Тимчасові акції

Сезонні розпродажі з 

обмеженням за часом 

створюють ефект 

терміновості. 

Підприємства проводять 

розпродажі минулих 

колекцій зі знижками 30-

50%.

Результат: прискорення 

обігу товарів на 30%, 

звільнення складських 

площ для нових 

надходжень.



Взаємозв'язок стимулювання збуту 

та ціноутворення

Гнучке коригування ціни

Стимулювання дозволяє адаптувати ціни до ринкових умов без зміни 

базової цінової політики. Тимчасові знижки та акції знижують фактичну 

ціну, зберігаючи номінальну вартість продукції.

Інтеграція у цінову стратегію

При формуванні цінової стратегії підприємство закладає бюджет на 

стимулювання. Це дозволяє планувати маржинальність з урахуванням 

майбутніх промо-активностей та коригувати базову ціну відповідно.

Економія на масштабі

Збільшення обсягів збуту завдяки стимулюванню розподіляє постійні 

витрати на більшу кількість одиниць. Це знижує собівартість продукції, 

створюючи простір для маневру у ціноутворенні.

Ефективна інтеграція стимулювання у систему ціноутворення

дозволяє досягти оптимального балансу між обсягами продажів,

прибутковістю та конкурентоспроможністю підприємства.



Порівняльна ефективність методів стимулювання збуту

Швидкість впливу

Довгостроковий ефект

Рівень інвестицій

Цінові методи

Переваги: миттєвий вплив на

обсяги продажів, простота

впровадження, прозорість для

споживачів.

Недоліки: можуть знижувати

маржинальність, викликають

звикання клієнтів до знижок,

короткостроковий ефект.

Комунікаційні методи

Переваги: формують довгострокову 

лояльність, підвищують впізнаваність 

бренду, створюють емоційний зв'язок.

Недоліки: потребують значних 

фінансових вкладень, складність 

оцінки рентабельності інвестицій, 

відстрочений результат.

Організаційні методи
Переваги: підвищують загальну

конкурентоспроможність,

стимулюють повторні покупки,

створюють бар'єри для конкурентів.

Недоліки: тривалий період

впровадження, високі початкові

інвестиції, потреба у систематичній

роботі.



Вибір оптимальної форми стимулювання: 

фактори впливу

Успішність програми стимулювання залежить від правильного вибору методів та форм з урахуванням

специфіки бізнесу та ринкових умов. Підприємство повинно аналізувати множину факторів для прийняття

обґрунтованого рішення.

Ринкове середовище

• Рівень конкуренції та активність 

конкурентів

• Темпи зростання чи спаду ринку

• Регуляторні обмеження

• Сезонні коливання попиту

Цільова аудиторія

• Демографічні характеристики покупців

• Купівельна поведінка та мотивація

• Цінова чутливість сегментів

• Канали комунікації з клієнтами

Життєвий цикл товару

• Етап розвитку продукту на ринку

• Новизна та інноваційність пропозиції

• Потреба у стимулюванні пробних 

покупок

• Необхідність утримання частки завойованого 

• ринку

Стратегія підприємства

• Загальна маркетингова стратегія

• Цілі по обсягах та прибутковості

• Доступний бюджет на стимулювання

• Довгострокові плани розвитку



Інновації у стимулюванні збуту: цифрові інструменти

Цифрова трансформація відкриває нові можливості для стимулювання збуту. Сучасні технології дозволяють 

персоналізувати пропозиції, автоматизувати процеси та точно вимірювати ефективність кожної активності.

CRM-системи

Використання систем управління відносинами з 

клієнтами дозволяє збирати та аналізувати дані 

про купівельну поведінку. Це забезпечує 

персоналізацію пропозицій на основі історії 

покупок, преференцій (індивідуальні 

вподобання клієнтів) та сегментації клієнтів.

Динамічне ціноутворення

Онлайн-платформи впроваджують алгоритми 

динамічного ціноутворення, які автоматично 

коригують ціни залежно від попиту, залишків 

товару, активності конкурентів та поведінки 

конкретного користувача.

Соціальні мережі

Платформи соціальних медіа стають потужним 

каналом стимулювання через таргетовану 

рекламу, інфлюенсер-маркетинг, інтерактивні 

конкурси та прямі продажі через соціальні 

мережі.

