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СъщностСъщност нана стимулиранетостимулирането ии

основниосновни характеристикихарактеристики

�� ВВ комуникационнатакомуникационната политикаполитика стимулиранетостимулирането нана

продажбитепродажбите ее важенважен инструментинструмент, , обхващащобхващащ

комплекскомплекс отот краткосрочникраткосрочни мероприятиямероприятия, , 
насърчаващинасърчаващи потребителитепотребителите ии търговскитетърговските

организацииорганизации чрезчрез допълнителнидопълнителни стимулистимули дада

купуваткупуват предлаганитепредлаганите стокистоки ии услугиуслуги. . 



БовеБове ии АренсАренс изтъкватизтъкват тритри важниважни характеристикихарактеристики нана
стимулационниястимулационния процеспроцес::

�� товатова ее ускоряващускоряващ инструментинструмент, , койтокойто сесе използваизползва заза
повишаванеповишаване темповететемповете нана продажбитепродажбите;;

�� стимулиранетостимулирането включвавключва вв себесебе сесе прекипреки подбудителниподбудителни
мотивимотиви ((парипари, , наградинагради, , допълнителнидопълнителни стокистоки илиили
специализиранаспециализирана информацияинформация), ), коитокоито даватдават допълнителнадопълнителна
мотивациямотивация заза дада сесе купикупи, , дада сесе посетипосети магазинмагазин, , дада сесе
потърсипотърси информацияинформация илиили дада сесе предприематпредприемат каквитокаквито ии дада
билобило другидруги действиядействия..

�� ползванетоползването имим можеможе дада станестане нана всекивсеки етапетап отот движениетодвижението
нана стокатастоката, , тт..ее. . отот
производителпроизводител къмкъм дилърдилър, , отот дилърдилър къмкъм

потребителпотребител ии отот производителпроизводител къмкъм потребителпотребител. . 

СледователноСледователно стимулиранетостимулирането нана продажбитепродажбите

ее техникатехника нана личнолично общуванеобщуване, , ”” целящоцелящо дада

предизвикапредизвика илиили ускориускори покупкатапокупката нана

всичкивсички фазифази нана стокодвижениетостокодвижението““ ..



ПрактикатаПрактиката посочвапосочва, , чече вв последнитепоследните

годинигодини стимулиранетостимулирането ее найнай--бързобързо

развививащиятразвививащият сесе елементелемент нана

маркетинговитемаркетинговите комуникациикомуникации, , чииточиито
относителенотносителен дялдял средногодишносредногодишно нарастванараства. . НайНай--
ефективноефективно ее стимулиранетостимулирането вв тезитези областиобласти, , вв коитокоито
сесе проявяватпроявяват високивисоки темповетемпове нана новинови маркимарки стокистоки..

ЦелитеЦелите, , коитокоито сесе преследватпреследват саса насоченинасочени къмкъм тритри
типатипа адресатиадресати: : крайникрайни потребителипотребители, , посредниципосредници ии
собственсобствен търговскитърговски персоналперсонал. . АкоАко направимнаправим
сравнениесравнение сс рекламатарекламата, , тото стимулиранетостимулирането ее
ориентираноориентирано къмкъм генериранегенериране нана печалбапечалба вв
краткосроченкраткосрочен аспектаспект, , аа нене вв дългосрочендългосрочен, , коетокоето
давадава възможноствъзможност заза попо--точноточно измерванеизмерване нана ефектаефекта. . 
ИзползванетоИзползването нана допълнителнидопълнителни стимулистимули заза
непосредственонепосредствено убеждаванеубеждаване нана потребителитепотребителите ии
подтикванетоподтикването имим къмкъм покупкапокупка представлявапредставлява
същественасъществена разликаразлика..



