Dlaczego produkt potrzebuje promocji?

W dzisiejszych czasach w warunkabardzo silnej konkurencji nie
wystarcza tylko dobry produkt gedawany po korzystnej cenie. Do
osigniecia sukcesu na rynku konieczne jest przekazanie informacji o danym
produkcie oraz przekonanie konsumenta do jego zakupu. Dlatego w tym celu
wykorzystywana jest promocja, czyli dziatania informacyjne i propagandowe.
W sytuacji, gdy na rynku pojawia ¢siwiele podobnych produktow,
przedsgbiorca musi dostarcZykonsumentom informacje charakterymg dany
produkt, okréli¢ jego zalety, korzici zwiazane z nabyciem w poréwnaniu
z korzyéciami oferowanymi przez konkurentow i wskazaiejsce gdzie produkt
jest dosgpny w sprzeday. Takich informacji jest dto, dlatego cgsto klient ma
trudnaci z dokonaniem wyboru. Deeja 0 zakupie to odpowiédha pytanie:
czy kupt akurat ten produkt?, za mkere?, gdzie i kiedy mzna tego zakupu
dokon&?. W zwiazku z tym informacje przekazywane przez przgasicow
musz, dotyczy¢ réwniez miejsca, w ktorym konsumenci dokopaakupow.
Dobra, doktadna informacja o punkcie sprzgdaptywa na pozytywa opinie
konsumentow, powodujeze klient dokonuje wyboru, akurat tego punktu
sprzeday. Znajoma¢ sklepu mae by czynna i bierna. Czynna znajo#do
wystepuje wowczas, gdy po padju decyzji o zakupie wiemy w ktorym
miejscu zostanie on zrealwany. Natomiast bierna wygiuje wowczas, gdy
dopiero po ustyszeniu nazwy sklepu przypominamy sobie 0 jego istnieniu.
Dlatego promocja ma na celazénie do uksztattowania §od konsumentéw
czynnej znajomsxi sklepu.

Wazng role w promocji danego produktu odgrywa reklama. Jest to pfatna,
masowa forma przekazywania informacji doyozch produktu. Celem reklamy
jest ksztaltowanie pozytywnego wyobemia o produkcie i firmie oraz
kreowanie potrzeb $v0d konsumentoéw. Reklama w prasie, radiu, telewizji
silnie wplywa na konsumenta i powodue, dany produkt sprzedawany jest w
wiekszych ilgciach.

Inng formg promocji jest sprzeda osobista polegaga na rozmowie
sprzedaowej midzy sprzedawg i kupupcym. Sprzedawca w rozmowie
informuje klienta o zakach produktu i korziciach ptyracych z dokonanego
zakupu. Taka forma sprzegdamaze zaistnié w punktach sprzedg detalicznej
lub sprzeday akwizycyjnej. Jest ona najstarszym i bodaj namegszym
srodkiem promocji. Fachowo, dobra organizacja, uprzejsio, wdzik to
nieodzowne cechy dobrego sprzedawcy.

Promocja sprzedst czyli pozareklamowe tedlki aktywizacji sprzeday
zwigkszap u nabywcy ché zakupu. Stosowana jestdgisle okr&lonym czasie,
miejscu dz¢gki czemu wzrasta atrakcyjh® produktu. Podstaway cecha
aktywizacji sprzeday jest oferowanie konsumentom o#lmmych korzyci o
charakterze materialnym. Me to by sprzeda premiowana upominkiem,



obnizenie ceny, konkursy, loteria, testowanie produktu. Promocja spizeda
moze by stosowana réwniewobec sprzedawcow lub frednikéw, aby skiordi

ich do wikszej aktywnéci.

Innym narzdziem promocji jest public relations, czyli kontakty i stosunki
przedstgbiorstwa z otoczeniem. D#ania w tym zakresie prowagzdo
organizacji spotk@ wyktadéw, odczytdw. Przeddiiorstwa utrzymuj kontakty

z prag, radiem, telewizj oraz wysgpuja W roli sponsoréw imprez sportowych,
muzycznych itp. Korz§cia dla przedsibiorstwa wyst¢pujacego w roli sponsora
jest uksztattowanie i utrwalenpozytywnego wizerunku firmy

Podsumowujc promocja jest bardzo waym elementem wspoétczesnego handlu
| przeds¢biorczaici. Dobrze zaplanowane i przygotowane dziatania promocyjne
prowadz do sukcesu. Promocja prowadzi do wzrostu wigkasprzeday,
wzrostu wielkdci obrotow punktow sprzedg lub przedsibiorstw. Przyciga
uwag i budzi zainteresowanie konsumentow. Naklania do stkmego
dziatania. Ksztattuje opinie o produkcie.

Nauczyciel przedmiotbw ekonomicznych w Zespole Szkdt Technicznych w  Turku
ul Milewskiego 3b Baena Nowotny.



