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Afacerile supravietuiesc datorita clientilor lor.

Acestia reprezinta principala sursa de finantare a
activitatilor organizatiei.

o

Marketingul este
procesul de
management
responsabil pentru
anticiparea,
identificarea si
satisfacerea
necesitatilor clientului,
in mod profitabil.




Activitatea de marketing este o
activitate importantd, reprezentand o

investitie in dezvoltarea viitoare a

+ Dezideratul de satisfacere a clientilor este insasi ratiunea de
existenta a afacerii. Dezideratul trebuie realizat mod profitabil
— altfel nu mai este vorba de o afacere, ci de o actiune, institutie
caritabila.

* Daca In prima faza, a inceputului, inteprinzatorul va stabili,
probabil singur, strategia de marketing, dupa ce se vor trece de
greutatile startului, trebuie sa se aiba in vedere, a se apela la
un profesionist, la un consultant in management.



Care sunt cele mai la iIndemana

instrumente de marketing ?
\

+ In cadrul activitatii de
marketing, cel mai uzual se
constata combinarea a 4
politici principale: :

> Politica de produs @

» Politica de promovare

» Politica de pret si conditii de
pret

» Politica de distributie




Politica de produs

~—

+ Inainte de a concepe orice produs este esential si stim daca exista
o cerere pentru acest produs. Apoi, este important sa aflam daca
produsul respecta cerintele existente din punct de vedere tehnic,
al sigurantei in exploatare sau cerintele legale.

» Tehnicile cele mai utilizate in cadrul politici de produs sunt:
“+analiza ciclului de viata al produsului

“+*analiza gamei de produse

“»*marca/ numele produsului

“»*ambalarea produsului



Politica de promovare - Este totalitatea acelor actiuni prin care mesajele noastre, referitoare la
propriul produs, sunt transmise pietei tinta.

sta prima impresie sa 11€
Unele recomandari pot fi avute in vedere:

v Utilizarea unor expresii striine poate constitui uneori un dezavantaj, prin dlﬁculta';lle de pronuntare a
numelui firmei mai ales in cazul comunicarii prin telefon.

v Numele firmei trebuie sa fie pe cat posibil concis, sugestiv, usor de tinut minte si mai ales original.

v Este important sd alegem un nume cu identitate proprie, usor de scris sau pronuntat in limba roména dar si
usor de scris si pronuntat in limbi straine — daca anticipdm ca vom avea relatii de afaceri cu stréinii. In acest
sens este bine de evitat prezenta diacriticelor in nume — caractere dificil de citit sau scris pentru un strain

V" Totodata, este bine sa stim ca legea societatilor comerciale face anumite precizari referitoare la numele
firmei: de exemplu in cazul societatilor cu raspundere limitatd numele trebuie si contina o referire directa la
obiectul de activitate al firmei

v Este bine sd alegem 2 sau 3 variante de nume, pentru a avea o rezervd in caz ca numele ales de noi este deja
inmatriculat sau rezervat la Registrul Comertului .

v Politica de comunicare incepe cu numele firmei, cu numele produselor, cu tot ce inseamna identitate grafica
a firmei (logo, hartie cu antet, carti de vizita, oferte ale ﬁrmel) $i continud cu materialele de prezentare a

P EPRYIE)

realizate si diverse materiale de reclama sau obiecte promoponale

v Participarea la targuri, seminare sau prezentari, implicarea n diferite manifestari stiinifice, de cercetare sau
chiar sponsorizarea unor actiuni cu caracter cultural, social, sportiv, etc pot constitui modalitati subtile dar
deseori foarte eficiente de comunicare cu piata tinta.

Ce este important de retinut este ca mesajul confinut de materialele de promovare trebuie si sugereze
(mai subtil sau mai explicit) clientului utilitatea produsului / serviciului Dvs. si, poate si mai important,
prin ce va diferentiati Dvs. fata de concurenta.



Politica de pret si de conditii de plata

Q

Q

rel mari categorii de metode de stabilire a pretului unu
Pretul in functie de costuri- In functie de costuri existda mai multe metode de a calcula costul unui
produs sau global, a unei game de produse. Peste acest cost se adauga 0 marja de profit si
acesta este pretul pietei.

Pretul in functie de cerere- O alta metoda este de a fixa pretul produsului la o valoare pe care
eu consider ca piata (cererea) o va accepta. Aceasta nu inseamna neaparat ca pretul trebuie sa
fie mic — comerciantii de produse de lux stabilesc preturi mari, pentru ca se adreseaza unei piete care
este dispusa (si chiar vrea) sa plateasca preturi foarte mari, aceste preturi dandu-le clientilor
sentimentul ca au achizitionat produse de foarte buna calitate, la care nu oricine are acces. O alta
strategie de fixare a pretului care are la baza comportamentul psihologic al cererii este cea in
care preturile se stabilesc de genul 199.000 lei, dand psihologic senzatia ca pretul se incadreaza

intr-o categorie de preturi sub 200.000 lei , In cazul nostru. O alti strategie psihologici este si

cea in care un discount de 20% este prezentat sub forma: la patru produse cumparate primiti
unul gratuit!

Pretul in functie de concurenta- Putem aborda preturi similare sau usor mai mari ca ale
concurentei (stim deja ca pe acestea piata le accepta) si sa comunicam pietei avantajele competitive
ale produsului nostru. Putem totodata, mai ales in fazele de inceput ale afacerii, sa oferim reduceri
semnificative (mai mici cu 30% decat concurenta) pentru a atrage cote de piata. Este recomandabil ca
acest lucru sa se realizeze insa numai pentru perioade limitate.

Conditiile de pret- Acestea reprezinta 0 alta latura fundamentala a politici de pret. Un termen de
plata indelungat poate echivala cu un reducere semnificativa, pentru ca numerarul costa. Si la
Dvs. in organizatie, lipsa numerarului la un moment dat poate necesitata apelarea la un credit pe
termen scurt, operatie care diminueaza categoric profitul.



Politica de distributie

canalului de distributie.

“* De exemplu, bunurile de larg consum cu diferentiere redusa se preteaza
comertului en-gros.

*» Pe masura ce specializarea bunurilor creste ne vom indrepta catre
comertul en-detail.

+» Cand produsul este extrem de specializat clientului (de exemplu un soft
dedicat, sau un produs de consultanta in management sau o polita de
asigurari) atunci canalul de distributie este de cele mai multe ori
vanzarea directa. O astfel de modalitate este valabila la produsele sau
serviciile personalizate, cum este cazul bunurilor industriale destinate
investitiilor, de exemplu.



Recomandari pentru IMM-uri, in

faza de infiintare a unei firme

Alegeti-va un produs, o activitate pe care o
de vedere tehnic

« Incepeti o activitate numai dupa ce aveti cativa clienti siguri pentru
produsul / serviciul Dvs. Si anticipati ca mai exista si alti clienti
potentiali

* Concepeti-va produsele / serviciile dupa necesitatile anticipate ale

clientului sau incercati sa identificati clienti pentru produsele / serviciile
in care detineti avantaje competitive

Alegeti-va numele firmei cu atentie

Investiti putin timp intr-o imagine grafica a firmei Dvs.
Alegeti-va mijloace de promovare specifice activitatii Dvs.

Aveti In vedere toate cele trei politici de pret la stabilirea pretului

Atentie la conditiile de plata — un bun management al numerarului
inseamna maximizarea cumpararilor pe credit si minimizarea
vanzarilor pe credit

# Conditiile de plata pot fi o parghie pentru atragerea unor clienti
strategici.

* % X X X



