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in cadrul Programului de
"EDUCATIE ANTREPRENORIALA”
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LOT 2

Modulul: o
MARKETING SI VANZARI

(16 ore academice)

Formator: Olga Colesnicova



Continutul Modulului

* 1. Segmentarea pietei, alegerea segmentelor-tinta si pozitionarea pe piata;

* 2. Mixul de marketing. Strategii de produs, pret, distributie si comunicare;

* 3. Cercetari de marketing. Elaborare, tipologie, alegerea metodelor adecvate;

* 4. Tipurile de vanzari;

* 5. Profilul clientului;

* 6. Palnia vanzarilor;

* 7. Digital marketing:

. 7.1.Marketingul digital: platforme, instrumente, campanii de promovare, bugete si metrici
. 7.2.Comportamentul consumatorului online;

. 7.3.PR online;

. 7.4.Social media & PR;

. 7.5.Planificarea & managementul PR;

. 7.6.0ptimizarea bugetului de marketing;
. 7.7. Analitica web pentru afaceri;



Antreprenoare, Mentor, Business trainer

26 - ani in business
12 — ani in traininguri si consultanta
78 — companii, 42% - loiali
484 proiecte realizate,
care a crescut vanzarile companiilor cu 23-35%
12 Tari de stagii de practica

CCl, ODA (ODIMM), GIS, UNDP

Onbra KonecHukoea



Marketing - stiinta si arta de a convinge
clientii sa cumpere




Este o activitate menita sa satisfaca nevoile
si dorintele prin procese de schimbare.

oferta cererea
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MIXUL DE MARKETING

PRODUS
PRET
PROMOVARE

PLASAMENT
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MIXUL DE MARKETING

PERSOANE
PRET
PHYSICAL EVIDENCE
PROCESE \‘ \
PROMOVARE .

PRODUS
PLASAMENT



2. PROMOVARE
Comunicare de

marketing

Promovare personala

Promovarea
vanzarilor

1. PRODUS Relatii publice

Caracteristici. Branding

Imagine. Marketingdirect

Branding.
Sortimente.
Disponibilitate.
Consiliere post-
vanzare. Garantii.

7. PROBA
Experienta la fata
locului/online
Contactulcu
personalul, online,
offline

3. PRETUL

Strategiide pret.

Pozitionare.

Discounturi

Metodede plata

4. PLASAREA

Distributie.Canalede
vanzare. Transport.
Livrare. Stocuri.

7 P in marketingul Canelede distributie
( online+ offline) segmentate in
functie de tipul de
utilizator
6. PROCESUL
Focus pe 5. PERSONALUL
consumator Contactulcu
Cercetare, invatare consumatorul,
& inovatie Atitudine. Implicare,
Vitezade Comportament.
implementare Recrutare. Training.
SuportIT Recompense



4P

Promovare

Plasament

—

—>

Comunicare

Convenienta

4C



Exercitiu

Elaborati mixul de marketing pentru produsul/serviciul d-ra.
Prezentati raspunsurile.

Produsul: Care va fi calitatea, design-ul acestuia®.
Pretul: Ce pret va avea acest produs si de ce?
Promovarea: Care vor fi modalitatile de promovare?
Plasamentul: Unde se va vinde acest produs?

PRACTICA
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,Produsul reprezinta tot ceea ce poate fi oferit
pe piata, astfel incat sa fie remarcat, achizitionat
sau consumat pentru a satisface o nevoie.”

Philip Kotler
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Produse sau
Servicii

Produse
noi

PROGRAM IMPLEMENTAT DE CATRE INSTITUTIA PUBLICA ORGANIZATIA PENTRU DEZVOLTAREA ANTREPRENORIATULUI

Relatii cu

clienti Politica
de Produs

Garantie si
Servicii

Ciclul de Cercetare si
viata Dezvoltare



Exercitiu

Produsul: bunuri si servicii
Notati raspunsul la urmatoarele intrebari: -

Care sunt avantajele produsului/ serviciului meu

Ce problema rezolva sau ce necesitate a clientilor satisface produsul/serviciul propus?
Ce produse/servicii pot satisface in prezent aceeasi necesitate/ rezolva aceeasi problema
Pretul stabilit pentru produsul/serviciul dat este rezonabil in raport cu valoarea sa?

Asi cumpara produsul propus de mine?

PRACTICA
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Segmentarea pietei

Segmentarea pietei: tot ce trebuie sa
stii pentru a obtine mai multe vanzari

2® BB



Segmentarea pietei

Tipuri si criterii de segmentare a pietei

 Segmentarea geografica

* Segmentarea comportamentala
* Segmentarea demografica

* Segmentarea tehnografica

* Segmentarea psihografica

* Segmentarea hibrid
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Cercetari de marketing

Cercetarea de marketing este definita ca un proces
sistematic de colectare, inregistrare si analizare a datelor
calitative si cantitative, cu privire la aspecte legate de
produse si servicii.




