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Aktualnie uczestniczę w seminarium dyplomowym 
i przygotowuję się do obrony pracy dyplomowej; zainteresował mnie bardzo temat :

Pozycjonowanie Produktu Narzędziem Strategii Firmy

Powodem wyboru niniejszego tematu była chęć przeanalizowania oraz

scharakteryzowania jednego z elementów strategii marketingowej jakim jest pozycjonowanie.

Zasadniczym celem pracy jest próba teoretycznego, a w dalszej kolejności praktycznego pokazania możliwości firmy w zakresie pozycjonowania produktu bądź usługi na rynku, w stosunku do produktów (usług) konkurentów.
W mojej pracy wyjaśnię czym jest pozycjonowanie i omówię ten problem zagadnienia.

Będę się opierać na literaturze fachowej z zakresu marketingu, materiałach udostępnionych przez Telekomunikację Polską oraz  innych konkurencyjnych firm świadczących usługi telekomunikacyjne.

Sadzę, że moja praca pokaże jak ważnym elementem strategii jest pozycjonowanie 

i kształtowanie wizerunku firmy w oczach klientów i konkurencji.

Pozycjonowanie jest elementem strategii marketingowej, czyli określa precyzyjnie miejsce własnego produktu wśród produktów konkurencji, jest sukcesem rynkowym.

Pozycjonowanie to działanie związane z kształtowaniem oferty i image przedsiębiorstwa, prowadzącym do zajęcia wyraźnego, znaczącego miejsca 

w pamięci odbiorców docelowych. Punktem wyjścia do pozycjonowania jest produkt, towar lub usługa, odnosi się nie do tego co robimy z produktem, ale do tego co robimy z umysłem potencjalnego klienta. Produkt jest pozycjonowany w umyśle odbiorcy. Wszystkie działania mające na celu uzyskanie przewagi docenianej przez klientów zmierzają do jednego: wygrania w walce konkurencyjnej.

Aby móc realnie ocenić swoją pozycję na rynku trzeba porównać się z konkurentami. Pozycja przedsiębiorstwa, produktu czy usługi zależy od opanowania kluczowych czynników sukcesu.

Pozycjonowanie jest wyborem sposobu konkurowania opierającym się na możliwościach konkurencyjnych firmy. Jest to też podstawowy pomysł na sprzedaż produktu klientom.

Klienci nie tylko przyczyniają się do sukcesu i wzrostu firmy poprzez zapewnienie strumienia dochodu, ale także są strategicznym aktywem, które może poprawić pozycję firmy na rynku i pomóc w utrzymaniu przewagi konkurencyjnej.

Korzyścią strategii pozycjonowania jest to, że umożliwia ona przedsiębiorstwu 

wykorzystanie strategii marketingu mix do opracowania taktycznych szczegółów strategii firmy.

Aby osiągnąć pozycję lidera w każdej dziedzinie biznesu, niezbędne jest zapewnienie takiego poziomu obsługi klienta, który zachęci go do ponownego korzystania z oferty firmy i w efekcie wydawania większych kwot niż u konkurencji.
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