ПредимстватаПредимствата нана стимулиранетостимулирането
сесе свеждатсвеждат додо::

�� привличанепривличане нана допълнителнидопълнителни клиентиклиенти;;
�� активизиранеактивизиране продажбитепродажбите презпрез определениопределени периодипериоди;;
�� информиранеинформиране заза новнов продуктпродукт;;
�� формиранеформиране нана новинови потребителскипотребителски навицинавици;;
�� използванеизползване нана многообразнимногообразни средствасредства ии премиипремии заза
стимулиранестимулиране;;

�� високвисок ефектефект, , проявяващпроявяващ сесе непосредственонепосредствено припри
продажбитепродажбите, , тъйтъй катокато ее възможновъзможно съпоставянесъпоставяне нана
разходитеразходите сс резултатитерезултатите;;

�� постиганепостигане нана известностизвестност нана фирматафирмата ии

маркатамарката ии подобряванеподобряване нана нейниянейния имиджимидж;;
�� предоставянепредоставяне нана техническатехническа илиили другадруга

информацияинформация заза стокатастоката илиили услугатауслугата..



СтимулиранетоСтимулирането нана продажбитепродажбите предполагапредполага
използванеизползване нана многообразнимногообразни средствасредства сс
насърчаващонасърчаващо въздействиевъздействие, , призванипризвани дада ускорятускорят
ии//илиили дада усилятусилят ответнатаответната реакцияреакция нана пазарапазара. . 

ВВ крайнакрайна сметкасметка въздействащатавъздействащата силасила нене можеможе
изцялоизцяло дада сесе предвидипредвиди, , тъйтъй катокато зависизависи отот
наличиетоналичието нана факторифактори катокато: : конкуренцияконкуренция междумежду
фирмитефирмите производителипроизводители, , навлизанетонавлизането нана новинови
продуктипродукти нана пазарапазара, , формиранеформиране нана мощнимощни
търговскитърговски веригивериги, , силносилно фрагментиранефрагментиране нана
потребителскияпотребителския пазарпазар ии дрдр. . 
Стимулирането на продажбите

се оказва най-ефективно при
използването му в съчетание

с реклама.



НедостатъцитеНедостатъците нана стимулиранетостимулирането сесе
свързватсвързват сс::

�� изострянеизостряне нана конкурентнатаконкурентната борбаборба;;
�� недовериенедоверие отот странастрана нана потребителитепотребителите попо
отношениеотношение нана предлаганитепредлаганите средствасредства заза
стимулиранестимулиране;;

�� намаляваненамаляване лоялностталоялността къмкъм маркатамарката,,тъйтъй катокато
потребителитепотребителите саса повлияниповлияни отот конкретниконкретни

стимулистимули, , аа нене отот свойстватасвойствата нана даденатададената маркамарка;;
�� постиганепостигане нана краткосрочникраткосрочни

целицели ии вв стратегическистратегически

аспектаспект нене сесе планиратпланират

мероприятиямероприятия заза стимулиранестимулиране..



2. 2. МероприятияМероприятия попо стимулиранестимулиране

насоченинасочени къмкъм потребителитепотребителите..
ТукТук основнитеосновните задачизадачи сесе свеждатсвеждат додо: : 
�� запознаванетозапознаването нана клиентитеклиентите сс новинови продуктипродукти;;
�� увеличаванеувеличаване количествотоколичеството нана стоковитестоковите
единициединици, , купуваникупувани отот единедин потребителпотребител;;

�� поощряванепоощряване къмкъм попо--интезивноинтезивно използванеизползване нана
стокатастоката; ; 

�� поддържанеподдържане нана известностизвестност нана продаванитепродаваните
моделимодели ии дрдр. . 

СредстватаСредствата заза стимулиранестимулиране споредспоред

ФФ. . КотлърКотлър сесе разделятразделят нана дведве групигрупи::
способстващиспособстващи ии неспособстващинеспособстващи

създаванетосъздаването нана ““привилегиипривилегии заза

потребителитепотребителите..””



� Безплатни мостри.
ИИмат най-голям ефект при въвеждането на нов продукт, като
същевременно се използват за стимулирането на утвърдени
артикули на пазара. Използването им изисква да се взима
под внимание сезонността на стоката, характеристиката на
пазара и отчитане на предишните реклами. 

