Szerzej 0 promocji sprzedazy

| znowu temat kolejnego felietonu podguimi wszechobecny kryzys. Kopalnia
inspiracji. Bo, oto idzie nowy sezon, a wraz z miepewndc, jak bedzie wyghdata
sprzeda, czy punkty handloweddla swiecity pustkami, co dalej z segmentem developenski
Jedyne, co wiemy na pewno to,z@®wielkas¢ rynku ulegta zmniejszeniu Wahania kursowe
pozwalaj wprawdzie z optymizmem patrzea potencjalny zbyt w eksporcie, ale tylko
samobojca opieratby na tym strategonkurencji w bieacym roku. Kategos stolarki
otworowej dotykaly ja zatamania koniunktury. Jak pagtam, pierwszy na przetomie
wiekow, drugi zwazany z wejciem Polski do Unii Europejskiej, i towarzygzej temu
zmianie stawki podatku VAT. Sytuacje nigjednak analogiczne. Ridice tkwi w trzech,
kluczowych czynnikach: gbokasci spadku, skumulowanych mocach wytworczych i cgym
w rodzaju edukacji konsumenckiej.

Pierwsze pogorszenie na rynku, ktére miato miegs@dat temu mana nazwéa
delikatry korekt kursu, jaki obrata bram. Firmy o obrotach (z wyjkiem przedsibiorstw
panstwowych) rzdu kilkudziesgciu miliondw sprzeday nalezaty do rzadkéci. A konsument
niespecjalnie poruszatesiv zawitcsciach produktu. Zaga, jaka miata miejsce na rynku
poczawszy od maja 2004 roku, byta tatwa do rozszyfromam zwizku z tym nie tak
grozna jak p przedstawiano. Po prostu zdecydowangksac¢ sprzeday rocznej
skumulowata s w pierwszych miegcach roku i wystarczyto zabezpiec¢ayochs gotowki,
aby spokojnie przeczekalo kolejnego gywienia, ktére wynikato z naturalnej pojensco
biznesu. Obecna sytuacja ma niestety niewiele wggol z poprzednimi przypadkami. W
jednym czasie zbiegtygbowiem przeréne negatywne czynniki jak ,przegrzanie segmentu
developerskiego, ogéldaiatowy kryzys i zwazane z tym zatamanie eksportu, spadek
optymizmu i realnych dochoddw spotefigewva i, 0 dziwo, organizacja przez Palgkuro
2012, ktore to wydarzenie, co jest wielce prawdaboe, zmieni struktgrwydatkdw w
catlym sektorze budowlanym w kierunku budowy drogstaw i temu podobnych elementow
krajowej infrastruktury. Warto dodalo tego ogromne, pogkszane co roku, moce
produkcyjne naszych producentow, ktérym trzeldele d& upust, bo w przeciwnym razie
koszt wytworzenia niebezpiecznie wane. A konsument? Tguz nie jest ten sam co
dawniej. Lepiej wyedukowanygwiadomy potrzeb, rozwijagy w sobie nie tylko motywacje
podstawowe, ale tak te spoteczne i zazane z samorealizacjZ taky oto sytuagg mamy do
czynienia w chwili obecnej. Nie ma czego zazdi@

Tak czy siak, trzeba poczynprzygotowania do nowego otwarcia, sprobéwapc¢

odpowiedna pozyck i sprobowé wzia¢ jak najwkkszy kawatek tortu, a w zasadzie torciku.



Zarzadzanie w sytuacji kryzysu gospodarczego to temst@iny i wielovatkowy. Przy
okazji bardzo specyficznye zaclgcam do poznania jego wszystkich tajnikow. W krétkim
felietonie nie mam szangeby zaprezentowtadzne jego aspekty (clkdgak skgniecie
Paistwo do poprzednich numerow FB, to ten temat byjoruszany). Dlatego ze¢ym
razem skumi sic na jednym, jedynym elemencie zgizania w zakresie marketingu i
sprzeday. Szczegodlnie wanym dzg, a przy okazji wzbudzagym méj wewntrzny sprzeciw
wobec tego, co proponowata brarstolarki od pocgku swojego odrodzenia. Bzmowa 0
promociji sprzedsy.

