
Modulul: Marketing şi vânzări

Trainer: Lilia Chiriac
dr., conf. univ.



1. Tipologia și strategia de marketing antreprenorial

2. Elementele de bază ale strategiei de marketing și analiza SWOT

3. Planul de marketing și elaborarea acestuia

4. Studiul și analiza pieții pentru dezvoltarea și creșterea afacerii
(evaluarea concurenței, consumatori țintă, atragerea viitorilor clienți)

5. Mixul de marketing 
(produs, preț, promovare, canale de vânzare si pâlnia vânzărilor)

Obiectivele modulului Marketing şi vânzări



Definirea marketingului

„Marketing – 

arta de a atrage

și menține clienți
și parteneri”

”Marketing – întregul mers al afacerii

privit din punct de vedere al clientului”

(Peter Drucker)

”Marketingul este strategia pe care o foloseşti pentru ca oamenii care 

formează piaţă ţintă să afle despre tine, să te placă şi să aibă suficientă 

încredere în tine încât să-ţi devină clienţi”

(Allan Dib)

„Marketingul este totul,

și totul este marketing ”

(Regis McKenna)



Conceptia traditională        
a marketingului

Marketingul este un accesoriu în 
raport cu procesul de producere.

Definire restrinsă a: 

-continutului, ce se limitează doar 
la procesul de vânzare, la 
distribuție și publicitate;

-după câmpul de aplicare, doar în 
cazul unor produse de larg 
consum.

Concepția modernă a 
marketingului

Marketingul este un premergător 
activ al întreprinderii și a 
clienților.

Definire largită: 

-Începând cu procesul de 
producere și finisând cu serviciile 
post-vânzare;

-După câmpul de aplicare 
(începând cu prestarea serviciilor, 
educație, politică, biserici, etc. )



Orientarea spre vânzări

Producţie Vânzări Consumator 

Nevoile 
consumatorilor

Producţie Vânzări

Orientarea spre consumator 

Diferenţele dintre orientarea spre vânzări şi 

orientarea spre consumator 



AGENDE DIFERITE

BIG Business SMALL Business
1. Să liniştească acţionarii

2. Să satisfacă preconcepţiile clienţilor
existenţi

3. Să câştige premii pentru reclame creative

4. Să obţină susţinerea acţionarilor

5. Marketing pentru recunoaşterea mărcii

6. Buget FOARTE diferit

7. Să obţină profit

1. Să obţină profit

2. Dispune de buget redus

3. Aşteaptă răspuns imediat de la clienţi
(cheamă la acţiune)

4. Se adresează unei pieţe restrânse, concret

5. Reclama este măsurabilă





Strategia

de piaţă

Atitudinea şi conduita firmei

faţă de exigenţele şi

tendinţele pieţei

Politica de 

marketing

✓ Obiectivele de marketing

✓ Strategia de marketing

✓ Tactica de marketing

Mixul de 

marketing

❑ produs

❑ preţ

❑ plasament

❑ promovare

Program de 

marketing 

Activităţi specifice de marketing, 

de mobilizare a resurselor

umane, materiale şi financiare

ale unei organizaţii, în vederea

realizării a unui obiectiv al 

planificării de marketing.
Evaluare 

şi control

Evaluarea şi controlul eficacităţii

implementării acestui program

Concepte fundamentale în marketing



Poziţia întreprinderii faţă de: 

1.Dinamica 

pieţei 

2.Structura 

pieţei 

3.Schimbările 

pieţei 

4.Exigenţele 

pieţei 

5.Nivelul pieţei 

a. Strategia 
creşterii 

a. Strategia 
nediferenţiată 

a. Strategia 
activă 

a. Strategia 
exigenţei 

     ridicate         

a. Strategia 
ofensivă 

b. Strategia 
menţinerii 

b. Strategia 
diferenţiată 

b. Strategia 
adaptivă 

b. Strategia 
exigenţei 
medii 

b. Strategia 
defensivă 

c. Strategia 
restrângerii 

c. Strategia 
concentrată 

c. Strategia 
pasivă 

c. Strategia 
exigenţei 
reduse 

 

 

