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математическая формула, выражающая реальные связи между анализируе-

мыми явлениями.  

К методам детерминированного факторного анализа относят метод 

цепных подстановок, абсолютных и относительных разниц, метод логариф-

мирования и интегральный метод. Метод цепных подстановок является 

наиболее простым и универсальным. Он используется для оценки влияния 

факторов во всех типах детерминированных факторных моделей: аддитив-

ные, мультипликативных, кратных и смешанных (комбинированных). Этот 

способ позволяет определить влияние отдельных факторов на изменение 

величины результативного показателя путем постепенной замены базисной 

величины каждого факторного показателя в объеме результативного пока-

зателя на фактическую в отчетном периоде. 

При использовании метода цепных подстановок очень важно обеспе-

чить строгую последовательность подстановки, т. к. ее произвольное изме-

нение может привести к неправильным результатам. С ростом числа факто-

ров количество возможных подстановок растет в геометрической прогрес-

сии. 

Для устранения этого недостатка выполнено усовершенствование ме-

тода цепных подстановок. Перед осуществлением, так называемых подста-

новок, диапазоны изменения всех факторов и результирующего значения 

разбиваются на множество интервалов одинаковой величины. Например, на 

10, 100 или 1000 интервалов. Чем более мелкое разбиение, тем точнее будет 

результат оценки факторов. Затем осуществляется процедура цепных под-

становок, используя полученные дискреты изменения факторов, а вся про-

цедура подстановок повторяется многократно пока все полученные интер-

валы не будут исчерпаны. Для простых аддитивных моделей повышение 

точности метода незначительное, а вот для мультипликативных моделей, 

содержащих большое количество факторов, этот прием существенно со-

кращает погрешность оценки влияния фактора.  

Например, для того чтобы просчитать и увидеть погрешность влияние 

таких факторов, как выручка, налог на добавленную стоимость и себестои-

мость на рентабельность продаж, необходимо сначала определить количе-

ство интервалов, потом с их помощью определяется шаг разбиения этих по-

казателей на интервалы. Таким образом, на первом интервале значения – 

базисные, а на каждом последующем интервале суммируются шаг и значе-

ние предыдущего показателя. Затем по каждому интервалу методом цепных 

подстановок рассчитывается влияние выручки, налога на добавленную сто-

имость и себестоимости на рентабельность продаж, а потом по всем факто-

рам суммируются получившиеся значения. Конечные значения по каждому 

из показателей с разным шагом будут отличаться на величину погрешности 

влияния фактора. 

Качественное определение факторов производства и их влияния на по-

казатели эффективности дают возможность управлять факторами для поис-
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Sales promotion is one level or type of marketing aimed either at the con-

sumer or at the distribution channel. It is used to introduce a new product and to 
increase sales.  

Sales promotion is aimed at the consumer, the seller, the reseller. Suppliers 
want to get a discount on goods. To encourage customers they use coupons, bo-
nuses, distribution of free samples, contests, discounts etc. Their aim is to in-
crease the number of buyers. It is necessary to create better working conditions 
for shop assistants in order to improve the level of service. 

Sales promotion is any initiative undertaken by an organization to promote 
an increase in sales, usage or trial of a product or service. The most typical exam-
ples of sales promotions are: 

a) free gifts;  
b) discounted prices;  
c) vouchers and coupons.  
First, “RolfTreyd” used radio advertising to stimulate consumer demand. It 

did not have any effect. Then, the company tried encouraging consumers through 
SMS sending. There was a positive growth. It can be concluded that using the ra-
dio is not very effective in this case.  

In June two supermarkets prepared product bundles: a RitterSport chocolate 
bar and a packet of tea. Information about the offer was presented in a monthly 
promotional leaflet and sent through SMS. In June, sales increased two and a half 
times. In August, it returned to the previous level. In both supermarkets the sales 
increased. 

The company “RolfTreyd” should pay attention to the following. 
1. Consumer stimulation. It is important to use the Internet as a means of 

consumer’s stimulation. Internet marketing is important because increasing num-
bers of consumers conduct online search before they make a purchase.  

2. Suppliers stimulation. The analysis revealed that the “RolfTreyd” does 
not use any incentives for suppliers. Today it is very important to have a reliable 
supplier because of competition. 

3. Recognition of the company’s shop assistants. Employee recognition is 
aimed at improving the quality of customer service, developing professional 
skills, as well as encouraging employees to make proposals suggestions on vari-
ous activities of the company, e.g. service development and its improvement.  




