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Economie sociala

Zona economiei aflata intre sectorul public si cel privat, in care se desfasoara
activitati economice, in scopuri sociale, cum ar fi crearea de oportunitati de
angajare pentru persoanele care se confrunta cu cele mai mari dificultati de
integrare pe piata muncii.(Categorii defavorizate/gruui vulnerabile)
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Specialisti in economie sociala

* Antreprenorul social
* Managerul in economie sociala

* Managerul financiar pentru economia sociala
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Actori ai economiei sociale

e Actori institutionali

* Forme de organizare ai economiei sociale in
Romania :

- Organizatii nonprofit
- Cooperative de credit
- Socitati cooperative
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Alte forme existente in Romania

* Unitati protejate autorizate — UPA — legea 448/2006
* Microintreprinderile — IMM

* Societati comerciale

* Institutii financiare nebancare
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CAP. 4 MARKETING
4.1. Conceptul de marketing

MARKETING # VANZARE

Daca, in viziunea companiei, marketingul se refera doar la activitatile de vanzari,
aceasta va obtine profit dar doar pe termen scurt deoarece in aceasta viziune,
clientul nu este parte integranta a afacerii ci doar un accesoriu.
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MARKETING = SATISFACEREA CLIENTILOR + PROFIT

O viziune de marketing sanatoasa este cea prin care compania isi concentreaza
eforturile pentru satisfacerea nevoilor clientilor in asa fel incat aceasta activitate sa
fie generatoare de profit. In acest mod, in centrul atentiei companiei este clientul,
compania depinde de el si clientul 0 onoreaza daca se lasa servit de ea. Un cunoscut
manager spunea ca exista doua reguli de marketing de care orice afacere trebuie sa
tina cont: (1) clientul are intotdeauna dreptate, (2) iar atunci cand acesta nu are
dreptate, se aplica regula numarul 1. Pe scurt, putem spune: CLIENTUL ESTE
REGELE.
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4.2. Mediul de marketing al unei organizatii se
Imparte in trei categorii:

* mediul intern — angajati, salarii, etc.
* micro-mediul — furnizori, clienti, distribuitori, concurenti, etc.

* macro-mediul — factori politici (legislatii, taxe, etc.), economici (inflatie, PIB,
somaj, rata dobanzii, nivelul de consum al populatiei, nivelul competitivitatii
economice nationale, etc.), socio-culturali (nivelul educational, stilul de viata,
rata varstei, etc.), tehnologici (impactul tehnologiei actuale asupra proiectarii
serviciilor si produselor, ca si asupra promovarii si distributiei acesteia)
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4.2. Mediul de marketing

Componentele macro si micromediul firmei se pot prezenta schematic ca in figura
de mai jos.

Factori economici

Factori
socio-culwrali

Factori

demografici
UHNIWERSUL SPECIFIC

furnizorii

concurentii
sindicatele FIRMA
o B ™, OPC
[actionarii consumatorii finali

gl intermediarii

Factori
politici si
legislativi

. AL PARTENERILOR DIRECTI
Factori g

naturali

Factori tehnici gi tehnologici

Sursa: Drumea Cristina, teza de doctorat: Analiza mediului concurential in diagnosticul strategic al firmei, Bucuresti, 2003
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Fiecare componenta a micro si a macromediului firmei este formata dintr-o serie de
factori.

Enumeram, in continuare, factorii continuti de fiecare componenta.

Prima si cea mai importanta categorie de factori de mediu, cu impact semnificativ
asupra activitatii firmei, o reprezinta factorii economici, dintre care cei mai
importanti sunt:

ePiata interna,

ePiata externa,

eParghiile economico-financiare;
eSistemul bancar;

eBursa de valori;

eRegimul investitiilor.
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Din categoria factorilor de management fac parte:

eStrategia nationald economica;

eSistemul de organizare a economiei nationale;

eModalitati de coordonare;

eMecanismele de control ale suprasistemelor din care face parte firma respectiva;
eMecanismele motivationale;

