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Отмечено, что в условиях современного рынка молочная продукция сталкивается  
с высокой конкуренцией и изменяющимися предпочтениями потребителей. Подчеркнуто, 
что одним из эффективных инструментов продвижения является дегустация, которая 
позволяет не только продемонстрировать качество и вкус продукции, но и установить 
эмоциональную связь с потребителем. 
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In the conditions of the modern market, dairy products face high competition and changing 
consumer preferences. One of the effective promotion tools is tasting, which allows not only to 
demonstrate the quality and taste of the products, but also to establish an emotional connection 
with the consumer. 
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Дегустация помогает рассказать клиенту о преимуществах товара или компа-

нии, позволяет сразу же купить продукцию, которую потенциальный клиент совсем 
недавно только попробовал. Бесплатные дегустации часто используются как средст-
во стимулирования сбыта, выведения нового товара на рынок. Они результативны 
для недорогих товаров с коротким циклом покупки. Чаще товар предлагают проде-
густировать непосредственно в месте его продажи. 

Дегустации могут сопровождаться информацией о пользе молочной продукции, 
ее происхождении и способах производства. Это помогает потребителям лучше по-
нять, что они покупают, и может увеличить доверие к бренду. 
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Любой производитель вне зависимости от специализации и характера продукта 
заинтересован в том, чтобы сделать пути продвижения своего товара к потребителю 
более эффективными. Это особенно актуально для такого конкурентного рынка, как 
рынок молочной продукции. 

Наряду с традиционными инструментами, такими как телевизионная, печатная, 
наружная реклама, также широко используются дегустации в торговых точках. Осо-
бенно это актуально для таких категорий как йогурты, творожки, разнообразные ки-
сломолочные напитки. Использование этого метода позволяет, во-первых, выделить 
марку на стадии запуска среди конкурентов, а во-вторых, стимулировать пробные по-
купки. 

Дегустации можно сочетать с акциями, например, предложением скидок на про-
дукцию после дегустации или купонов на следующую покупку. Это может стимули-
ровать немедленное принятие решения о покупке. Проба продукта непосредственно  
в торговых точках является эффективной, поскольку позволяет познакомить потреби-
теля с продуктом непосредственно в том месте, где он его может купить, – это силь-
ный стимул к пробной покупке. А использование интересных креативных решений, 
например, оригинальные костюмы или речи промоутеров, механика общения с потре-
бителями и т. п. дает возможность оригинально выделить марку среди конкурентов. 

Дегустация решает несколько задач: знакомит потенциальных покупателей  
с брендом; стимулирует мгновенные дополнительные продажи; переубеждает скеп-
тиков и покупателей конкурентов; превращает в клиентов тех, кто только собирался 
выбрать товар и еще не определился, продукт какого бренда приобретет; помогает 
рассказать клиенту о преимуществах товара или компании напрямую и сразу же от-
работать возражения. 

Практика показывает, что люди склонны доверять личным впечатлениям,  
а, кроме того, эмоциональное восприятие товара играет первостепенную роль при 
принятии решения о покупке.  

Целей для проведения дегустации может быть несколько.  
– вывести на рынок новый продукт питания или торговую марку; 
– выявить вкусовые предпочтения аудитории; 
– определить наиболее популярный ценовой сегмент среди своих покупателей; 
– остановить снижение продаж; 
– сформировать лояльное отношение к бренду; 
– потеснить конкурентов на рынке. 
Для проведения дегустации рекомендуют выбрать несколько продуктов, обыч- 

но 4–6. Чтобы выявить предпочтения покупателей, подбираются однородные продук-
ты с разными вкусовыми оттенками. Для определения ценового сегмента останавли-
вают выбор на продукции, похожей по свойствам, но принадлежащей к разным цено-
вым категориям. Если же нужно отвоевать покупателей у конкурента, для дегустации 
лучше взять наиболее популярные товары, которые и так пользуются спросом.  

Дегустации обычно проводят в магазинах и в супермаркетах, где продается 
рекламируемая продукция. При наличии нескольких торговых точек рекомендуется 
проводить дегустацию во всех одновременно.  

Стойка или стол, где проводится дегустация, располагают в непосредственной 
близости от продвигаемого продукта для удобства покупателей. По времени реко-
мендуется выбирать дни и часы с наибольшей покупательской активностью. Наибо-
лее удачными считаются предпраздничные дни, в будни – четверг и пятница в ве-
черние часы – примерно с 16.00 до 20.00, а в выходные – с 13.00 до 17.00.  
Что касается работника, это может быть как один из сотрудников компании, так  
и временный персонал. 
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Современные технологии позволяют использовать дегустации для создания кон-
тента в социальных сетях. Участники могут делиться своими впечатлениями, фото-
графиями и отзывами, что увеличивает охват аудитории и привлекает новых клиентов. 

После проведения дегустации в первую очередь будет наблюдаться увеличение 
числа клиентов, а также новый продукт выйдет в положительную динамику. Дегу-
стация способствует повышению узнаваемости бренда, увеличению продаж и фор-
мированию лояльности потребителей. Дегустация предоставляет возможность полу-
чить обратную связь от потребителей о вкусе и качестве продукции. Это может 
помочь производителям улучшить свои продукты и адаптировать ассортимент под 
запросы рынка. 

Дегустация является мощным инструментом для продвижения молочной про-
дукции, который не только увеличивает продажи, но и способствует формированию 
долгосрочных отношений с клиентами. Эффективное использование этого метода 
требует тщательной подготовки, креативного подхода и активного взаимодействия  
с целевой аудиторией. 
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This article will use a real example to examine the competence of store consultants, their 
ability to properly interact with the client and select the product they need.  
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