Разпространяват се в търговските центрове, при организиране
на изложби и панаири. Често пъти производителите ги
доставят директно до потребителите чрез директна поща
или запитване по телефон. Могат да се използват печатни
изделия, където се вграждат мострите. С най голяма
популярност се ползват тези, поставени в опаковката на
продукти, които удовлетворяват различни потребности на
едни и същи потребители. Мострите освен безплатно могат
да се предлагат срещу заплащане с отбив от цената на
продукта. Широко приложение имат мострените каталози в
текстилната промишленост и печатарството..

ПърваПърва групагрупа средствасредства заза

стимулиранестимулиране::



�� КупониКупони..
ЗаЗа пръвпръв пътпът сесе използватизползват вв САЩСАЩ презпрез 1895 1895 гг. . ии саса
найнай--старотостарото средствосредство заза стимулиранестимулиране нана
продажбитепродажбите. . ТяхнатаТяхната популярностпопулярност продължавапродължава ии додо
днесднес попо следнитеследните причинипричини::

**  **  -- стимулиратстимулират първоначалнатапървоначалната покупкапокупка ии предразполагатпредразполагат къмкъм

повторнаповторна;;
**  **  -- увеличаватувеличават обемаобема нана продажбитепродажбите;;
**  **  -- предлагатпредлагат отбивиотбиви отот ценатацената нана

съответнатасъответната стокастока;;
**  **  -- служатслужат заза обратнаобратна връзкавръзка междумежду производителпроизводител ии

потребителпотребител..



КатоКато основниосновни недостатъцинедостатъци нана купонитекупоните сесе
изтъкваизтъква възможносттавъзможността заза фалшификацияфалшификация, , 
грешкигрешки ии дългиятдългият сроксрок нана изкупуванеизкупуване, , катокато
практикатапрактиката сочисочи околооколо 15% 15% неправилнонеправилно изкупениизкупени
отот клиентитеклиентите..

КупонитеКупоните сесе издаватиздават отот фирматафирмата производителипроизводители ии
давадава правоправо нана потребителяпотребителя дада ползваползва известноизвестно
намалениенамаление припри закупуванезакупуване нана дадендаден продуктпродукт. . ТеТе
сесе вграждатвграждат вв опаковкатаопаковката нана стокатастоката илиили сесе
публикуватпубликуват въввъв вестницивестници

ии списаниясписания. . МожеМоже дада сесе

използваизползва ии директнадиректна пощапоща,,
чрезчрез коятокоято купонитекупоните

сесе изпращатизпращат къмкъм

предварителнопредварително избраниизбрани лицалица..



�� ПремиалниПремиални офертиоферти..
ЦелтаЦелта ее потребителитепотребителите дада бъдатбъдат подтикнаниподтикнани дада
купуваткупуват редовноредовно стокистоки, , заза коетокоето получаватполучават премиипремии. . 
ИзпращанетоИзпращането нана частчаст отот опаковкатаопаковката, , капачкитекапачките отот
бутилкибутилки, , изрезкиизрезки, , купоникупони гарантиратгарантират тяхнототяхното
получаванеполучаване. . ВВ практикатапрактиката тезитези премиипремии сесе наричатнаричат
““ премиипремии--плюсплюс”” . . ОфертитеОфертите сесе предлагатпредлагат безплатнобезплатно
отот фирматафирмата -- производителпроизводител найнай--честочесто въввъв
вещественавеществена формаформа къмкъм потребителипотребители, , закупилизакупили
конкретноконкретно количествоколичество стоковистокови единициединици илиили стокистоки нана
определенаопределена сумасума. . СмятаСмята сесе, , чече попо тозитози начинначин сесе
печелятпечелят повечеповече клиентиклиенти заза повторниповторни покупкипокупки, , следслед
катокато вечевече саса получилиполучили някакъвнякакъв предметпредмет катокато
премияпремия. . РазпространенаРазпространена ее ии вложенатавложената премияпремия, , тт..ее. . 
подаръкподарък, , поставенпоставен вв саматасамата опаковкаопаковка илиили прикрепенприкрепен
къмкъм външнатавъншната йй странастрана..