eMetodele si tehnicile manageriale.
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Factorii tehnici si tehnologici sunt reprezentati de:
v'Nivelul tehnic al utilajelor disponibile pentru cumparare;
v'Calitatea tehnologiilor ce pot fi achizitionate.
v'Principalii factori demografici sunt:

v'Populatia;

v/ Structura socio-profesionala;
v'Ponderea populatiei ocupate;

v'Durata medie de viata.
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Factorii juridici sunt constituiti Factorii socio-culturali:
din ansamblul reglementarilor eStructura sociala a populatiei;
juridice aplicabile intr-o anumita *Ocrotirea sanatatii;
tard. Cei mai semnificativi factori Oglvletl‘gam.antul;
juridici sunt: ef.ultura,
_ eStiinta;
ol egile; eMentalitatea.
eDecretele;

eHotararile guvernamentale;
¢Ordinele ministrilor;
eDeciziile prefecturilor si
primariilor.
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Factorii politici actioneaza si ei direct
sau indirect asupra firmelor. Printre ei
S€ regasesc:

= Politica economica;
= Politica sociala;
= Politica externa;

= Politica altor state s1 politica
organismelor politice internationale.

Factorii naturali sunt reprezentati de:

eResursele naturale;
e Apa;

eSolul;

oClima;

e Vegetatia;

eFauna.
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Analiza mediului economic

Prezentam, in continuare, o serie de elemente care au impact asupra firmei din
punct de vedere economic:

* ratele dobanzilor la credite bancare
* distributia veniturilor in societate

* Inflatia

* nivelul fiscalitatii

* cursul de schimb al monedei nationale este o altd variabila macroeconomica care
afecteaza firma.
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Concurenta

Rivalitatea intre firme se poate manifesta prin multe aspecte, cum ar fi: pretul,
publicitatea, calitatea oferita, ameliorarii serviciilor acordate clientilor, etc.

Intensitatea concurentei rezulta din interactiunea urmatorilor factori:
*Gradul de concentrare al concurentei

*Ritmul de crestere al sectorului

*Gradul de diferentiere al produselor pe piata

*Dimensiunea costurilor de stocare si a costurilor fixe

*Modificarile de capacitate

Diversitatea concurentilor

Barierele de iesire

*Mediul legal are in vedere totalitatea reglementarilor la nivel de sector.
Acestea pot privi: forta de muncd, protectia mediului inconjurdtor, competitia,
restrictii privind operarea in anumite locurt, etc.
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4.3. Cercetari de marketing pentru afaceri aflate in faza initiala

* Cercetarile exploratorii urmaresc identificarea problemelor, generarea
Ipotezelor si a variabilelor care vor sta la baza unor cercetari ulterioare. De
exemplu, daca se doreste intrarea pe 0 piata, Se incepe cu un studiu in linii mari a
caracteristicilor pietei, a evolutiei sale anterioare, a ofertantilor existenti, a
segmentelor de consumatori, etc.

* Cercetarile descriptive descriu in detaliu atitudini, perceptii, caracteristici,
activitati si situatii. Acestea urmaresc sa obtina raspunsuri la intrebari de genul:
Cui?, Cand?, Unde?, Cum? si sa determine amploarea diferentelor din punct de
vedere al nevoilor, a atitudinilor sau a opiniilor intre diferite segmente de
consumatori. Aceste studii pot descrie comportamentul de consum al pietei tinta
sau piata potentiala pentru anumite produse sau servicii.
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» Cercetarile explicative (cauzale) au in vedere identificarea relatiilor de
tip cauza — efect dintre variabile. Ele urmaresc sa gaseasca 0 explicatie a
influentelor respective. Premisa de baza este aceea ca ,ceva”
influenteaza direct comportamentul ,,cuiva”. De exemplu, o astfel de
cercetare explica de ce un produs sau serviciu este solicitat mai mult de
consumatorii cu un anumit nivel al veniturilor sau din anumite regiuni
geografice, etc.
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4.4. Marketingul tinta

Piata firmei
Cel mai important criteriu de diferentiere al pietei este obiectul tranzactiilor, care
divide piata in doua mari categorii: piata bunurilor materiale si piata serviciilor.

