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ТЕМА 7. 

КОМУНІКАЦІЙНА ПОЛІТИКА
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7.1. ЦІЛІ ТА ЗАСОБИ КОМУНІКАЦІЙНОЇ ПОЛІТИКИ

Просування – створення і підтримання постійних зв'язків між фірмою і ринком з метою активізації 
продажу товарів і формування позитивного іміджу шляхом інформування переконання та 
нагадування про свою діяльність

Основні елементи просування (комплексу маркетингових комунікацій)
• реклама
• стимулювання збуту
• персональний продаж
• PR
• прямий маркетинг (директ-маркетинг)    

Синтетичні засоби  просування
• виставки та ярмарки
• спонсорство
• брендинг
• інтегровані маркетингові комунікації  в місцях продажу
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Процес маркетингової комунікації

ВІДПРАВНИК ОТРИМУВАЧЗВЕРНЕННЯ

РЕЗУЛЬТАТ

Кодування
Перешкода

Декодування

Зворотна 
реакція

Зворотний зв’язок 

Канали комунікацій 
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Маркетингова комунікаційна політика – перспективний напрям дій фірми, спрямований на 
забезпечення взаємодії з усіма суб'єктами маркетингової системи з метою задоволення потреб 
споживачів і отримання прибутку

Комплекс просування товару (комунікаційний мікс)  – поєднання основних і синтетичних засобів 
маркетингових комунікацій для досягнення рекламних і маркетингових цілей

Інтегровані маркетингові комунікації  – це концепція планування маркетингових комунікацій, що 
передбачає пошук оптимального поєднання її окремих напрямів шляхом інтеграції всіх окремих 
звернень з метою забезпечення максимального впливу на цільову аудиторію
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7.2. ПРОЦЕС ВИБОРУ КОМПЛЕКСУ ПРОСУВАННЯ ТОВАРУ

Розробка стратегії просування

Визначення цілей просування

Оцінювання факторів, що впливають на комплекс просування

Складання та розподіл бюджету просування

Оцінювання комплексу просування
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• цілі фірми
• стратегія фірми
• цільова аудиторія
• тип товару
• етап життєвого циклу товару
• ємність ринку та його концентрація
• наявність ресурсів і вартість засобів просування

Фактори, що впливають на комплекс просування
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• зміна реклами/стимулювання збуту
інтенсифікація реклами товару на окремих ринках
розробка системи матеріального стимулювання дистриб'юторів 
розсилання рекламних пакетів
проведення нової рекламної кампанії

• зміна організації персонального продажу
реорганізація торгових представництв в окремих регіонах
впровадження системи стимулювання торгових представників
набір додаткової кількості торгових працівників

• збільшення охоплення виставкової діяльності
розширення експозиції на основних галузевих виставках
заохочення закордонних дистриб'юторів до участі у виставках і забезпечення  їм необхідної 

підтримки

Стратегії  просування
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• на основі цілей і завдань просування
• у відсотках від обсягів продажу
• паритету з конкурентами
• з розрахунку на одиницю продукції
• від наявних коштів 

Бюджет просування

Підходи  - “зверху вниз”  і   “знизу вверх”  

Методи розрахунку бюджету 
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7.3. ПЛАНУВАННЯ РЕКЛАМИ

Види реклами 

• інформаційна
• переконуюча
• нагадуюча
• підсилююча
• престижна Складання бюджету реклами

Ідентифікація цільового ринку

Визначення цілей реклами

Розроблення рекламного звернення

Вибір носіїв реклами

Процес планування реклами 

Складання графіка виходу реклами

Оцінювання ефективності реклами
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Моделі механізму впливу реклами на споживача

Action
(дія)

Desire
(бажання)

Interest
(інтерес)

Attention
(увага)

AIDA
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Моделі механізму впливу реклами на споживача

Action
(дія)

Motive
(мотивація)

Desire
(бажання)

Interest
(інтерес)

Attention
(увага)

AIDМA
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Мотиви, що використовуються при розробці рекламних звернень

Моральні Емоційні

Раціональні

вигоди
здоров’я
надійність та гарантії
зручність

страх
самоствердження
свобода
пізнання
гордість 
любов
радість
самореалізація

справедливість
порядність
соціальний мотив
мотив співучасті
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Форми вираження ідеї рекламного звернення в телевізійній рекламі

Створення певного 
настрою або образу

Акценти на стилі 
життя

Коментар 
компетентних осіб 

і наукові докази

Демонстрація товару

Відгуки про товар

Замальовка з натури
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Носії реклами

Реклама в Internet

Зовнішня
реклама

Пряма 
поштова 
реклама

Рекламні сувеніри
Виставки 

та ярмарки

Кіно- та 
відеореклама

Реклама 
на телебаченні

Реклама на радіо

Реклама у пресі

Друкована
реклама

Медіаканал – сукупність засобів поширення реклами, однотипних з погляду способу передачі 
інформації, які характеризуються однаковим типом сприйняття їх аудиторією
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• максимальне охоплення цільової аудиторії
• відповідність каналу цілям рекламної кампанії
• ефект реклами
• доступність каналу
• наявність альтернативних каналів 

Критерії вибору медіаканалу
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7.4. СТИМУЛЮВАННЯ ЗБУТУ

Розробка  програми стимулювання збуту

Визначення завдань стимулювання збуту

Визначення методів стимулювання збуту

Здійснення програм стимулювання збуту

Оцінка результатів стимулювання збуту

Процес стимулювання збуту 
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Цілі стимулювання збуту

Торговий 
персонал 

фірми

Торгові 
посередники

Споживачі

•швидке збільшення обсягів продажу
•заохочення випробувати новий товар
•стимулювання купівель великих 
упаковок
•заохочення до повторних покупок
•зниження часових коливань попиту

•збільшення обсягів збуту 
•замовлення великих партій товару
•залучення нових дистриб'юторів
•розширення асортименту і номенклатури

•збільшення обсягу збуту
•стимулювання ефективності 
роботи підрозділів
•мотивація торгового персоналу
•підвищення кваліфікації персоналу
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Засоби стимулювання збуту

Торговий 
персонал 

фірми

Торгові 
посередники

Споживачі

• знижки
• безплатні зразки
• купон-сертифікат
• надання товарів на пробу
• призи
• залікові талони
• компенсації
• премія
• заохочення постійних клієнтів

• знижки
• організація конкурсів для дилерів
• організація з'їздів
• навчання та підвищення кваліфікації
• надання певної кількості безплатного товару

• премії найкращим працівникам
• додаткові відпустки
• організація відпочинку
• конкурси продавців
• моральне заохочення
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