��НамалениеНамаление нана ценитецените
СвързаноСвързано ее съссъс закупуванезакупуване нана предварителнопредварително
определеноопределено количествоколичество стокастока. . КъмКъм такъвтакъв видвид
намалениенамаление сесе отнасяотнася ““ намалениетонамалението нана опаковкатаопаковката”” . . 
ИзползватИзползват сесе ии бонуснибонусни намалениянамаления, , коитокоито сесе
предоставятпредоставят нана постояннипостоянни клиентиклиенти. . ОпределенаОпределена
категориякатегория отот потребителипотребители същосъщо можеможе дада ползваползва
намалениенамаление нана ценитецените. . КогатоКогато даденададена фирмафирма правиправи
преходпреход къмкъм новинови стокистоки заза остарелитеостарелите моделимодели
намалениетонамалението сесе движидвижи отот 10% 10% додо 25% 25% илиили сесе
организираорганизира намалениенамаление ““мигновенамигновена разпродажбаразпродажба”” сс
целцел привличанепривличане нана повечеповече клиентиклиенти. . СезоннотоСезонното
намалениенамаление нана ценитецените извънизвън

активнияактивния периодпериод нана

потреблениепотребление нана стокитестоките можеможе

дада достигнедостигне ии 30%. 30%. ПоПо тозитози

начинначин сесе пестятпестят средствасредства заза

съхранениесъхранение вв складоветескладовете ии

сесе избягваизбягва моралнатаморалната

амортизацияамортизация нана стокитестоките..



ВтораВтора групагрупа средствасредства заза
стимулиранестимулиране::

�� КонкурсиКонкурси..

ТяхнатаТяхната популярностпопулярност непрекъснатонепрекъснато растерасте средсред
потребителитепотребителите отот всичкивсички възрастивъзрасти. . ЗаЗа участиеучастие вв
тяхтях саса необходиминеобходими знаниязнания ии уменияумения, , коитокоито сесе
демонстриратдемонстрират. . ВВ замяназамяна нана товатова участницитеучастниците
получаватполучават наградинагради вв различнаразлична формаформа -- паричнипарични, , 
материалниматериални, , пътуванияпътувания ии дрдр. . ПравилатаПравилата нана
конкурсаконкурса трябватрябва дада саса формулираниформулирани ясноясно ии
резултатитерезултатите дада сесе обявяватобявяват публичнопублично. . НаградитеНаградите
нене бивабива дада сесе даватдават заза леснилесни въпросивъпроси, , ноно
същевременносъщевременно попо сложностсложност дада привличатпривличат
интересаинтереса нана потребителитепотребителите. . РазновидностРазновидност нана
конкурситеконкурсите саса викторинитевикторините, , изискващиизискващи познанияпознания
заза саматасамата фирмафирма ии нейнотонейното производствопроизводство..



�� ЛотарииЛотарии..
ОрганизиратОрганизират сесе припри

представянепредставяне нана

купоникупони, , изрезкиизрезки, , 
боновебонове, , капачкикапачки, , сс коитокоито потребителитепотребителите
доказватдоказват, , чече саса извършилиизвършили покупкатапокупката. . 
НаградитеНаградите туктук сесе очакваточакват сс нескритнескрит интересинтерес, , 
катокато случайносттаслучайността определяопределя съответниясъответния
победителпобедител. . ФирменитеФирмените игриигри саса видвид лотариилотарии, , сс
пореднипоредни туроветурове, , коитокоито засилватзасилват вниманиетовниманието
ии увеличаватувеличават покупкитепокупките. . ВВ многомного случайслучай сесе
прилагаприлага ии тт..нн. . патронажпатронаж, , тт..ее. . награданаграда заза
случаенслучаен посетителпосетител, , потребителпотребител илиили пасажерпасажер..



�� СредствоСредство ““ подкрепаподкрепа нана стокистоки”” ..