Piata bunurilor materiale cuprinde piata mijloacelor de productie si piata bunurilor
de consum.

Piata serviciilor cuprinde si ea piata serviciilor de productie (ex: activitati de
reparatii, asistentd tehnica, etc.) si piata serviciilor de consum (ex: confectii,
reparatii de obiecte casnice, servicii turistice, etc).
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Capacitatea pietei

Capacitatea pietei poate fi exprimata prin intermediul a mai multor indicatori, atat
valorici, cat si fizici, in alegerea lor intervenind diferite considerente, dintre care
amintim: sursele de informare utilizate, raportul cerere-oferta, scopul cercetarii, etc.
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Segmentarea pietei

Tipuri de segmentare a Caracteristicile pe care le
pietei impartaseste grupul
Segmentarea demografica Varsta, sexul, nr. de membri ai familiei, venitul, ocupatia, pregatirea,

nationalitatea, rasa

Segmentarea Stilul de viata, clasa sociala,

psihografica personalitatea

Segmentarea bazata pe Situatiile, avantajele, statutul utilizatorului, frecventa utilizarii
comportament

Segmentarea geografica Regiune, populatie, densitate,

clima
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Pozitionarea firmei pe piata

Identificarea pietei tintd permite firmei pozitionarea pe piatd, adica ,,dobandirea
unui anumit loc pe o piata competitiva pentru un anumit produs, astfel ca grupurile
de consumatori interesati sa perceapa firma ca fiind diferita semnificativ fata de
ceilalti rivali”.

O firma isi poate diferentia oferta proprie de cea a concurentei, prin cele patru
elemente de baza ale activitatii sale: produsul, serviciile, personalul sau imaginea
sa.
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4.5. Comportamentul consumatorului

Comportamentul consumatorului reprezintda un sistem de activitati si procese
decizionale implicate in alegerea, procurarea si utilizarea produselor sau serviciilor.
Scopul studierii comportamentului consumatorului este de a veni in intampinarea
cerintelor consumatorilor.

Comportamentul consumatorului este influentat de urmatoarele elemente:

« Satisfactia;
o Preferintele;
. Veniturile;
o Preturile.
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Factorii de influentd asupra comportamentului consumatorilor se pot cuprinde in
cateva categorii tipologice:

. factori demografici;
. factori economici;
. factori psihologici.
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Factorii demografici au impact direct sau indirect asupra formarii si manifestarii
comportamentului consumatorilor fie ca se refera la persoane fizice, fie ca au in
vedere nivelul agregat al acestora. Dintre acestia, amintim:

-la nivel individual:
« grupa de varsta;
o nivelul de instruire;
« ocupatia;
o distributia dupa sex;
o domiciliul urban sau rural;
« zona geografica/ istorica a domiciliului;
- nivelul veniturilor.
-la nivelul familiei/ gospodariet:
« marimea familiei/gospodariei;
« structura dupa sex si varsta a familiei/gospodariei;
« marimea/ categoria localitatii de domiciliu;
« zona geograficd/istorica de domiciliu;
o veniturile familiei/gospodariei.
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Factorii economici pot fi direct observabili si actioneazd pe orice piatd si in
legatura cu orice categorie de consumatori. In categoria factorilor economici se pot
include:

. preturile produselor/ serviciilor;

. salariul mediu la nivelul economiei nationale;

. Vveniturile populatiei si structura acestuia pe surse de provenienta;
. cheltuielile populatiei si structura acestora pe destinatii;

. nivelul/ valoarea consumului de produse si servicii;

« rata inflatie.

Factorii psihologici explica comportamentul de cumparare si de consum al
persoanelor si cuprind: perceptia, Invatarea, personalitatea, motivatia. Perceptia se
refera la procesul de receptionare, selectare, organizare si interpretarea informatiilor
provenite din mediul 1inconjurator privind produsele/ serviciile si carora
consumatorul le dd o anumitd semnificatie care sta la baza atitudinilor fata de
produs/ servicii si a motivelor de cumparare sau nu a acestuia.
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Tipuri de consumatori in functie de varsta:
. Ccopii;
« adolescentii;
o adultii;
« persoanele in varsta.