Dupa locul desfasurarii

Cercetarea de teren ( field research)

* se bazeaza pe colectarea
informatiilor direct de la purtatorii
lor folosind metode de culegere
diferite, organizand un proces
complet de cercetare de marketing

Cercetarea de birou (desk research)

presupune investigarea surselor statistice
care ofera informatii privind fenomenul
studiat, indiferent daca acestea se gasesc in
interiorul firmei sau trebuie procurate din
afara acesteia



Dupa tipul informatiilor generate de cercetare

v . ) . . Cercetarile calitative-
Cercetarlle cantitative - raporteaza

majoritatea rezultatelorin folosesc tehnici de naturé psiho-sociologica, pentru a
exprimare numerica,- permit obtine informatii de natura motivatiilor, atitudinilor,

Ut"'?a rea unui instrumentar sentimentelor,- presupun investigarea unui numar redus
statistic,- se realizeaza pe un de persoane,- rezultatele nu pot fi generalizate (esantionul

esantion reprezentativ la nivelul nu este reprezentativ),- aparate ce se folosesc: camera

colectivitatii cercetate,- are la baza video, aparatul video si reportofonul, calculatorul fiind
un chestionar structurat pentru folosit pentru redactarea raportului final

culegerea datelor si folosesc
intensiv de natura motivatiilor,
atitudinilor, sentimentelor,-
presupun investigarea unui
calculatorul.



Dupa sediul cercetarii

cercetari efectuate de firma cercetari efectuate de firme sau institutji
’|‘n55§i’ cu for’gele ej proprii (prin specializate (furnizori externi specializatj).
compartimentul de marketing)



Tn cercetdrile socio-umane, termenul metodd are diferite acceptiuni. Uneori are un inteles mai larg (metoda statistic3, dialectic3
etc.), alteori are un sens mai restrans (observatie, ancheta etc.). Clasificarea metodelor de cercetare se face in functie de diverse
criterii:

(1) Tn functie de criteriul temporal, se disting:

— Cercetari transversale, care determina relatiile dintre laturile sau aspectele unui fenomen la un moment dat. (Exemplu:
responsabilitatea la studentii din anul ). Metode utilizate: observatia, ancheta, testul.

— Cercetari orizontale pe esantioane succesive independente, in care se masoara aceeasi caracteristica in cativa ani succesivi.
(Exemplu: responsabilitatea la studentii din anul |, in anii scolari 2008-2009, 2010-2011, 2012-2013, 2014-2015.) Metode utilizate:

observatia, ancheta, testul.

— Studiile longitudinale, care presupun masurarea evolutiei fenomenelor in timp, de obicei pe termen de 10 ani sau, mai rar, cu pas
de 10 ani; subiectii sunt aceiasi si asulpra lor se fac evaluari comparative. (Exemplu: responsabilitatea acelorasi studenti masurata
succesiv in anul I, anul I, anul lll, anul IV.) Metode utilizate: testul, studiul de caz, biografia etc.

(2) Criteriul de reactivitate priveste gradul de interventie al cercetatorului asupra subiectului. in functie de acest criteriu se disting:
— Cercetarile experimentale, in care cercetatorul intervine si determina anumite reactii ale subiectului;

- C%rc_etlééile C\(a_si-)experimentale, in care cercetatorul este prezent, dar nu intervine activ in generarea unor reactii (exemplu:
sondajul de opinie).

— Cercetarile observationale, in care cercetatorul nu intervine deloc (observatia, studiul documentelor oficiale, al biografiilor etc.)



(3) In functie de caracteristicile intrinseci ale metodei, se disting:
— Metode si cercetari cantitative, si
— Metode si cercetari calitative.

(4) In functie de locul si rolul ocupat in procesul cercetirii, se disting:
— Metode de culegere a informatiilor (observatie, experiment, test);
— Metode de prelucrare a informatiilor, si
— Metode de interpretare a informatiilor.

(5) Tn functie de scopul cercetarii, se disting:

— Metode si cercetari descriptive;

— Metode si cercetari predictive (studiul corelational);
— Metode si cercetari explicative.



Studiul de caz

Compania X planifica se distribie pe piata Moldovei bomboane naturale calitative fara
conservanti.

Ce metoda de cercetare pietei mai eficienta in acest caz?