СвързаноСвързано ее сс предоставянепредоставяне нана
потребителскипотребителски кредиткредит, , нана безплатнибезплатни
услугиуслуги попо транспортиранетранспортиране, , поправкапоправка, , 
монтажмонтаж ии дрдр. . различниразлични гаранциигаранции. . СС
успехуспех сесе използваизползва гаранциятагаранцията заза
връщаневръщане паритепарите

заза стокатастоката, , акоако
нене удовлетворяваудовлетворява

вкусоветевкусовете

нана купувачакупувача..



3. 3. СтимулиранеСтимулиране нана

търговскитетърговските посредниципосредници..

ВъвежданетоВъвеждането нана новнов продуктпродукт нана

пазарапазара изискваизисква допълнителнидопълнителни

стимулистимули къмкъм търговскитетърговските

посредниципосредници. . ТеТе трябватрябва дада

улеснятулеснят прекияпрекия контактконтакт междумежду

потребителпотребител ии новатановата стокастока

чрезчрез осигуренаосигурена видимоствидимост ии

достъпностдостъпност нана разположениеразположение

попо рафтоветерафтовете..

ВториятВторият моментмомент вв темататемата ее
свързансвързан сс мероприятиятамероприятията
заза стимулиранестимулиране нана
търговскитетърговските посредниципосредници, , 
къдетокъдето основнитеосновните задачизадачи
сесе свеждатсвеждат додо
увеличаванеувеличаване обемаобема нана
продажбитепродажбите, , привличанепривличане
нана новинови клиентиклиенти, , 
убеждаванеубеждаване
потребителитепотребителите къмкъм попо--
активноактивно потреблениепотребление нана
традиционнитрадиционни продуктипродукти, , 
насърчаваненасърчаване
формиранетоформирането нана стоковистокови
запасизапаси ии дрдр. . 



СредстватаСредствата заза стимулиранестимулиране нана

търговскитетърговските посредниципосредници саса::

�� търговскатърговска отстъпкаотстъпка припри закупуванезакупуване нана

попо--големиголеми количестваколичества стокистоки;;
�� предоставянепредоставяне безплатнобезплатно нана определеноопределено количествоколичество
стокистоки, , припри условиеусловие, , чече щеще бъдебъде закупеназакупена някакванякаква частчаст
отот тяхтях;;

�� премияпремия -- подтикванеподтикване, , коитокоито сесе изплащатизплащат нана търговскитетърговските
посредниципосредници припри продажбапродажба нана свръхсвръх уговореноуговорено
количествоколичество заза определенопределен периодпериод отот времевреме;;

�� организиранеорганизиране нана конкурсиконкурси заза дилъридилъри -- товатова саса
състезаниясъстезания междумежду самитесамите тяхтях попо отношениеотношение
организациятаорганизацията нана продажбитепродажбите. . ПредоставятПредоставят сесе паричнипарични, , 
материалниматериални наградинагради заза сметкасметка нана производителяпроизводителя. . ТоваТова
мотивирамотивира търговскитетърговските посредниципосредници припри полаганеполагане нана
повечеповече усилияусилия заза увеличаванеувеличаване обемитеобемите нана продажбитепродажбите..



4. 4. СтимулиранеСтимулиране нана собствениясобствения

търговскитърговски персоналперсонал..

�� СледващиятСледващият проблемпроблем нана темататемата ее свързансвързан съссъс

стимулиранетостимулирането нана собствениясобствения търговскитърговски

персоналперсонал. . ЗадачитеЗадачите саса свързанисвързани сс поощряванепоощряване

нана найнай--ефективноефективно работещитеработещите въввъв фирматафирмата, , сс
допълнителнодопълнително мотивиранемотивиране нана

техниятехния трудтруд, , вв
организиранеорганизиране нана

професионалнипрофесионални срещисрещи ии

обмянаобмяна нана опитопит. . 



