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WSTEP

Przeobrazenia gospodarcze w Polsce zmierzaja do stworzenia struktury rynkowej
wzorowanej na rozwinietych systemach gospodarki kapitalistycznej. Rozwdj
sektora prywatnego i wzrost konkurencji na rynku sprawia, ze dziatanie
podmiotow gospodarczych odbywa sie w warunkach niepewnosci. Zmusza to
firmy do bardziej elastycznego dziatania i wiaze sie czesto z koniecznoscia
usprawnienia proceséw podejmowania decyzji marketingowych.

Powodzenie firm dziatajacych na rynku zalezy nie tylko od rozpoznania cech
nabywcéw i ich potrzeb oraz dostosowania do nich wtasnej oferty zaréwno pod
wzgledem jakosci i ceny, jak i warunkow i miejsca zakupu, ale i od statego
komunikowania sie z nabywcami poprzez strategicznie ukierunkowana i
realizowana promocje. Z jednej strony dostarcza ona nabywcy informacji o
ofercie, korzysciach z nig zwigzanych oraz ulatwia dokonanie wyboru produktéw
najbardziej wtasciwych do zaspokojenia odczuwanych lub pobudzanych przez
promocje potrzeb, z drugiej zas$ strony, poprzez konkretne zachowania nabywcow,
daje firmom informacje utatwiajace podejmowanie decyzji rynkowych.

Rosnace znaczenie promocji w dziataniach przedsiebiorczych i innowacyjnych
firm, a takze w uzyskiwaniu przewagi nad konkurentami wigze sie z koniecznoscia
opracowywania kompleksowych strategii dzialania w tym zakresie.

Przedmiotem badan niniejszej pracy jest strategia promocji Autoryzowanego
Salonu Era GSM znajdujacego sie w Bielsku Bialej w supermarkecie Hipernowa.
Mimo, ze rynek sprzedazy telefonow komdérkowych w Polsce jest w fazie
dynamicznego rozwoju, firmy zajmujace sie sprzedaza telefonéw komorkowych
ciagle jeszcze nie doceniaja znaczenia zintegrowanych dziatan marketingowych a
zwtaszcza tych zwigzanych z promocja, kierujgc sie gtownie witasnym
doswiadczeniem i intuicja.



Celem poznawczym pracy jest okreslenie istoty i roli promocji w dziatalnosci firmy
oraz jej miejsca w strategii marketingowej, celem zas praktycznym jest
opracowanie kompleksowej strategii promocji firmy Autoryzowany Salon Era GSM
na podstawie zgromadzonych informacji.

Z uwagi na specyfike produktéw oferowanych przez badana firme i charakter
podejmowanych przez nabywcdéw decyzji, przyjeto teze, ze sprzedaz osobista
stanowi kluczowy element strategii promocji jednakze przygotowanie programu
promocji wymaga stworzenia kombinacji wszystkich instrumentéw promocji
uwzgledniajacej ich wage i wzajemne relacje.

Praca sklada sie z czterech rozdziatow.

Rozdziat pierwszy, oparty na Zrddtach literaturowych wyjasnia pojecie i znaczenie
pPromocji.

Rozdziat drugi opisuje poszczegolne instrumenty strategii promocji oraz
prezentuje powigzania miedzy promocja a pozostatymi elementami strategii
marketingowej firmy.

W rozdziale trzecim dokonano analizy wewnetrznego potencjatu firmy
Autoryzowany Salon Era GSM oraz jej otoczenia rynkowego i na podstawie
uzyskanych informacji przeprowadzono analize SWOT stuzaca ocenie sytuacji
firmy i okresleniu jej pozycji strategicznej. Przedstawiono takze cele dziatania
firmy oraz diagnoze aktualnej sytuacji firmy w zakresie dziatan zwiazanych z
segmentacja rynku i kompozycjq instrumentoéw marketingowych.

Rozdziat czwarty obejmuje proces opracowywania programu promocji badanej
firmy na podstawie zebranych informacji, w kolejnych etapach od okreslenia
celow i adresatow promocji oraz projektu przestania, poprzez stworzenie
optymalnej kompozycji instrumentéw promocji z uwzglednieniem ich znaczenia i
wzajemnych powigzan oraz ustalenie wielkosci budzetu przeznaczonego na
promocje, az do zaprezentowania metod pomiaru wynikow przeprowadzonych
dziatan promocyjnych.

To jest gotowa, obroniona praca. Gdyby chcieli Pafistwo zleci¢ napisanie zupetnie
nowej pracy, to zapraszamy na strone pisanie prac - sprawdzony serwis!
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