PRACTICA




Vanzarile pot fi clasificate in mai multe moduri, un mod simplu de a face acest lucru este
dupa cum urmeaza:

* Vanzari indirecte: Ele apar atunci cand companiile folosesc intermediari sau distribuitori
pentru a-si comercializa produsele. Aceasta implica faptul ca nu au contact cu
consumatorul final.

* Vinde direct: Vanzarile directe se fac atunci cand vanzatorii companiilor au contact direct
cu cumparatorii. Pot fi vanzari cu amanuntul, vanzari la domiciliu, este orice tip de
vanzare in care vanzatorul se apropie de casa, biroul sau institutia in care se afla
cumparatorul.

* Vanzari industriale: Se numeste vanzari industriale atunci cand actiunea de vanzare se
desfasoara intre o companie si alta. Ca regula generala, acestea sunt produse care sunt
elaborate si proiectate in conformitate cu cerintele si nevoile clientului.

* Vanzari electronice: Acestea sunt efectuate atunci cand compania foloseste orice suport
computerizat pentru a realiza procesul de vanzare. Practic instrumentul care permite
acest tip de vanzare este utilizarea masiva a internetului.
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36 ani

casatorit

functionar

din oras
|

"un borcan pentru gasca"

36 ani

casatorit

functionar

din oras
|

gurman



CLIENTUL IDEAL

DATE DEMOGRAFICE

OBIECTIVE (DORINTE) PROVOCARI

PROBLEMA CU CARE SE
CONFRUNTA OBIECTII COMUNE

INDICATORI PREFERINTE DE COMUNICARE
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Palnie de vanzari

®—— Decizie

e—— Actiune
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PARGHIILE DE CRESTERE A UNEI AFACERI

CUM FACEM OAMENII
SA AUDA DE NOI? NOTORIETATE
| CUM ATRAGEM
ATRAGERE OAMENII SPRE
e— AFACEREA NOASTRA?
CLIENTILOR ACTIVARE
MOMENUL , AHA!"? .
CUM TRANSFORMAM
CONVERSIE CLIENTII POTENTIALI
IN CLIENTI ACTUALI?
CUM FACEM CLIENTII SA
SE INTOARCA LA NOI? RETENTIE
. CUM FACEM CLIENTII SA
RECOMANDARI NE ADUCA ALTI CLIENTI?

y




ONLINE © OFFLINE

MARKETING
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Cum sa-ti promovezi afacerea
prm marketlng onlme




Promovarea prin Google Adwords — (sau PPC) se refera
la reclamele care apar deasupra rezultatelor organice
cand facem o cautare pe Google.

AGo gle
AdWords
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GoQg|e firma social media marketing timisoara B !J n

Toate Imagini Stiri Harti Videoclipuri Mai multe Instrumente de cautare

Aproximativ 140.000 (de) rezultate (0,27 secunde)

) Firma social media - Consultanta in Marketing Timisoara - smarters.ro
www.smarters.ro/ v
Aducem rezultate, caci altfell

9 BD. EROILOR DE LA TISA nr. 8, TIMISOARA, Timisoara

) Articole de studiu pentru firma social media marketing timisoara
Marketing financiar-bancar Ed. a 2-a - Adam - Citat de 5 on

) Social Media Marketing - Smarters

smarters.ro » Servicii si Consultanta in Marketing v

...-cu mai putini bani? Vezi cum Social Media Marketing te poate ajuta. ... Cu toate acestea, 90%
dintre firme folosesc social media marketing in mod gresit.

JFirma de Servicii si Consultanta in Marketing Orientat spre Crestere
https://smarters.ro/ v

Suntem prima firma de growth hacking marketing si oferim servicii integrate de marketing axate pe ...
Avem experienta in Social Media Marketing, Google Adwords, Marketing prin continut si alte ...
SMARTERS Online Marketing Timisoara



Keyword Planner

New keywords

Keywords from account

Performance forecasts

Search volume trends

Find keywords Review plan

Keywords from account >

Search volume trends

Search volume trends

Average monthly searches
60K

45K

Oct 2015

Mobile trends

Average monthly searches
60K

45K

30K

30K
- ]
—--————--

Sep 2016

[l Vobie [l Total

15K
m_E_N_ = _m_m -_I_I-I I_.

Oct 2015

Breakdown bv device

Feb Jun Sep 2016
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SEO (Search Engine Optimization) —
sau optimizarea pentru motoarele de cautare se refera

la eforturile prin care site-ul nostru urca in rezultatele
motoarelor de cautare.

X Website and
. ol Competitive Optimize
E (s)é‘opage Analysis Page for main Y
Keywords

\

e~

L_ Analysing, / \ _

A Ranking and Build Back .

