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STRATEGII DE PROMOVARE A PRODUSELOR INDUSTRIALE

Prin strategii de promovare a produselor se subintelege ansamblul de actiuni demarate cu scopul
de informare si atragere a unui numar cat mai mare de clienti potentiali care ar fi satisfacuti de produsele
promovate acoperindule necesitétile.

In conditiile actuale ale dinamismului economico-social, prezenta cu succes a unei intreprinderi
pe piatd este din ce 1n ce mai dificild. Concurenta este foarte puternica in marea majoritate a domeniilor
de activitate, astfel incat pentru a supravietui si a se dezvolta, entitatea trebuie si-si elaboreze o strategie
de promovare a produselor sale. Pentru realizarea strategiei intreprinderea trebuie sd comunice cu piata,
trebuie sa-si informeze potentialii clienti despre existenta ei, despre modalitdtile in care produsele pe care
le ofera pot intra in posesia acestora. Intocmirea unei strategii de promovare nu se poate realiza fard o
viziune unitard asupra tuturor componentelor mixului de marketing (politica de produs, politica de pret,
politica de distributie, politica promotionald).

Promovarea reprezintd procesului de comunicatie al intreprinderii cu consumatorul, prin care
aceasta folosind un ansamblu de metode si tehnici specifice incearcd sa influenteze comportamentul
clientilor sai actuali si potentiali in vederea obtinerii unor rezultate cat mai bune (profituri) pe o perioada
cat mai lunga de timp.

Existenta mai multe metode si tehnici de promovare a produselor.

Publicitatea: includem aici reclamele prin mass-media (TV, radio, reviste, internet media),
afisele stradale, reclamele plasate in cluburi si restaurante, in mijloace de transport, flyere in locatiile
impartite In zone cu trafic intens, etc.

Publicitatea TV §i in reviste tiparite, se potriveste consumatorilor traditonalisti, de varstd medie
sau fnaintata.

Publicitatea pe internet are mai multe avantaje in cazul unei strategii de promovare:

- posibilitatea unei targetari optime, insemnand un impact ridicat raportat la numérul de vizitatori;

- costredus;

- poate mai simplu s ofere celor interesati si informatie detaliatd de specialitate, din acest motiv se
presteaza foarte bine si cand vizeaza clienti juridici;

- flexibilitate practic nelimitata in privinta modului de abordare.

Publicitatea pe internet are si unele dezavantaje:

- Fenomenul banner blindness-fenomenul reprezinta tendinta vizitatorilor de pagini Web de a ignora
bannerele publicitare;

- Blocarea publicitatii (Ad-Blocking)-reprezinta blocarea reclamelor online, de obicei a imaginilor
confinute de acestea §i se poate realiza cu ajutorul unor programe speciale create pentru a impiedica
afisarea reclamelor pe paginile Web;

- Conexiunea la internet a audientei.
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Vanzarile promotionale in cadrul unei strategii de marketing: poate fi la fel de bine considerata o
strategie de pret, din punct de vedere al mesajului, constituie o strategie de promovare. Merita folosita
atunci cand se doreste si se poate astfel obtine o crestere rapida a vanzarilor, sau cand lansdm un produs
nou. Nu ar trebui de abuzat cu “vanzdrile promotionale”, deoarece clientii se obisnuiesc si s-ar putea
considera, intr-un fel, pacaliti.

Blogurile si newsletter-cle electronice ocupa un loc important in cadrul unei strategii de promovare:
ofera avantajele unei informatii detaliate, mereu actualizate, si ale unui impact emotional puternic (in special
prin stilul informal, cald ce poate fi sustinut sau abordat si prin marturiile clientilor multumiti). Aceste
instrumente au capacitatea de a fideliza clientii si de a creste valoarea medie a vanzarilor per client. Blogul, In
plus este si un excelent mijloc de a aduce clieti noi.

Magazinul virtual - o afacere mica, profitabild care poate fi demarata la domiciliu

81% din cumparatorii de bunuri sau servicii (orice fel de bunuri sau servicii) isi cautd mai ntai
produsul dorit pe Internet.

Iar aceste cifre arata un lucru evident pe care il intuim de fapt cu totii. Anume ca o parte importanta
din viata noastrd s-a mutat practic pe internet de o maniera pe care nimeni nu o anticipa in urma cu doar 10
ani, dar care ne-a schimbat din temelii modul in care ne informam, socializam sau ne facem cumparaturile.

Principale dezaventaje mentionate de utilizatorii acestor mijloace de promovare se indica:

- evaluarea dimensiunilor auditorului;

- determinarea timpului de ascultare;

- orientarea desfasurarii in profil teritorial;
- structura auditoriului pe specialisti.

Un rol important in cadrul actiunilor de promovare a bunurilor industriale il au targurile si expozitiile.

Eficacitatea folosirii unor astfel de mijloace promotionale este conditionatd indeosebi de localizarea
geografica si amplasarea in complexul expozitional, vizibilitatea asigurata, sistemele de iluminat, domenile
stabilite, posibilitatea de individualizarea a fiecarui produs.

Promovarea vanzarilor are menirea de a creste vanzarile pe un timp scurt.

Constd intr-un ansamblu de instrumente specifice folosite pe termen scurt destinate sa stimuleze
achizitionarea mai rapida sau intr-un volum mai mare a unor produse de catre clientii industriali.

Trasaturile esentiale ale promovarii vanzarilor:

- Caracterul direct, imediat, concret;

- Prezenta unui avantaj, adaos, a unui supliment;

- Caracterul efemer;

- Caracterul exceptional si neobisnuit;

- Legdtura sa cu celelalte componente ale mixului de marketing.

- Se folosesc o serie Intreaga de instrumente de promovare a vanzarilor;
- Reducerea de pret in anumite perioade;

Acordarea de produse suplimentare clientilor in functie de cantitatile cumpérate sau de termenul
de achitare a facturilor.

In timp ce misiunea si obiectivele intreprinderii pe termen lung pot rimane neschimbate,
strategiile de promovare evolueazd permanent, adaptindu-se schimbarilor aparute la fiecare din
urmatoarele nivele:

1. nevoile consumatorilor — ceea ce trebuie satisfacut;

2. grupurile de consumatori — cine este satisfacut;

3. tehnologiile si metodele folosite — cum sunt satisfacute nevoiele.
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