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Из ценовых методов стимулирования продаж предприятия ООО «Строительный гипермаркет «Идея»
предпочитается метод стимулирования путем предоставления скидок.
Среди других скидок особое внимание заслуживают скидки для определенных категорий граждан, таких
как ветераны, инвалиды I, II групп, пенсионеры Скидки, предоставляемые на покупки товаров на
определенную денежную сумму, используются для увеличения трафика продаж.
В 2020 году проводилась акция с использованием купонов номиналом в 200 руб. с предложением вернуть
указанную на купоне сумму в случае покупки определенных товаров не менее, чем на 2000 руб., акция не
имела большого успеха и смогла лишь окупиться, не принеся никакой прибыли. Помимо этой кампании
использование купонажа не производилось .
Достаточно широко компанией используется метод натурального стимулирования продаж. Компания
активно использует подарки в качестве натурального стимулирования продаж.
Так же компания дарит своим клиентам брендированные сувениры- магниты с логотипом предприятия ООО
«Строительный гипермаркет «Идея» что так же может послужить дополнительным стимулом к совершению
покупки, может повысить уровень лояльности потребителей.
Данный метод стимулирования сбыта используется фирмой достаточно хорошо, но загвоздка заключается в
том, что большинство компаний- конкурентов дарит своим клиентам подобные подарки. Приведенные выше
основные конкуренты, все предлагают в подарок какие-либо бесполезные сувениры, а они могут повлиять
на совершение покупки, и подкрепить отношение к компании. Кроме того, магазин применяет различные
виды акционных предложений, таких как «Товар недели» со скидкой 30-35%, а также «2 по цене 1» и т.д. и
т.д.
Кроме того, в магазине действует еженедельная акция «Выгодная неделя». В рамках данной акции
клиенты магазина могут приобрести различные товары со скидкой от 25% до 50%.
Кроме того, на предприятии ООО «Строительный гипермаркет «Идея» действует акция «Секреты
экономии» на различные товары. Клиенты магазина могут получить дополнительную скидку на акционные
товары, кроме стандартной скидки, указанной в скидочных картах .
С целью привлечения максимального количества потребителей и стимулирования сбыта продукции в
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магазине представлена продуктовая линия собственного производства, которая способна удовлетворить
запросы даже самых требовательных покупателей. Товары собственной торговой марки предприятия ООО
«Строительный гипермаркет «Идея» – это продукция, которая создавалась специально по заказу ООО
«Строительный гипермаркет «Идея» для покупателей предприятия ООО «Строительный гипермаркет
«Идея», по самым доступным ценам и отличного качества. Товары этой марки производятся проверенными
и известными отечественными и зарубежными отраслями производства.
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