Obsługa klientów                                                              30.03.2020
Na podstawie podręcznika i poniższego tekstu proszę zrobić notatkę do zeszytu

1. Temat: Narzędzia promocji konsumenckiej

2. Temat: Narzędzia promocji handlowej i ich rola w zwiększeniu sprzedaży

Promocja konsumencka to narzędzie wykorzystywane przez firmy do budowania więzi pomiędzy marką a klientem oraz do wpływania na jego zachowanie. Narzędzia promocji konsumenckiej są różne w zależności od celu marketingowego, jaki chcemy osiągnąć. Mogą to być np. bezpłatne próbki, kupony, gwarantowane nagrody czy okresowe obniżki cen.
Są to wszystkie działania pozwalające marketerom nawiązać głębszą więź z klientem, która to w dłuższym okresie może wręcz przeobrazić się w „przywiązanie” do promowanej marki.
Pięć kroków do stworzenia skutecznej promocji konsumenckiej:
1. określ cel, jaki chcesz osiągnąć
2. stwórz prosty mechanizm zgłoszenia
3. stwórz prosty mechanizm zgłoszenia
4. wybierz nagrody
5. analizuj, testuj i wysyłaj
Promocja handlowa - działania polegające na wzmacnianiu skłonności nabywców, by dokonywali transakcji zakupowych. Działania te mogą być prowadzone na dwóch płaszczyznach, pośrednio przez producenta oraz bezpośrednio przez sprzedawcę.
Podstawowymi zadaniami producenta w promocji sprzedaży są:
· pomoc pośrednikowi w prowadzonej przez niego reklamie,
· szkolenie sprzedawców na temat oferowanych produktów, ich zalet, ale również podstawowych założeń firmy dotyczących obsługi klienta,
· stosowanie upustów cenowych w przypadku zakupów hurtowych,
· wyposażenie sprzedawców w środki promocji,
· zabieganie o odpowiednią ekspozycję produktów na półkach sklepowych pośrednika,
· nagradzanie wyjątkowo efektywnych sprzedawców.
Promocja wykorzystywana przez sprzedawcę wobec nabywcy finalnego nazywamy promocją konsumencką.
Zarówno promocja handlowa jak i konsumencka mogą być stosowane osobno jednak zazwyczaj występują jako działania uzupełniające się wzajemnie. Profesjonalnie wykorzystywane narzędzia promocji sprzedaży są w stanie czasowo zwiększyć popyt na dany produkt czy usługę i przyczynić się do budowania pozytywnego wizerunku przedsiębiorstwa.
W ramach promocji konsumenckiej możemy mieć do czynienia z następującymi sposobami:
· okresowymi promocjami cenowymi;
· gratisowymi próbkami, za którymi kryją się wszystkie rozdawane w punktach sprzedaży czy dołączane np. do magazynów darmowe małe ilości towaru lub czasowa możliwość korzystania z promowanej usługi (często taki zabieg stosują np. producenci oprogramowania);
· kuponami i bonami premiowymi, czyli, krótko mówiąc, certyfikatami traktowanymi jako substytut pieniądza, uprawniającymi posiadacza do nabycia danego towaru po obniżonej cenie;
· ofertami refundowanymi, innymi słowy: zwrotami części ceny, do których dochodzi po zakupie, a nie bezpośrednio w punkcie sprzedaży – poprzez przedstawienie producentowi dowodu zakupu klientowi refundowana zostaje część ceny produktu, za który zapłacił;
· pakietami promocyjnymi – ofertą kilku produktów opakowanych razem i sprzedawanych po obniżonej cenie (np. „dwa w cenie jednego”);
· bonusami lub prezentami, z którymi do czynienia mamy w sytuacji, gdy towar jest oferowany po wyjątkowo niskiej cenie lub za darmo. Bonus może przybrać formę prezentu znajdującego się wewnątrz opakowania produktu lub może być do niego dołączony;
· nagrodami dla najlepszych klientów – wyróżnieniami przyznawanymi w zależności od częstotliwości zakupów, ilości i wartości towaru nabywanego przez konsumenta;
· nagrodami dla stałych klientów, gdzie kupującemu oferowana zostaje wartość pieniężna lub rzeczowa za wierność określonemu producentowi;
· konkursami, loteriami czy grami z nagrodami, które są jednym z najczęściej wykorzystywanych narzędzi w kontekście promocji konsumenckich;
· ofertami wiązanymi, czyli dostępem do ciekawej oferty wynikającej ze współpracy pomiędzy co najmniej dwiema markami;
· promocjami krzyżowymi – wykorzystaniem jednej marki do promocji innej,
· [image: Ekartka ***uśmiechnięte pozdrowienia*** Boże Narodzenie, Kartki ...]czy prezentacjami i demonstracjami w punkcie sprzedaży.
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