Strategia de piaţă –

punctul de referinţă pentru strategii de marketing 





Componentele mediului

extern al firmei



Matricea analizei SWOT



Exerciţiu:

Puncte forte Puncte slabe

Oportunităţi Ameninţări



Metoda BCG  (Boston Consulting Group)

Poziţia competitivă
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PLANUL DE MARKETING

Analiza situației 
Obiective de 
marketing 

Strategia de 
marketing 

Planul de acțiune 
Bugetul de 
marketing 

Monitorizarea și 
evaluarea 

performanței



Necesitatea studierii concurenței

Analiza concurenței

În scopul evaluării capacității de a satisface criteriile  de succes 
necesare menținerii sau îmbunătățirii poziției pe piață.

Pentru a avea o poziție  favorabilă față de concurenți.



Direcții privind analiza concurenței:

Care sunt punctele lor tari şi slabe?

Care sunt reacțiile la schimbările pieței?

Care sunt strategiile lor?

Care sunt obiectivele lor? 

Cine sunt concurenții?



Reacțiile concurenților la schimbările pieței:

concurentul 
pasiv

concurentul 
selectiv

concurentul 
reactiv

concurentul 
imprevizibil

Profiluri ale 
concurenţilor



Modelul celor cinci forțe ale lui Porter
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Cine este Clientul ? 





Criteriul 

demografic

vârstă, vechimea menajului, 

componenţa familiei, venitul, 

ocupaţia, studiile, religia, 

naţionalitatea, rasa;

Criteriul 

geografic

amplasarea regiunii, clima, 

tip de localitate (urbană-

rurală), mărimea localităţii;

Criteriul

comportamental

frecvenţa efectuării cumpărăturii, 

preferinţe, criterii de alegere, 

motivele cumpărării, statutul

utilizatorului (nonconsumator,

fost consumator) etc.

Criteriul

psihografic

clasa socială, personalitate, 

stil de viaţă

Alegerea criteriilor de segmentare a pieței



Cerinţe față de un segment de piață:



Factorii-cheie ai succesului Firma Concurent 

A

Concurent 

B

Concurent 

C

Calitatea/performanțele produsului 7 6 10 2

Reputația /imaginea 8 7 10 2

Eficacitatea publicității 8 4 10 6

Rețeaua de distribuție 9 5 10 6

Satisfacția clientului 6 9 4 3

Notorietatea mărcii 6 9 7 3

Capacitatea concurențială prin preț 6 7 10 4

Serviciile prestate clienților 5 7 9 4

Scor total 53 52 70 29

Poziție:
II III Lider IV



avatarul clientului—descriere 

rațională și emoțională a 

publicului țintă.

Profilul clientului ideal – avatarul clientului



Întrebări cheie pentru descrierea

profilului clientului:

❑Cine este cumpărătorul produsului?

❑Ce problemă soluționează produsul?

❑Care sunt nevoile și frustrările cumpărătorului?

❑Unde poate fi găsit cumpărătorul?
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❑Ce problemă soluționează produsul?

Servicii contabile -

siguranță în evidența contabilă

Produse cosmetice –

frumusețe

Semințe de chia –

sănătate
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❑Care sunt nevoile și frustrările cumpărătorului?



❑ Unde poate fi găsit cumpărătorul?

https://monitorul.fisc.md/https://unica.md/ https://sanatate.md/

https://monitorul.fisc.md/
https://unica.md/
https://sanatate.md/
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CLIENTUL MULȚUMIT ESTE

CHEIA SUCCESULUI ÎN AFACERI !





Pâlnia vânzărilor

Atenție

Interes 

Dorință

Acțiune

Cumpărători potențiali

Cumpărători interesați

Negocierea prețului  cu 

cumpărătorii

Cumpărătorii care au achitat 

produsul



Etapele vânzării



Ce vindem? 







Exerciţiu:

observator

vânzătorcumpărător



Să mulţumiţi clienţilor pentru că 
v-au ales anume pe voi.

Povestea cu mulţumesc este 
cel mai ieftin şi eficient 
instrument. 





„Călătoria de o mie de mile începe cu un pas” 
Lao Tse

Informații de contact:
Tel: 069755155
E-mail: lilia.chiriac@gmail.com
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