MARKETING
SI VINZARI



Prin ce putem mentine

—
c‘lenfu 7 partenerii CICTUCI‘I SI

atrage altii noi?




Totalitatea cumparatorilor actuali sau
potentiali




Clientul poate fi...

200




Pastrarea clientelei




Etapele procesului luarii deciziei de
cumparare:

=)




Etapele procesului luarii deciziei de
cumparare:

O identificarea nevoii

® cautarea informatiilor si prelucrarea lor
© evaluarea alternativelor

® decizia de cumparare

© comportamentul post-cumparare



Nu uita ca in vanzari...

Frica de a pierde este mai
mare decit dorinta de a
cistiga!



Toate se reduc la:

satisfactia
consumatorului S profit




Patru tipuri de vinzatori...

1. Primitorul de cereri



Patru tipuri de vinzatori...

2. Impingatorul de produs



Patru tipuri de vinzatori...

3. Supravinzatorul



Patru tipuri de vinzatori...

4. Cel care rezolva
probleme



Cele 4 obstacole In vanzari




mixul de marketing - 4 P

promovare

plasament



mixul de marketing - 4 C

comunicare

achizitionarii
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tipologia pietei
—

A) piata ofertei (a vinzatorului)
oferta < cererea




tipologia pietei
—

B)piata cererii (a cumparatorului)
oferta > cererea




RELATII POSIBILE INTRE PIETELE
DIFERITOR PRODUSE

relatii de asociere
relatii de substituire

relatii de indiferenta



INDICATORII PIETEI

1. Capacitatea efectiva

2. Capacitatea potentiald

3. Potentialul de absorbtie al pietei

4. Potentialul de export

5. Efectivul si structura nonconsumatorilor relativi
6. Cota de piata

7. Aria pietei

8. Rata de crestere a piefei

9. Gradul de saturare a pietei



Care e potentialul meu client?



cercetarea pietei

De ce cercetdm?e

Cum cercetdm?




Metode de obtinere a informatiilor:

Investigarea surselor statistice
Cercetarea directa
de observare
de anchetare

Experimentul si simularea in
cercetarile de marketing
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ciclul de viata al produsului
N

Lansare Crestere Maturitate  Declin

Volumul vanzarilor
A

p Timp




Asortimentul

Diversificarea orizontald
Diversificarea verticala

Diversificarea laterala



formarea preturilor

metoda adaosului
pe baza cererii

pe baza concurentei

@



Srategii care pot influenta nivelul
preturilor




distributia produsului
N

Face legatura intre
productie si
consum




Dimensiunile CD:

Lungimea
Latimea
Adincimea




promovareda

Un mesaj clar
adresat grupului-
tinta




Q
care sint canaiele

Si metodele de
promovare?