СредстватаСредствата заза стимулиранестимулиране саса::
�� обучениеобучение нана собственсобствен персоналперсонал -- заза дада бъдебъде
компетентенкомпетентен, , квалифициранквалифициран ии информиранинформиран
попо отношениеотношение нана продаванитепродаваните продуктипродукти, , 
коитокоито изискватизискват монтиранемонтиране ии демонстрациядемонстрация
нана мястомясто фирматафирмата отделяотделя средствасредства заза
курсовекурсове ии обучениеобучение. . ПоследнотоПоследното можеможе дада сесе
провеждапровежда безбез откъсванеоткъсване отот работаработа илиили
извънизвън работнитеработните местаместа;;

�� наградинагради заза найнай--добритедобрите

търговскитърговски работнициработници, , 
постигналипостигнали значителензначителен

ефектефект припри увеличаванеувеличаване

обемаобема нана продажбитепродажбите;;



�� участиеучастие вв панаирипанаири ии изложбиизложби -- смятасмята сесе, , чече
товатова ее ефективноефективно средствосредство заза стимулиранестимулиране, , припри
коетокоето заза кратъккратък периодпериод можеможе дада сесе предоставипредостави
голямоголямо количествоколичество информацияинформация заза неограниченнеограничен
бройброй потребителипотребители. . ПоПо тозитози начинначин сесе повишаваповишава
имиджаимиджа нана фирматафирмата ии сесе установяватустановяват контактиконтакти. . 
ПодчертаватПодчертават сесе специфичнитеспецифичните характеристикихарактеристики нана
продуктитепродуктите ии услугитеуслугите. . СтимулиранетоСтимулирането нана
продажбитепродажбите ее съпроводеносъпроводено сс рекламареклама, , сс връзкивръзки сс
общественосттаобществеността ии другидруги маркетинговимаркетингови средствасредства. . ТоТо
целицели дада получиполучи силнасилна ии бързабърза реакцияреакция отот странастрана нана
пазарапазара. . НайНай--голямголям ефектефект сесе получаваполучава припри
внедряваневнедряване нана новинови стокистоки когатокогато трябватрябва дада сесе
преодолеепреодолее недовериетонедоверието къмкъм тяхтях ии дада сесе увеличатувеличат
потребителитепотребителите имим. . ЗаедноЗаедно сс личнителичните продажбипродажби ии
рекламатарекламата стимулиранетостимулирането сиси оставаостава найнай--
използванатаизползваната комуникационнакомуникационна системасистема вв
маркетинговиямаркетинговия миксмикс нана фирматафирмата..



5. 5. РелацияРелация ““СтимулиранеСтимулиране нана

продажбитепродажбите -- рекламареклама”” ..
СледващиятСледващият въпросвъпрос отот темататемата ее свързансвързан сс
взаимоотношениетовзаимоотношението ““стимулиранестимулиране нана

продажбитепродажбите –– рекламареклама””. . НаНа всекивсеки етапетап отот развитиеторазвитието нана
маркетингамаркетинга припри своетосвоето съществуванесъществуване тете саса отговарялиотговаряли
нана определениопределени потребностипотребности. . 

��ОсновнитеОсновните технитехни характеристикихарактеристики
могатмогат дада сесе представятпредставят попо следнияследния

начинначин: : 
ВижВиж ТаблицаТаблица №№11



КонкретнаКонкретна ии времевовремево

ограниченаограничена
АбстрактнаАбстрактна ии

неограниченанеограничена въввъв

времетовремето

ДобавянеДобавяне нана

стойностстойност

НамаляваНамалява ценатаценатаПовишаваПовишава ии

понижавапонижава
ОтношениеОтношение къмкъм

ценатацената

ПоведенческоПоведенческоПсихологическоПсихологическо ии

поведенческоповеденческо
РавнищаРавнища нана

въздействиевъздействие

ВъншниВъншни стимулистимули заза стокатастокатаПрякоПряко свързванесвързванеОтношениеОтношение къмкъм