Tipuri de consumatori in functie de gen:

. femei;
« barbati.
Tipuri de consumatori in functie de temperament:
. Sangvinii;
- colericii;
. flegmaticii;
- melancolicii.
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Tipuri de consumatori in functie de caracter:
o dificilul;
. atoatestiutorul;
. economul;
. impulsivul;
. entuziastul;
« Indecisul.
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4.6. Mixul de marketing
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Notiuni de marketing

Marketingul este un proces ce vizeaza planificarea si punerea in practica a tuturor
activitatilor ce tin de conceperea produsului sau a serviciului, de stabilirea pretului, de
promovarea si distribuirea ideilor, bunurilor si serviciilor, in ideea indeplinirii obiectivelor
individuale si organizationale.

Tn timp ce vanzarea se concentreaza pe nevoile vanzatorului, marketingul pune accent pe
cele ale cumparatorului

* Marketing = satisfacerea cererii + profit

* Marketing social = satisfacerea cererii + profit + beneficii sociale
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Mixul de marketing

Conform definitiei date de Ph. Kotler, mixul de marketing este “ansamblul
de instrumente de marketing controlabile pe care firma le combina cu
scopul de a produce pe piata tinta reactia dorita”.

Mixul de marketing reuneste elementele politicilor de produs, pret,
distributie si promovare.

Cele 4 elemente cheie sunt denumite in literatura de specialitate ca fiind cei ,,4P”.



Produs
“varietate
-calitate
-design
-caracteristici
-marca
-ambalare
~-dimensiuni
-servicii
~garantii
-retururi

Pret
-pret de catalog
-rabaturi
-facilitari
-pericoada de plata
-conditii de creditare
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PIATA
TINTA

Plasament
-canale
-acoperire
-sortimente
-amplasare
-stocuri
transport

Promovare
-reclama
-actiuni promotionale
-publicitate
-wvanzare personala
-relatii publice
-promovare directa
forta de vanzare
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4.7. Politica de produs

Politica de produs se refera la ceea ce produce organizatia — bun, serviciu, idee,
indiferent de forma sa.

Produsul se impune pe piata nu atat prin ce reprezinta, ci prin utilitatea pe care o
are. Consumatorii sunt interesati de un produs pentru avantajele si satisfactia pe
care cred ca produsul le-o va da.
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Cu alte cuvinte trebuie sa ,,iti pui ochelarii de consumator” si sa descrii atat
produsul cat si serviciul raspunzand la urmatoarele aspecte:

-Ce vinzi?

.Care sunt beneficiile pe care le aduce consumatorului?

«Care sunt produsele sau serviciile solicitate s1 daca acestea vor asigura vanzari
constante?

+Ce are sau aduce in plus produsul/serviciul pe care il oferi?

«Care este acel ,,ceva” pe care il comunica produsul tau, consumatorului?

Un produs poate fi identificat prin:

-Caracteristicile tehnice;
«Serviciile aduse in momentul in care este utilizat continutul simbolic;
-Clasificarea acestora.
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Elementele de identificare a produselor:
v'numele produsului,

v'marca,

v eticheta ambalajul,

v/ caracteristici,

v'documente insotitoare.
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Numele produsului

Acesta are o importantd deosebita atat in politica firmei dar si mai important in
definirea imaginii pe care 0 va avea cumparatorul despre un anumit produs sau
serviciu, reprezentand astfel un element esential de identificare.

