
400 
 

Список использованных источников 
1. Бузырев, В. В. Основы ценообразования и сметного нормирования в строительстве / В.В. Бузырев, 

А.П. Суворова, Н.М. Аммосова. – М.: Феникс, 2017. – 256 c. 
 
 
УДК 331.28 

РОЛЬ РЕКЛАМЫ В ТОРГОВЛЕ 
 

О.С. Чмыхун, Э.В. Корево, 3 курс 
Научный руководитель – Ю.О. Тихоновская, магистр экон. наук 

Полесский государственный университет 
 
В настоящее время развитие рекламы привело к тому, что рекламная деятельность трансфор-

мировалась в особый социальный институт, который обеспечивает общественную потребность в 
рекламных услугах [1]. 

Из мирового бизнеса давно известна сила и роль рекламы. Прежде всего, реклама несет в себе 
информацию, которая обычно представлена в сжатой, художественно выраженной форме, эмоци-
онально окрашенная и доводящая до сознания и внимания потенциальных покупателей наиболее 
важные факты и сведения о товарах и услугах [2]. 

В современных экономических условиях ни одно коммерческое предприятие не может успеш-
но вести дела без рекламы в том или ином виде. 

Большой поток рекламы не может не оказывать воздействие на человека. Таким образом, мож-
но выявить некоторые особенности психологического воздействия рекламы на потребителей: 

- способность привлечь внимание читателей – заголовком, телезрителей - видеорядом; 
- воздействие на эмоции потребителей рекламы; 
- сила воздействия на поступки и решения (желание непременно купить данный товар); 
- необычность, нестандартность, новизна представления рекламы, проявляющаяся в желании 

досмотреть рекламу до конца. 
«Таким образом, реклама как бы подсознательно управляет желаниями и поступками человека; 

часто рекламируемый товар прочно запоминается, и, когда встает вопрос о покупке того или ино-
го товара, то чаще всего мы покупаем именно то, что рекламируют по телевизору и не только». 

В то же самое время не вся реклама эффективна и оказывает желательное воздействие на чело-
века. 

У человека существует система установок, стереотипов, через которые можно и нужно форми-
ровать образ, причем, в совокупности с изобразительно-выразительными средствами языка. Ре-
клама достигнет цели лишь в том случае, если при её создании будут учитываться особенности 
человеческой психики. Общепринятой моделью восприятия рекламы принято считать AIDMA 
model**, подразумевающую следующую цепочку «Внимание-Интерес-Желание-Мотив-
Действие». 

Прежде всего, реклама должна привлечь внимание потенциального потребителя, которое мо-
жет быть как произвольным, так и непроизвольным. 

Восприятие рекламы и отношение к ней меняются по мере взросления человека и приобрете-
ния им жизненного опыта. Более критично к ней относятся люди  среднего и старшего возраста. 

Реклама в равной степени для каждого имеет значение при выборе товаров и услуг, но люди 
младшего возраста воспринимают рекламную информацию подсознательно, а более взрослые – 
намеренно следят за выходом новинок в рекламных роликах. 

В любой рекламе важно воздействовать на потребности потребителя: для отдельного человека 
актуальна возможность сэкономить деньги, время или усилия, а для предприятий - увеличить при-
быль или снизить издержки. 

Всякое воздействие содержит в себе элементы внушения и убеждения, но в разных пропорциях. 
Перед проведением активной акции следует добротно подготовить человека рядом подводящих 
предварительных бесед с тем, чтобы последующее акцентированное воздействие не явилось для 
него неприятной неожиданностью. 
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Главным фактором успеха организации является персонал. Так же не мало важно, чтобы пер-

сонал был замотивирован, иначе это скажется на результатах производства. 
Готовность и желание человека качественно выполнять свою работу являются одними из ос-

новных факторов успеха деятельности организации. Человек – не робот и в некоторых случаях для 
него работа рутинна и желание выполнять ее практически равно нулю [1, с. 144]. 

Путь к продуктивному управлению человеком лежит через понимание его установок, жизнен-
ных и моральных ценностей. 

Так же важно узнать о потребностях человека, а именно – о духовных. Для большинства людей 
большую роль играет то, чтобы получать удовлетворение на своем рабочем месте. Интересы и 
увлечения так же преобладают в том, как качественно человек будет выполнять свою работу. 

Таким образом, мотивация – это психофизиологический процесс, который под действием 
внешних или внутренних факторов, стимулирует у людей желание заниматься той или иной дея-
тельностью.  

Для того, чтобы понять эти установки и ценности в организации можно провести анкетирова-
ние, опрос или наблюдение [2, с. 589]. 

При проведении анкетирования или опроса огромную роль играет комплекс правильно состав-
ленных вопросов:  

- для начала при составлении анкеты необходимо начинать с более легких вопросов. Для более 
точных результатов следует учесть все возможные варианты ответов; 

- формулировать вопросы необходимо максимально коротко и понятно; 
- вопросы не должны затрагивать честь и достоинство человека. 
В ходе наблюдения за подчиненными, руководитель может выделить для себя одного или не-

скольких рабочих, чтобы поручить им ту работу, с которой они справятся лучше и для них это бу-
дет тоже своего рода мотивацией. Кроме выбора того, кто лучше подойдет для выполнения той 
или иной задачи, руководитель может и сам понять, что можно предложить подчиненным для их 
дальнейшей мотивации. 

Итоги анкетирования, опроса или наблюдений помогут руководству лучше узнать свой персо-
нал и если нужно, то улучшить рабочие места для повышения эффективности работы персонала. 

Но в то же время необходимо учитывать, что мотивация может видоизменяться, могут появ-
ляться новые ценности. К примеру, у сотрудника появляется семья, и теперь он заинтересован в 
том, чтобы дать образование детям. 

При составлении плана мотивации все это необходимо учитывать и делать охват всех возраст-
ных категорий. Так же руководителю необходимо понимать для чего он мотивирует человека, что 
хочет получить в результате. 

Так как мотивация - явление социальное, то она должна получить и социальное признание[3]. 
Например, человек работает в престижной фирме и получает значимый статус в обществе и 

вместе с этим и моральное удовлетворение, что и является одним из основополагающих факторов 
эффективной работы. 

Помимо этого необходимо дать понять человеку, что он очень значим в организации и его труд 
необходим. 

Огромный вклад в мотивацию дает успех, ибо люди с самого детства мечтают быть успешны-
ми, иметь хороший достаток, уютный, современный дом и статусную машину. Из этого следует, 