стокатастоката

МатериалниМатериалниПсихологическиПсихологическиПолзиПолзи заза

потребителитепотребителите

КраткосрочноКраткосрочно додо няколконяколко

седмициседмици
ПродължителноПродължително додо

няколконяколко годинигодини
ВреметраенеВреметраене нана

посланиетопосланието

ТактическиТактическиСтратегическиСтратегическиЦелиЦели

ДиректенДиректенИндиректенИндиректенКонтактКонтакт

АктивниАктивни потребителипотребители сс

конкретноконкретно действиедействие
ПасивниПасивни потребителипотребителиОбектОбект

СтимулиранеСтимулиране нана

продажбитепродажбите
РекламаРекламаХарактеристикиХарактеристики



�� РекламатаРекламата катокато елементелемент нана комуникационниякомуникационния

миксмикс ее незамениманезаменима припри първияпървия стадиистадии нана

жизненияжизнения цикълцикъл нана продуктапродукта, , аа именноименно

въвежданевъвеждане ии сесе явяваявява първоизточникпървоизточник нана

информацияинформация заза характеристикитехарактеристиките нана

продуктапродукта. . СтимулиранетоСтимулирането нана продажбитепродажбите ее

свързаносвързано найнай--вечевече сс третиятретия стадиистадии –– зрелостзрелост, , 
когатокогато саса оформениоформени пазарнитепазарните дяловедялове..



ОсновнитеОсновните моментимоменти вв използванетоизползването нана
стимулиранетостимулирането ии рекламатарекламата::

�� ИзползванеИзползване нана стимулиранетостимулирането паралелнопаралелно сс
рекламатарекламата заза достиганедостигане нана дълготрайнидълготрайни
комуникационникомуникационни ефектиефекти. . ТеТе сесе търсяттърсят попо отношениеотношение
нана предлаганепредлагане нана определенаопределена стоковастокова групагрупа, , 
познаванепознаване нана даденададена маркамарка ии създаванесъздаване нана
отношениеотношение къмкъм неянея, , кактокакто ии предизвикванепредизвикване нана
потребителяпотребителя къмкъм прякапряка покупкапокупка..

�� ВторатаВтората насоканасока ее свързанасвързана

съссъс стратегиятастратегията ии тактикататактиката, , 
коятокоято сесе използваизползва. . ВВ бъдещебъдеще

сесе очертаваочертава стимулиранетостимулирането дада сесе

разглеждаразглежда катокато стратегическистратегически

инструментинструмент заза достиганедостигане нана

дългосрочнидългосрочни целицели..



�� ТретатаТретата насоканасока ее приложениеприложение нана стимулиранетостимулирането нене

самосамо вв локаленлокален, , ноно ии международенмеждународен мащабмащаб. . ПоПо тозитози

начинначин щеще сесе разкриятразкрият потенциалнитепотенциалните възможностивъзможности

нана насърчителнитенасърчителните техникитехники, , коитокоито щеще допринесатдопринесат заза

попо--високависока ефективностефективност нана маркетинговатамаркетинговата стратегиястратегия..
�� КомбиниранетоКомбинирането използванеизползване нана рекламареклама, , следванаследвана отот

стимулиранестимулиране повишаваповишава многократномногократно обемаобема нана

продажбитепродажбите ии генерирагенерира повторниповторни покупкипокупки..



6. 6. РазработванеРазработване нана програмапрограма заза

стимулиранестимулиране нана продажбитепродажбите..

АлгоритъмътАлгоритъмът нана разработванеразработване нана програмапрограма

заза стимулиранестимулиране нана продажбитепродажбите включвавключва::

КонтролКонтрол нана резултатитерезултатите ии оценкаоценка6 6 стъпкастъпка

РазработванеРазработване ии прилаганеприлагане нана програмапрограма5 5 стъпкастъпка

РазработванеРазработване нана стратегиястратегия ии тактикатактика4 4 стъпкастъпка

ФормиранеФормиране нана бюджетабюджета нана кампаниятакампанията3 3 стъпкастъпка

ОпределянеОпределяне нана целитецелите заза стимулиранестимулиране2 2 стъпкастъпка

АнализАнализ нана външнатавъншната средасреда ии

вътрешнофирменвътрешнофирмен анализанализ

1 1 стъпкастъпка



СтратегиятаСтратегията заза стимулиранестимулиране ––
трябватрябва дада реширеши сс каквикакви стимулиращистимулиращи средствасредства илиили
комбинациякомбинация отот тяхтях щеще сесе постигнатпостигнат поставенитепоставените
целицели..

