Przygotowanie oferty

* Produkt a ustuga

Produkty czyli dobra to $rodki materialne stuzgce zaspokojeniu potrzeb,
posiadajgce okreslone cechy np. ksztatt, zapach, kolor, waga.

Ustugi sg to czynnosci swiadczone w celu zaspokojenia ludzkich potrzeb,

* Opakowanie i oznakowanie

Kazdy produkt, ktéry ma opakowanie, powinien by¢ odpowiednio
oznakowany. Oznaczenie ma informowac odbiorce o:

+ producencie, importerze lub innym podmiocie wprowadzajgcym
towar do obrotu

 danych umozliwiajgcych identyfikacje towaru

« innych elementach waznych ze wzgledu na charakter towaru (np. o
skfadzie produktu, zawartosci substancji niebezpiecznych,
dawkowaniu, ograniczeniach przy spozyciu)

* ilosci nominalnej produktu

Oznakowanie mozna nanosi¢ bezposrednio na produkt, na opakowanie, na
pojemnik, lub dotgczaé je w formie ulotki.

Dobrym uzupetnieniem oznakowania towarow sg kody kreskowe. Kody
kreskowe stuzg gtownie do jednoznacznej identyfikacji produktéw (kazdy
produkt ma swdj unikatowy kod) i przyczynia sie do sprawnej obstugi.

Znakowanie towardéw to rowniez nanoszenie symboli potwierdzajgcych
bezpieczenstwo produktdéw. Najbardziej popularny z nich to znak CE i
oznacza deklaracje producenta, ze wyrdb jest zgodny z wymaganiami
prawnymi.

Oznakowanie wyrobu musi:

« w petni informowaé nabywce o wszystkich istotnych danych

- zawieraC wymagane ostrzezenia lub informacje o ograniczeniach
« posiadac¢ instrukcje dotyczaca jego uzycia.
Obowigzek oznakowania towarow ma gtéwnie: producent i importer.

Na produkcie nalezy umiescic¢ napisy informacyjne w jezyku kraju, do
ktérego majg trafic.

Pozycjonowanie produktu

Pozycjonowanie polega na takim uktadaniu oferty i wizerunku produktu, a
takze catej firmy aby wykreowac jak najlepszy ich obraz wsréd klientow.



Polega na tym aby umysle klienta produkt bgdZ marka staty bardzo wysoko.
Pozycjonowanie bedzie polegato na takim pokazaniu produktu lub ustugi,
aby szczegdlnie wykazaé jego cechy, ktdérych nie ma konkurencja, korzysci
jakie daje produkt. Firma pozycjonujac swoje produkty ktadzie nacisk na
jakos¢ oraz cene, ktére majg wyrdzniac sie od konkurencji.

Strategie sprzedazy

Strategia sprzedazy to plan dziatan odnoszacy sie do sprzedazy i dystrybuc;ji
produktu lub ustugi. Proces strategii sprzedazy polega na prognozowaniu
sprzedazy i wyszukiwaniu nowych klientéw, planowaniu sprzedazy,
komunikacji z rynkiem, czyli informowaniu konsumentdéw o produktach i
ustugach, sprzedazy oraz obstudze posprzedazowej np. serwis, gwarancja,
obstuga techniczna, gromadzeniu informacji w celu analizy rynku.

Cena
« Co wzig¢ pod uwage ustalajgc ceny?

Ustalajgc cene nalezy wzig¢ pod uwage koszty, marze, popyt na produkt lub
ustuge, ceny konkurenciji, oczekiwania nabywcéw, budowanie pozycji na
rynku, pokonanie konkurencji, zwiekszenie udziatu w rynku.

+ Strategie cenowe

Przedsiebiorstwo moze wybrac¢ rozne strategie np.: ceny wysokiej czyli
skimmingu oraz ceny niskiej czyli penetraciji rynku.

Strategia skimmingu (market plus) to strategia ceny wysokiej - polega na
tym, ze przedsiebiorstwo ustalajgc ceny ustala je na wysokim poziomie,
czesto wyzszym niz u konkurencji. Wraz z wysoka ceng wysoka jest jakosé.
Zaletg prowadzenia takiej strategii jest szybki zwrot poniesionych naktadéw
na wyprodukowanie produktu. Wadg takiej strategii jest to, ze przycigga
tylko niewielkg czes¢ klientdw. Zazwyczaj sg to bogaci klienci, ktorzy sg
sktonni zaptaci¢ duzo za produkt bardzo wysokiej jakosci.

Strategia penetracji rynku (market minus) to strategia niskiej ceny - polega
na tym ze nowe produkty otrzymujg bardzo niskg cene. Zaletg tej strategii
jest przyciggniecie duzej ilosci klientdéw, nawet takich, ktorzy chca kupié na
prébe. Wadg tej strategii jest to, ze nalezy wyprodukowac bardzo duzg ilos¢
produktow, co niesie za sobg duze koszty. Zagrozeniem dla tej strategii jest
konkurencja, ktéra moze obnizy¢ ceny, a nasza firma tego zrobic juz nie
moze.