Q Traffic Links oP
&€ @

.
Off-Page —!

Promotion —
and SEO Content ==
Reporting \ Optimization

Submit Site to | jgg=

Search EngineI a

'\


https://smarters.ro/grow/ghid-seo/

Social media marketing — se refera la promovarea prin
intermediul retelelor sociale. In Romania, cele mai
populare retele sociale sunt, de departe, Facebook si
Instagram.

f/@

. MEDIA | 8¢

Marketing
: /
in

O
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https://smarters.ro/grow/promovare-facebook/

Marketing prin continut — acesta se refera la 0 abordare
mai permisiva de a face marketing. Presupune sa creezi
continut care ofera valoare oamenilor, iar acestia vor
ajunge ulterior sa cumpere de la tine.

Marketing prin
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https://smarters.ro/grow/content-marketing/

Video marketing (YouTube & Facebook) — putini stiu, dar

YouTube este al doilea cel mai mare motor de cautare,

dupa Google. Peste 1 miliard de oameni consuma lunar
continut de pe aceasta platforma.

VIDEO MARKETING

i

-~




Email marketing — daca
metodele de mai sus se folosesc mult pentru a atrage
oamenii, pentru a-ti face afacerea mai cunoscuta, email
marketingte ajuta sa pastrezi legatura cu ei.
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https://smarters.ro/grow/email-marketing/
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ManyChat.
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* Intelegerea comportamentului consumatorului in marketing este un
aspect vital al marketingului. Vizeaza analiza modului in care oamenii
decid asupra a ceea ce au nevoie, ce vor sa cumpere, precum Si
atitudinea fata de un anumit produs sau serviciu. Implica reactiile
emotionale, mentale. Se raporteaza la un cumul de informatii
psihologice, economice, care decodate in mod corect, reusesc sa
transforme un potential client in client.



* Recunoasterea nevoii.
e Cautarea informatiei despre produs.

e Evaluarea produselor in functie de unele criterii importante pentru
consumator.

* Alegerea produselor si cumpararea lor.
* Etapa post achizitie si evaluare.




L=

L

g;.;}%?umgérarea -

stabilirea alternativilor

SCARA LUI
HANT

,problema este identificata dar
nu stie rezolvarea

HNU are nevoie
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Bugetul promotional

Modalitatea/perioada

10

11

12

nul 1

nul 2

nul 3

Design Brandbook si materiale
promotionale

7000

7000

14000

Web site companie si Landing pages

| 6000 3000 3000 12000

pentru serviclil

Indicatoare si panouri informative 4000 2000 6000

Tipar materiale promotionale 3000 3000 6000 | 5000 | 3000
:degama pe internet (retele soclale, google 600 | 600 | 600 | 600 | 800 | 600 | 600 | 800 | 600 | 800 | 600 7200 | 6000 | 4000
Elaborarea spoturi de video pentru 2000 2000 1000 5000 | 4000 | 3000
promovarea

Reclama pe radio Local Bati 1500 1500 1000 4000 | 4000 | 4000
Motivatia pentru ambasadorii companiel | 444 | 1000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 | 2000 [22000 |25000|30000
(medici de familiie, Hr, si alte)

Participarea la evenimentelor promotionale 8000 7000 7000 22000 {20000 (18000
Bugetul total, lei 14000|15600| 9100 |11600| 7100 | 9800 | 3600 | 6600 | 9800 | 5600 | 2800 | 2600 [98200 (64000 62000
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Optimizarea bugetului de marketing

CAT SA INVESTESTI IN PROMOVAREA AFACERII?

Obiectiv:

Mentinerea vanzarilor
""" compan" n Crestel‘e Procent: 50/0 din cifra de afacer|
-.-/—°1220% din cifra de afa O ® O

Obiectiv:

Cresterea vanzarilor
----- si cotei de piata

EEEEE compan" consacrate Procent: 10% din cifra de afaceri

.;g.. /—‘ 6-12% din cifra de afaceri M




pentru a creste vanzarile si veniturile vanzatorului si pentru a masura
satisfactia cllentllor

 Traficul site-ului web

* Trafic de recomandare

e Rata de conversie

e Rata de respingere

 Termen pentru a lua o decizie cu privire la achizitie
* Vizite de intoarcere

* Rata de abandon a cosului de cumparaturi

e Cost pe conversie sau CPC (Cost Per Conversion)
 Sesiuni de chat (Chatbot)



Practica

Care sunt instrumente cele mai eficiente pentru promovarea serviciilor si produselor D-ra.
Faceti sering de experienta

PRACTICA
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Va multumim pentru atentie!
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