Seminar CM 7
1.  ANALIZA PIEŢEI
1.1.    Piaţa şi formele sale

Piaţa: locul în care se realizează tranzacţiile de vânzare – cumpărare

Este o instituţie socială
Ansamblu de mijloace de comunicaţie  prin care furnizorii şi clienţii se 

informează reciproc, înaintea afectuării tranzacţiei

Formele pieţei:



Piaţa tradiţională:  hale publice, produse expuse, compararea calităţii, 

                  preţ, performanţe ( ALEGERE 



Piaţa sistematică: magazine, supermarketuri, magazine en gros, etc



Piaţa tranzacţională: burse, saloane speciale, expoziţii cu vânzare



Piaţa specială: tranzacţii între firme, în cadrul unor întâlniri de afaceri

Sau



Piaţa de mărfuri



Piaţa de valori (financiară, metale preţioase, etc)



Piaţa de licenţe, tehnologii, soft, etc.

1.2    Preţurile pieţei

Se realizează prin convenţie sau negociere
Are la bază 


Costurile proprii


Concurenţa (libertatea preţurilor, diminuarea preţurilor, reglarea pieţei)


Cererea (legătura între cantitatea cumpărată şi preţul furnizorului)

Nivelul preţurilor depinde de:

Volumul desfacerii


Recuperare cheltuielilor


Asigurarea profitului

1.3    Segmentarea produselor şi a pieţei 

Clienţi diferiţi ( Diferite: 


Produse + prezentare + canale de distribuţie + mesaje publicitare

Împărţirea pieţei în grupuri de cumpărători, omogene (caracteristici, mentalitate)

Identificarea subpieţelor: zone geografice, preţuri practicabile, servicii solicitate, cantitatea, calitatea, caracterisitici de produs

Stabilitatea segmentului de piaţă: la care accesul  este cel mai avantajos şi uşor 

Factori ce determină comportamentul cumpărătorilor

 Caracteristicile demografice


Caracteristicile sociale şi economice

Felul de viaţă


Atitudinea şi modul de percepere şi interpretare a produselor şi a 

            utilizării lor






Este o  strategie de dezvoltare a programelor de marketing pentru alocarea resurselor în funcţie de diferenţele cererilor categoriilor de consumatorilor.

1.2.   Analiza tipologică:
OBIECT: degajarea unui anumit număr de dinţi dintr-un ansamblu de persoane

SCOP: izolarea unor grupe de persoane de acelaşi tip, cu caracteristici comune

1.3.    Metode de analiză a pieţei:
Este o cerinţă esenţială pentru activităţile de cucerire a pieţei 

Presupune analiza:


Dimensiunilor pieţei


A gradului de ocupare a pieţei studiate


Proceselor şi factorilor care determină necesităţile

Sunt necesare cercetări privind:


Produsul


Motivaţia pentru cumpărare


Preţul


Promovarea vânzărilor


Analiză teritorială din punct de vedere al consumatorilor

Populaţia se împarte în:  



Formele de cercetare a pieţei:

a) Ancheta de piaţă: selectarea unor persoane pentru experimentarea produselor

Prezentare monadică: se experimentează un singur produs

Prezentare comparativă: se experimentează mai multe persoane


Simultan comparativă: toate produsele deodată


Separat comparativă: produse diferite la momente diferite

b) Punctele de testare:

Se constituie grupe de persoane fixe, folosite un timp mai îndelungat

Persoanele sunt contactate de obicei prin poştă

Experimentarea produselor se face la domiciliu
c) Sondajul de marketing:

Se face pe baza unui eşantion statistic

Are trei faze:


Pregătirea sondajului



Definirea produsului şi a segmentelor de piaţă



Stabilirea condiţiilor: de timp, responsabilităţi, buget, etc



Stabilirea obiectivelor



Elaborarea formularelor şi a metodelor de culegere a datelor



Întrebările de informare (cumpărători, furnizori, expoziţii, 

                  demonstraţii)


Efectuarea sondajului: 



Sondajul propriu – zis pe un eşantion reprezentativ (cca.1000 

                   pers)



Completarea formularelor


Analiza rezultatelor sondajului:



Analize statistice



Grafice comparative (loc, timp, etc)



Determinarea probabilităţii de succes comercial



Calculul gradului de încredere în rezultatele sondajului


Studierea reacţiunii consumatorilor:



Cum este perceput produsul de către consumator



Este necesar( Cine îl va utiliza (


Când, cum şi pentru ce va fi utilizat (


Reacţiile la atributele şi avantajele specifice: calitate, 

                  estetică,etc



Cantităţi necesare ( Probabilitatea cumpărării: cât şi unde (


Care este forma preferată a produsului (


Alte utilizări percepute, în afara celor anticipate de producător

1.4     Comunicaţiile cu piaţa 
Pincipala formă de comunicare şi mijlocul cel mai economic între furnizor şi piaţă este publicitatea:
Reclamă clasică ……… ( …………… Clip televizat


Publicitatea serveşte pentru:


Consolidarea atitudinilor favorabile ale clienţilor existenţi;



Crearea atitudinilor favorabile la noii clienţi;



Apropierea clienţilor potenţiali  de deciziile de cumpărare etc.

Adaptarea produsului la nevoile consumatorilor


Alegerea căilor de comunicaţie cu cumpărători


Dezvoltarea activităţilor promoţiale





Indicaţii esenţiale pentru





Neconsumatori





Consumatori





Potenţiali clienţi





Decişi





Constanţi





Neconstanţi








