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Duza konkurencja na sklepowej pétce spowodowata, ze firmy i marki siegaja po rozne chwyty trade
marketingowe, zeby wyréznic produkt sposrdd innych, podobnych. Jednym ze sposobow walki
z konkurencjg jest generowanie dodatkowych korzysci dla klienta, na przyktad przez zwiekszanie
pojemnosci produktu lub doktadanie gadzetow.

Sprzedaz i Swiadomos¢ marki w gore
Rola gadzetu reklamowego dotaczonego do produktu
jest oczywista — ma zwiekszac sprzedaz i budowac po-
zytywne postrzeganie marki. - Wiele firm wykorzystu-
je darmowe prezenty jako sposéb na uzupetnienie wi-
zerunku firmy i wyraz zyczliwosci wobec zardwno wia-
snych jak i potencjalnych klientdw — moéwi Grzegorz
Kempa, Dyrektor Handlowy w firmie Kulik. - Darmowe
upominki przy produktach maja za zadanie wzmocnic
w klientach pozytywnga postawe wobec marki, two-
rzy¢ sie¢ pozytywnych z nig skojarzen, a co za tym idzie
pomac budowac nawyk kupowania danego produk-
tu. Dodatki promocyjne do produktéow jako wartos¢
dodana wyrézniajg produkt wirdd konkurendji, w kon-
sekwendji rosnie zainteresowanie klientdw oferowa-
nym produktem i zwigksza sie prawdopodobieristwo
siegania po ten produkt przez szersza grupe odbior-
cow — tlumaczy Grzegorz Kempa.
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Oprocz dziatan typowo wizerunkowych i sprzedazo-
wych gadzety pozwalaja takze zdoby¢ nowego klien-
ta, ktéry decyduje sie na zakup nowego produktu tyl-
ko ze wzgledu na wartos¢ dodang w postaci gadze-
tu. - Czesto atrakcyjny produkt, ktory wyrdznia design,
kolorystyka, czy funkcjonalnos$¢, jest w stanie skusi¢
nowego klienta i zacheci¢ do kupna nowego produk-
tu — moéwi Patrycja Mackowska, Manager Dziatu Han-
dlowego Fortress Gifts.

Gadzet na kazda okazje

Gadzety reklamowe wykorzystywane s3 w bardzo wie-
lu strategiach marketingowych, poniewaz spetniaja kil-
ka istotnych funkdji sprzedazowych i marketingowych.
- Prezenty dotaczane do produktow najczesciej wpro-
wadzane s3 po to, by wzmocnic wyraz kampanii re-
klamowych prowadzonych za pomoca wielu kanatow
jednoczesnie, a takze by uzupetnic sposdb komuniko-
wania marketing miksu — méwi Grzegorz Kempa - Fir-
my decyduija sie na obdarowanie klientéw upomin-

kami wprowadzajac nowy produkt na rynek, po zmia-
nie formuty produktu, by wznowic zainteresowanie
nim. W ciekawy sposéb dziataja np. producenci ptat-
kéw $niadaniowych. Wykorzystuja oni wiedze o swo-
ich klientach i procesie zakupu, w ktérym rodzic ptaci
za platki, ale pozwala dziecku decydowac o tym ktdre
platki kupi; najczesciej w koszyku ladujg wiec te z atrak-
cyjna zabawka - ttumaczy Grzegorz Kempa. Gadze-

ty dobierane sa takze do produktéw w ramach akgji te-
matycznych, okazjonalnych, np. z okazji Bozego Naro-
dzenia, Walentynek czy Dnia Matki.

Nietatwy wybor

Dobdr gadzetu reklamowego w kontekscie szerokiej
kampanii sprzedazowej jest sprawa niezwykle istotng

i wymaga gruntownej analizy. - Dziatania promocyj-
ne polegajace na dotaczeniu do kawy gadzetu, nie na-
lezg do najtatwiejszych, gdyz trudno trafi¢ w gust kon-
sumentéw — méwi Bartosz Orszulak, Product Manager
marki NESCAFE CLASSIC - S oni wymagajacy i wybie-

