36.Характеристика, виды и задачи рекламы.

На сегодняшний день формирование  спроса и стимулирование сбыта занимает особое место  в производственно-сбытовой сфере  современного маркетинга,  так как представляют собой наиболее активную часть всего  маркетингового инструментария Данная тема в настоящее время весьма актуальна для  любого предприятия вне зависимости от того, какие товары (изделия или услуги) предприятие  производит и предлагает своим партнерам.
 Соответственно, реклама - публичное оповещение фирмой потенциальных покупателей, потребителей товаров и услуг об их качестве, достоинствах, преимуществах, а также о заслугах самой фирмы. Реклама — форма коммуникации, которая пытается перевести качество товаров и услуг на язык нужд и потребностей покупателей
Цели и задачи рекламы:

a. дать возможность потенциальному потребителю узнать о существовании товара; 
b. познакомить его с потребительскими характеристиками товара; 
c. убедить потребителя в необходимости обладания этим товаром; 
d. пробудить желание потребителя обладать этим товаром; 
e. приобрести его.

Видно не вооруженным глазом, что вышеописанные цели и задачи рекламы тактические и реклама сама по себе тактическая составляющая комплекса продвижения, нацеленная на решение оперативных задач по завоеванию товаром либо услугой определенной части потребительского рынка. Компания товаропроизводитель, избавившаяся от комплекса «временщика», имеет своей основной целью не борьбу за норму прибыли, а борьбу за «свой кусок»- сегмент потребительского рынка и за благополучное увеличение этого сегмента за счет создания новых товаров, формирования ассортимента продукции, формирования кредита доверия к торговым маркам компании и к компании в целом. 

Исходя  из целей продвижения, определяемых стадиями жизненного цикла товара, степенью готовности -основной массы потребителей к покупке, выделяют следующие виды рекламы:       

  Информативная реклама - ее основной задачей является донести до потребителей информацию  о товаре, услуге, предприятии и их характеристиках, достоинствах, нововведениях.

  Преобладает в основном на этапе выведения товара на рынок, когда стоит задача создания  первичного спроса.

 Увещевательная реклама - наиболее агрессивный вид рекламы,  основной задачей которого является убеждение покупателя купить именно данный конкретный

  товар (услугу), а не товары (услуги) конкурентов. Приобретает особую значимость на  этапе роста, когда перед фирмой встает задача формирования избирательного спроса.

 Сравнительная реклама - разновидность увещевательной рекламы, основанной на

  сравнении рекламируемого товара (услуги) с товарами (услугами) конкурентов.        Напоминающая реклама - основной задачей, которой является напоминание потенциальным  потребителям о существовании определенного товара (фирмы) на рынке и о его характеристиках.

  Этот вид рекламы чрезвычайно важен на этапе зрелости, для того чтобы заставить  потребителей вспомнить о товаре.

Подкрепляющая реклама - разновидность напоминающей  рекламы. Призвана поддержать потребителей, уже купивших товар, убедить их в правильности сделанного ими выбора в надежде на повторные покупки этого товара с их стороны. 

      В зависимости от используемых рекламой средств распространения информации различают:

 Рекламные обращения в прессе. Преимущества: гибкость, своевременность, хороший  охват местного рынка, широкое признание и принятие. Недостатки:  кратковременность  существования.

 Рекламно-коммерческую литературу (справочники, каталоги,буклеты).Преимущества:высокая географическая и демографическая избирательность, достоверность и престижность,  высокое качество воспроизведения, длительность существования, значительное число

  “вторичных” читателей. Недостатки: наличие бесполезного тиража.

Телерекламу. Преимущества:сочетание изображения, звука и движения, чувственное воздействие, высокая степень  привлечения внимания, широта охвата.Недостатки: высокая абсолютная стоимость, перегруженность

  рекламой, мимолетность рекламного контакта.        Радиореклама.Преимущества: массовость использования, высокая географическая и демографическая избирательность,относительно низкая стоимость.Недостатки: представление только звуковыми средствами,  степень привлечения внимания ниже, чем у телевидения, мимолетность рекламного контакта.

 Наружные экспозиции (щиты, плакаты, вывески).Преимущества: гибкость, высокая

  частота повторных контактов, относительно невысокая стоимость.Недостатки: отсутствие  избирательности аудитории, ограничения творческого характера.        Рекламу на транспортных средствах и транспортных сооружениях.Преимущества: гибкость, высокая  частота повторных контактов, относительно невысокая стоимость.Недостатки: отсутствие  избирательности аудитории, ограничения творческого характера.

Прямую почтовую  рекламу (direct mail).Преимущества: избирательность аудитории, отсутствие рекламы  конкурентов в отправлении, личностный характер.Недостатки: относительно высокая стоимость.

 Поскольку расходы на рекламу включаются в себестоимость товара, они либо увеличивают  его цену, либо снижают прибыльность коммерческой работы. Поэтому важно, максимально  увеличивая число рекламных контактов с потенциальными покупателями, снижать до  минимума расходы на каждый такой контакт.