Wokot tego nargdzia promocyjnego narosto wiele nieporozuiinpeawdopodobnie
wynikajacych z braku wiedzy i umigjnosci. Przez wiele lat pracy w brayobserwowatem
nazywo jak promocja sprzedg, inaczej zwana uzupetnagh bywata stosowana. W stolarce
otworowej s¢gneto to absurdu. Bo wkamie czyns takim jest utrzymywanie 40% rabatu przez
wigksz czes¢ sezonu, lub inne dziatania typu ,krakowskie targ zadnej, innej kategorii
poziom rabatowania na poziomie detalicznym niagasstakich poziomoéw. Co wiej,
wedtug mojej wiasnej teorii, tak pospolite i wyddalay sk niegrazne narzdzie
marketingowe stoi (jako jedna z kilku) za turbul@nai w jakie brana wpada, szczegolnie
jezeli wezmiemy pod uwag takie wskaniki jak rentownd¢ sprzeday i relacg ceny do
jakasci. Co pomylelibyscie Pastwo gdyby w momencie zakupu nowego modelu Meraedes
sprzedawca zaproponowat Wam rabat w wysokpotowy ceny wyjciowej? Pierwsze co
przychodzi na mgl to obawa co do ukrytych wad lub nawet oryginatidowaru. A dlaczego
miatoby by inaczej w przypadku okien i drzwi? Nie ma powodpust stat si integralm
czgscia ceny i swoistego rodzaju zabawandlova. Stracit jednak pierwotne wdaiwosci i
przeznaczenie. Skoro tak, to przydatsochy wiedzy na ten temat. Tym bardzigg
wyrafinowane techniki promocyjne mgy¢ kluczem do skutecznego konkurowania w
trudnych czasach.

Skuteczna promocja sprzegiazmienia, rzecz jasna, relageny do jakéci w
postrzeganiu konsumenta i jest zgtgldo decyzji o zakupie. Natychmiastowym efektem
uzycia tego nargdzia powinien by pozytywny wptyw na warta@& i wolumen sprzedsy.
Generalna zasada mowiszae skuteczn@ promocji mierzy si poziomem sprzedg, ktora
ustabilizuje si po okresie promocyjnym. Po automatycznym ,dolenproyjnym” powinna
si¢ ustabilizow& na poziomie wyszym anteli byta przed uruchomieniem dziatania. To co
jednak najwaniejsze, a 0 czym zazwyczaj zapominamy, to wpltytyalzacji sprzeday na
diugookresow wartas¢ kapitatu marki. Promocja sprzeggest elementem zestawu

promotion-mix, poprzez ktére przedsiorstwo komunikuje siz otoczeniem. Podobnie jak



reklama, sponsoring, udziat w targach, czy dzialanzakresie Public Relationszéé
wspomniane naezizia maj wptywat na reputagj firmy i jej produktow, dlaczego wt
promocja sprzedy miataby ten wizerunek niszaZy Nie ma uzasadnienia.

Wigkszai¢ producentow i innych oséb zazianych ze stolaikjest przekonanych o
tym, ze jedynym motywatorem dla konsumentow jestna cena. | to jest wiaie bhd, ktory
maozna by okréli¢ jako fundamentalny. Albowiem skion§tokonsumenta do zakupu jest
réwniez powiazana ze zvekszory wartagscia dodan. Podobnie rzecz sima z celami, jakie
maozemy osagna¢. Poza wzrostem sprzega mamy w zasigu rowniez m.in.:

» Penetrag wsrod nowych aytkownikow lub poprzez nowy produkt

* Tzw. loading na poziomie sprzegedetalicznej

* Wzrostswiadomaci marki

* Przegcie wytkownikow konkurencji

» Zwigkszenie spoycia

o Zakup powtdrny, czyli zatrzymanie klienta (cel t@rkategorii stolarki ma swoj
odpowiednik w obszarze rekomendacji)

» Konwersg odbiorcow, czyli zmiagich struktury pod &em profilu

W ramach nargdzia mamy take do dyspozycji Szereg rozygen na poziomie wizualnego

merchandisingu, czyli specjalnej komunikacji naipore punktu sprzeds.

Dlaczego promocja typu ,waédodana” jest lepszym nadziem anteli
prymitywne obrnienie ceny? £ku temu przynajmniej dwa powody, nazwijmy je
merytorycznymi i jeden, ktory nioa okréli¢ jako biznesowy. Po pierwsze, nie reduku;j
ceny nie narsamy st ha zmiar percepcji klientéw odrimie jakaci naszych produktéw.
Druga kwestia to wszechobecna marka. Uzupejoigjodukt na przyktad w rozezania
antywtamaniowe i zachowag cerg towaru standardowego, mamy #iwos¢ wzbogacenia
skojarzé wtasnie o bezpieczestwo. Rzecz bezcenna. Nie deprecjonujemy kapitaitkina
wrecz go zwekszamy. Innowacyjn tej brarty pozwala na ksztattowanie mechaniki
promocyjnej na wiele sposobdw. Warto z tego skdeéyisobudowywd marke w
postrzeganie jej jako cieptej, cichej, nowoczeste] Powod biznesowy jest przyziemny i
stricte dotyczy realizowanej finalnie nigir Obnizka ceny to strata na nigrjednostkowej
doktadnie w takiej wysoki jak poziom rabatowania. Ktaniagdrademarketing i
wspotpraca z dostawcami. Ciepta ramka w standardzietez samoczyszegy pakiet
szybowy to ciekawa propozycja dla klienta. Czy \mystajca nie wiem, ale na pewno

kosztami promocji mma s¢ podzielt z partnerem handlowyrRiotr Lutek



