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Produkty specjalistyczne: te, które wchodzą w skład produktu końcowego i zostaną przekazane klientowi.

 

Czym są towary specjalistyczne?

Towary specjalistyczne to produkty, które mają wystarczająco duże znaczenie, aby zmotywować ludzi do 
podjęcia wysiłku, aby je kupić. Jeśli osoba ma z góry ustalone pojęcie o marce, od której chce kupić produkt, 
zanim faktycznie będzie go potrzebować, poszukuje towaru specjalistycznego. Towary te zazwyczaj 
charakteryzują się unikalnymi cechami lub identyfikacją marki, które sprawiają, że ludzie szukają ich zamiast 
innych podobnych przedmiotów. Na przykład samochody sportowe są towarami specjalistycznymi, ponieważ 
wiele osób pokonuje duże odległości, aby je nabyć. Kupujący zazwyczaj nie mają nic przeciwko płaceniu 
wyższych cen za te towary.Produkty specjalistyczne są jednym z rodzajów  dóbr konsumpcyjnych  , do 
których zaliczają się również towary wygodne i zakupowe. Często mają wyższe marże zysku i ceny niż towary 
wygodne lub zakupowe. Firmy produkujące te produkty zazwyczaj koncentrują się na jakości produktu, 
niezawodności i wizerunku, a nie na przystępności cenowej towarów. Oznacza to również, że produkty są 
zazwyczaj trwałe, więc kupujący nie muszą ich często kupować. Klienci tych marek zazwyczaj nie akceptują 
również substytutów produktów. Na przykład możesz lubić określoną markę czekolady gourmet i wykluczać 
inne rodzaje czekolady lub cukierków na rzecz tej.Powiązane:  Zrozumienie popytu konsumenckiego (z 
przykładami i często zadawanymi pytaniami)

Sposoby, w jakie konsumenci kupują towary specjalistyczne

Konsumenci zazwyczaj kupują towary specjalistyczne, stosując minimalne metody. Oto lista niektórych metod, 
których ludzie mogą użyć, aby nabyć towar specjalistyczny:

Zakup towarów w sklepach detalicznych

Niektóre marki sprzedają swoje specjalistyczne towary za pośrednictwem określonych punktów sprzedaży 
detalicznej. Towary te często należą do określonego rynku, a klienci mogą pokonywać duże odległości, aby 
odwiedzić punkty sprzedaży detalicznej, które je sprzedają. Oznacza to, że firmy zazwyczaj nie budują wielu 
sklepów detalicznych dla tych produktów. Sprzedaż produktów w tych punktach może pozostać niska, ale 
zyski na jednostkę są zazwyczaj wysokie.

Składanie zamówień specjalnych

Niektóre towary specjalistyczne wymagają, aby konsumenci zamawiali je na zamówienie lub specjalnie, 
zamiast odwiedzać sklep detaliczny. Na przykład projektant odzieży może wymagać, aby klient odwiedził go 
bezpośrednio, aby mógł dokładnie zmierzyć niestandardowy element garderoby. Nawet takie przedmioty, jak 
biżuteria lub określone części samochodowe, mogą wymagać specjalnej współpracy między firmą a klientem, 
aby upewnić się, że produkt spełnia odpowiednie standardy i wymiary.

Działanie w oparciu o reklamę szeptaną

https://www.indeed.com/career-advice/career-development/what-are-consumer-goods
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/consumer-demand
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/consumer-demand


Innym powodem, dla którego konsumenci mogą zdecydować się na zakup określonych towarów 
specjalistycznych, jest działanie na zasadzie marketingu szeptanego lub reklamy promocyjnej. Na przykład 
znana osobistość publiczna nosząca zegarek projektanta z limitowanej edycji może działać jako bezpłatna 
reklama promocyjna produktu. Osoby zainteresowane zegarkiem mogą być ciekawe, gdzie go kupiły i 
przyjrzeć się procesowi składania zamówienia u producenta. Niektóre firmy mogą nie reklamować publicznie 
niektórych produktów specjalistycznych i zamiast tego polegać na reklamie szeptanej.Powiązane: 
Możliwości marketingowe: Definicja i wskazówki, jak je wykorzystać

Przykłady towarów specjalistycznych

Oto lista specjalistycznych produktów, które możesz rozpoznać:

Ubrania designerskie
Samochody luksusowe
Profesjonalny sprzęt fotograficzny
Piwo z małych browarów
Rzadkie perfumy
Słynne obrazy
Projekty w limitowanej edycji
Specjalistyczny sprzęt audio
Części samochodowe zabytkowe
Czekolada dla smakoszy
Niepowtarzalne dzieła sztuki, takie jak posągi
Konkretne instrumenty
Usługi krawieckie
Konkretne restauracje
Stare monety
Wymyślna biżuteria

Cechy towarów specjalistycznych

Oto główne cechy towarów specjalistycznych:

Rozważanie kupującego

Konsumenci czasami tworzą plan dla przedmiotu specjalnego przed jego zakupem. Często poświęcają sporo 
uwagi i wysiłku na stworzenie planu, który może zawierać szczegóły, takie jak sposób zakupu przedmiotu, jaki 
rodzaj przedmiotu mogą kupić i gdzie mogą go kupić. Jeśli obejmuje on wysoką cenę, konsument może 
również opracować plan płatności.

Rzadkość zakupów

Większość ludzi kupuje towary specjalistyczne rzadko ze względu na ich cenę, jakość i trwałość. Na przykład 
większość osób, które pragną luksusowego samochodu, nie kupuje więcej niż jednego lub dwóch. Samochody 
te zazwyczaj nie wymagają zbyt wielu czynności konserwacyjnych ze względu na ich jakość wykonania i fakt, że 
wiele osób nie używa ich jako swojego głównego pojazdu.

Konkretne źródło

Towary specjalistyczne często pochodzą od konkretnych sprzedawców detalicznych lub firm. Może to 
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Towary specjalistyczne często pochodzą od konkretnych sprzedawców detalicznych lub firm. Może to 
budować świadomość marki  firmy i zwiększać lojalność wobec sklepu, ponieważ konsumenci wiedzą, że 
dostępna jest ograniczona ilość. Konsumenci zazwyczaj kupują towary specjalistyczne tylko w określonych 
sklepach.

Lojalność wobec marki

Konsumenci zazwyczaj pragną konkretnej marki, kupując towary specjalistyczne. Większość osób, które chcą 
kupić towar specjalny, nie akceptuje łatwo zamienników podobnego produktu. Oznacza to, że większość 
marek luksusowych i firm, które produkują te towary specjalistyczne, posiada lojalną bazę klientów. Ludzie 
często cenią markę tak samo, jak cenią indywidualny produkt.Przeczytaj więcej:  Lojalność klienta a 
lojalność wobec marki: jaka jest różnica?

Brak porównania produktów

Ponieważ konsumenci zazwyczaj planują zakupy i decydują się konkretnie na towar specjalistyczny, często nie 
porównują jakości i cen z innymi towarami specjalistycznymi. Na przykład osoba może pragnąć konkretnego 
artykułu odzieżowego od luksusowej marki, mimo że inna marka może również sprzedawać podobny 
przedmiot, który kosztuje mniej. Mogą zaakceptować substytut w przypadku, gdy przedmiot jest wyprzedany, 
ale konsumenci zazwyczaj nie szukają najtańszego przedmiotu, gdy wiedzą, że luksusowa marka sprzedaje 
towar, którego chcą.

 

Read more
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