raja gadzety postrzegane za bardziej wartosciowe i unikalne. To wiasnie unikal-
nos¢ i wieloletnie budowanie wizerunku czerwonego kubka NESCAFE jako kub-
ka kultowego sprawia, ze nasze promocje polegajgce na dotgczeniu kubkéw do
kawy cieszg sie duzym zainteresowaniem wsréd konsumentdw i zdecydowanie
wptywajg na wzrost sprzedazy kategorii. Obecnie czerwony kubek jest symbolem
marki NESCAFE i doskonatym narzedziem budowania $wiadomosci brandu. Jesli
zatozymy, ze konsument po dokonaniu zakupu promocyjnego zestawu skfadaja-
cego sie z kawy i kubka, pije w nim codziennie swojg poranna kawe, to kazdego
dnia ma jeden, unikalny kontakt z markg NESCAFE - ttumaczy Bartosz Orszulak.
Jak wspomina Ewelina Kawnik, Category Manager Knorr&Amino Snacks, w ka-
tegorii bulionéw Knorr, patrzac historycznie, produkty z gadzetem sprzedawaty
sie inkrementalnie i generowaty dobre wyniki sprzedazowe. Przyktadem kampa-
nii z dotaczonym gadzetem jest wprowadzony do sprzedazy w ostatnim kwarta-
le 2013 roku zestaw promocyjny skfadajacy sie z 2 opakowan Rosotu z kury oraz
unikalnej eleganckiej puszki na kostki bulionowe gratis. - Wykorzystywanie ga-
dzetow sprawdza sie takze w kategorii Goracego Kubka Knorr. W jednej z sieci
handlowych konsumenci moga wiasnie nabyc zestaw 6 produktéw z dofaczo-
nym lunchboxem — moéwi Ewelina Kawnik.

Grzegorz Kempa przytacza badania (Jones, JM, (2008), An Exploratory Study on
Attitude Persistence Using Sales Promotion. Journal of Managerial Issues, vol.20
no.3, pp401-416.), ktdre pokazuja, ze obecnos¢ prezentu przy produkcie, ktdry
jest z nim tematycznie zwigzany silniej ksztattuje postawy klientdw wobec mar-
ki, niz gadzet w ogodle niezwigzany z produktem. - Zwigzek powinien by¢ oczy-
wisty, podany juz przyktad nozyk do masta — masto, durszlak, czy tyzka do maka-
ronu — makaron, zaparzacz do herbaty — herbata lisciasta. Ma wigza¢ sie z funkcja
produktu bazowego, sposobem jego uzytkowania — méwi Tomasz Barudin z fir-
my Texet Poland.

Jak podkresla Joanna Warkocka, Managing Director BTL Forms, dobdr wiasciwe-
go gadzetu to trudny moment decyzyjny, poniewaz wyznacza jego role w wielu
aspektach: percepdji marki, rozszerzenia spektrum funkcjonalnosci produktu po-
przez dodanie gadzetu komplementarnego, podkreslenia innowacyjnosci pro-
duktu, jego specyficznych cech, itp. - Gadzet dotaczony do produktu to nie tyl-
ko prosty komunikat dla odbiorcy, kup nasz produkt a w zamian otrzymasz gra-
tis"— tumaczy Joanna Warkocka - To réwniez przestanie dotyczace grupy doce-
lowej, sugestia dotyczaca nowej funkcjonalnosci, uzytecznosci, element eduka-
¢ji konsumenta a przede wszystkim oceny samego produktu i marki. Przypad-
kowy i nieprzemyslany wyboér moze mie¢ powazne konsekwencje wizerunko-
we. Brak adekwatnosci, niska jakos¢ produktu, jego nieprzydatnos¢ lub jednora-
zowos¢ to cechy dyskwalifikujace nie tylko gadzet, ale i produkt — méwi Joanna
Warkocka. Wiasnie element edukacji i zabawy stat sie kluczowy w wyborze ga-
dzetu do kampanii marki Danonki. - Danonki jako serek stworzony z mysla o naj-
miodszych, poza wspomaganiem ich zdrowego rozwoju fizycznego, dba takze
0 to, aby dostarcza¢ dzieciom mndéstwo zabawy — méwi Sylwia Nedziak z brand
teamu Danonki - Dlatego tez od wielu lat, do kazdego opakowania dofgczane
s3 edukacyjne gadzety, ktore mozna kolekcjonowac. Magnesy-literki czy naklej-
ki-cyferki to tylko nieliczne z przyktaddw materiatéw, ktore Danonki stworzyty,
aby sprawic¢ rado$¢ dzieciom. W najnowszej promocji,Danonkowa Mapa Polski”
siegnelismy po idee nauki i poznawania swojego kraju oraz ciekawych miejsc
do zwiedzania. 25 dotgczanych do opakowarn magnesow, po ztozeniu two-

rzg mape Polski. W ten sposéb zaréwno dziecko jak i rodzice odkrywaja ciekawe
miejsca do zwiedzania — ttumaczy idee kampanii Sylwia Niedziak.

Skuteczno$¢ gadzetdw w kampaniach sprzedazowych i wizerunkowych jest po-
twierdzona przez zainteresowanie klientdw tego typu akcjami. W czasach wy-
sokiej konkurendji niestety zwykly produkt nie wystarcza. Oczywiscie jest gru-
pa 0s6b przekonanych do jakosci produktu, ale coraz trudniej jest przyciaggnac
nowych klientéw. Trzeba tez zaznaczy¢, ze coraz mniej jest naprawde lojalnych
klientow. Jesli towar nie wyrdznia sie szczegdlnymi wiasciwosciami, wartos¢ do-
dana (promocyjna cena czy gadzet gratis) okazuje sie by¢ bardzo czesto decy-
dujacym czynnikiem wyboru.
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