ТактикатаТактиката заза стимулиранестимулиране ––
предполагапредполага решаванерешаване нана въпроситевъпросите::

�� КакваКаква степенстепен нана стимулиращостимулиращо въздействиевъздействие дада сесе
предизвикапредизвика??

�� КогоКого щеще стимулирастимулира??
�� КойКой щеще получаваполучава подаръцитеподаръците??
�� КакваКаква щеще бъдебъде честотатачестотата нана стимулиранестимулиране??
�� КакваКаква щеще бъдебъде продължителносттапродължителността??
�� КаквиКакви саса начинитеначините заза разпространяванеразпространяване нана
стимулитестимулите??

�� КакъвКакъв щеще бъдебъде графикаграфика нана раздаванераздаване нана
предметитепредметите сс точниточни датидати ии часовечасове??



СледващаСледваща стъпкастъпка ее прилаганетоприлагането нана

програматапрограмата

заза стимулиранестимулиране нана продажбитепродажбите..

НеобходимоНеобходимо дада сесе имаима предвидпредвид::
�� аа) ) КоиКои саса участницитеучастниците вв програматапрограмата??
�� бб) ) КаквиКакви мероприятиямероприятия щеще обхващаобхваща??
�� вв) ) КаквоКакво ее времетраенетовреметраенето нана стимулиранетостимулирането??
�� гг) ) КаквиКакви средствасредства саса необходиминеобходими заза

изпълнениетоизпълнението йй??
�� дд)) ИзборИзбор нана времевреме заза провежданепровеждане нана

мероприятиятамероприятията попо стимулиранетостимулирането..
�� ее) ) КакъвКакъв ее бюджетътбюджетът попо стимулиранетостимулирането??



��ЦелитеЦелите нана стимулиранетостимулирането ––
ППроизтичатроизтичат отот маркетинговитемаркетинговите ии

комуникационнитекомуникационните целицели нана фирматафирмата. . 
ПрограматаПрограмата синтезирасинтезира вв себесебе сиси освеносвен тяхтях, , 
меркитемерките, , средстватасредствата, , ресурситересурсите, , планиранипланирани

въввъв времетовремето действиядействия, , разходиразходи заза ресурсиресурси, , 
очакваночакван ефектефект ии управлениеуправление нана програматапрограмата. . 
ОчакваОчаква сесе ангажиранеангажиране нана найнай--добритедобрите

специалистиспециалисти, , бързинабързина нана изпълнениеизпълнение ии

високовисоко нивониво нана изпълнениеизпълнение..



ПриПри последнатапоследната стъпкастъпка ее необходимонеобходимо дада сесе

сравнятсравнят резултатитерезултатите сс поставенитепоставените целицели ии дада сесе

търситърси ефективносттаефективността отот акциятаакцията..
�� ОценяванетоОценяването нана програматапрограмата заза стимулиранестимулиране нана

продажбитепродажбите имаима решаващорешаващо значениезначение заза всякавсяка

фирмафирма. . ПолученитеПолучените резултатирезултати сесе анализиратанализират, , заза
дада сесе използватизползват ии припри бъдещибъдещи дейностидейности..

�� МаркетинговатаМаркетинговата политикаполитика нана всякавсяка фирмафирма имаима заза

целцел дада стимулирастимулира потребителскотопотребителското търсенетърсене чрезчрез

създаванесъздаване ии поддържанеподдържане нана благоприятнаблагоприятна

представапредстава заза фирматафирмата ии положителноположително отношениеотношение

къмкъм нейнитенейните продуктипродукти, , удовлетворяващиудовлетворяващи всевсе

новинови ии новинови потребностипотребности..