Цифрові інструменти підвищують ефективність стимулювання, забезпечуючи детальну аналітику та швидку 
адаптацію стратегій



Праклад: вплив стимулювання збуту на прибутковість підприємства
Впровадження комплексної програми стимулювання

Середнє підприємство роздрібної торгівлі електронікою впровадило інтегровану програму стимулювання,

поєднавши цінові,комунікаційні та організаційні методи.
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Етап 1: Аналіз

Дослідження ринку, конкурентів та споживчої поведінки. 
Визначення ключових сегментів та розробка стратегії.
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Етап 2: Впровадження

Запуск програми лояльності з накопичувальними знижками 
5-15%, створення онлайн-магазину з персоналізованими 

пропозиціями.
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Етап 3: Комунікація

Активна присутність у соціальних мережах, email-розсилки з 
персональними акціями, таргетована реклама для різних 

сегментів.
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Етап 4: Оптимізація

Аналіз результатів, коригування стратегії на основі даних, 
розширення найефективніших інструментів.

КPІ:

• Зростання обсягів продажів на 35%

• Підвищення чистого прибутку на 18%

• Збільшення середнього чека на 22%

• Утримання 65% клієнтів у програмі лояльності

• Зростання онлайн-продажів на 120%

• Скорочення витрат на залучення клієнта на 25%

Інвестиції у програму стимулювання окупилися за 7 місяців, створивши стійку основу для подальшого зростання.



Ключові висновки і рекомендації:

Системний підхід

Стимулювання збуту є невід'ємною складовою 

ефективної цінової політики. Воно не може 

розглядатися ізольовано — лише інтеграція у 

загальну маркетингову стратегію забезпечує 

максимальний ефект.

Стратегічний вибір

Ретельний аналіз та вибір методів і форм 

стимулювання з урахуванням специфіки 

бізнесу підвищує конкурентоспроможність 

підприємства та забезпечує стійкі конкурентні 

переваги на ринку.

Інноваційний розвиток

Цифрові технології та інноваційні підходи 

відкривають нові можливості для зростання 

продажів і прибутку, дозволяючи 

персоналізувати пропозиції та точно 

вимірювати ефективність.

Ключові рекомендації для підприємств:

1. Інтеграція стимулювання збуту у загальну маркетингову та цінову стратегію підприємства

2. Балансування між короткострокові та довгострокові методи для досягнення стійких результатів

3. Використання цифрових інструментів для персоналізації та автоматизації процесів

4. Аналізу ефективність кожної активності та коригуйте стратегію на основі даних

5. Врахування впливу стимулювання на довгострокову прибутковість, а не лише на короткострокові продажі

Правильне застосування інструментів стимулювання збуту у поєднанні з грамотною ціновою політикою створює
синергетичний ефект, який забезпечує підприємству стійке зростання та конкурентоспроможність на ринку.







Встановлення оптимального розміру знижки — це стратегічне рішення, яке

вимагає ретельного аналізу фінансових показників та ринкової ситуації. Неправильно

розрахована знижка може призвести до втрати прибутку або неефективності

промоакції.





Подарунки при покупці — це альтернативна стратегія

створення додаткової цінності без прямого зниження ціни

товару. На відміну від знижок, подарунки не впливають на

сприйняття базової вартості продукту, зберігаючи його

преміальний імідж.

Цей метод дозволяє підприємствам збільшувати

привабливість пропозиції, створювати емоційний зв'язок з

брендом і стимулювати покупки без знецінення основного

продукту.

3. Розповсюдження безкоштовних зразків та надання подарунків

в системі ціноутворення підприємства



Вплив знижок, зразків і подарунків на поведінку споживачів

Кожен із цінових інструментів по-різному впливає на психологію споживача та його рішення про

покупку. Розуміння цих механізмів дозволяє створювати ефективні маркетингові кампанії та

уникати негативних наслідків.

! Важливо балансувати

використання цих інструментів, 

щоб не підірвати імідж бренду та не 

втратити довгострокову

прибутковість заради

короткострокових продажів.



Ключові рекомендації для максимізації ефективності знижок, 

зразків та подарунків у цінову стратегію



4. Змагання споживачів як інструмент цінової політики підприємства