Numele, reprezinta imaginea publica a firmei producatoare care, daca este ales
tinand cont de elemente ca, perceptia vizuala, originalitatea, modul in care este
perceput de clienti, usurinta Cu care Se citeste, pronuntd, retine, atrage clientii.
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Marca

Marca este elementul care diferentiaza un produs/serviciu fata de cel al concurentei
si este cea care aduce un plus valoare produsului / serviciului satisfacand astfel
nevoile psihologice ale consumatorilor si determinand totodata increderea acestora
cu privire la nivelul calitativ

Sunt 4 elemente care compun 0 marca:
1atributele produsului pe care 1 le reaminteste consumatorului;

2.avantajele functionale si psihologice ale produsului pentru care se cumpara
acestea,

3.valorile cumparatorilor care oferad un pret pentru performante, siguranta si
prestigiul produsului;

4 personalitatea pe care o contureaza si care atrage anumiti clienti ce-si pun in
valoare
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Marca se exprima din punct de vedere tehnic prin:

a. humele de marca — elementul verbal format din cuvinte sau cifre, ce
indeplineste rolul de stimul auditiv.

b. emblema (logo, sigla) — elementul vizual, format dintr-o imagine, desen,
reprezentare grafica

*plana sau in relief, ce constituie stimulul vizual.
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Eticheta

Eticheta reprezinta un simbol grafic, care pentru unele produse este prezenta in mod
obligatoriu si pentru altele nu. Poate lua forma unei simple precizari care se
ataseaza produsului sau poate fi chiar o creatie grafica complexa. Aceasta are 0
serie de functii importante, cum ar fi:

.identificarea produsului;

«descrierea produsului: nume, model, calitate, marime, continut, mod de utilizare,
cantitate, pret, destinatie;

-promovarea produsului prin elemente de design si grafica atragatoare;

.aprobare legala: medicamente, avertismente.



Finantat de
Uniunea Europeana

Ambalajul

Este in primul rand 0 componenta corporala, dar este, in acelasi timp un intermediar
intre produsul propriu-zis si consumator, un purtator de informatie care poate vorbi
atat despre alte componente corporale, cat si despre cele acorporale. Totodata, de
importanta mai mica sau mai mare care se acorda ambalajului, depinde imaginea de
ansamblu despre produs.

Ambalajul poate atrage sau poate respinge.
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Caracteristici

Identificarea unui produs, in special de catre cunoscatori, se face prin intermediul
caracteristicilor acestuia. Marketingul imparte caracteristicile care definesc un
produs in doua categorii, functionale si ale imaginii.

Cele functionale tin de aspectul lui fizic si chimic, sau de serviciile aditionale care

sunt legate de posesia lui asigurate gratuit sau cu plata si care sunt oferite de
producator sau vanzator.

Caracteristicile imaginii sunt legate de design, marca, calitdtile si defectele pe care
le-a prezentat in timpul consumului sau utilizarii si sunt cele care-i confera
produsului rolul de vector de comunicare cu mediul firmei.



Finantat de
Uniunea Europeana

Documente insotitoare

Produsele se vand insotite de unele documente tehnice, comerciale, multe din ele
necesare utilizatorului pentru a informa in legatura cu produsul, cu modul de
utilizare al acestuia, exploatarea si intretinerea sau ca elemente doveditoare privind
locul, data cumpararii, sau plata sumei negociate.
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4.8. Politica de pret

Pentru stabilirea pretului unui produs, trebuie sa se cunoasca perceptia consumatorului asupra acelui
produs. Pe langa asta, organizatia are de raspuns la 3 intrebari, pentru a stabili nivelul pretului de vanzare:

venit — cati bani vom castiga?

volum - cate unitati vom vinde?

concurenta — ce cota de piata dorim?

Astfel pretul produselor se fundamenteaza prin diferite metode:

Metoda bazatd pe costuri

Metoda bazata pe concurenta i de stabilire a Q[.Q_LWLJ

Metoda bazatd pe cerere

Costuri de
productie

Bazata pe valoare

i
perceputa
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In functie de obiectivele pe care le avem in
vedere privind preturile putem aplica
urmatoarele tactici de pret:

«Tactici care se concentreaza pe incasari;

spreturi momeala;

spreturi speciale;

opreturi diferentiale;

otactici care se concentreaza pe volum;
«discountul,

spachetul de preturi si pretul pachetelor;
«pretul de lichidare;

epreturi promotionale;

otactici care se concentreaza pe concurenta;
opreturi la paritate;

.subminarea;

«controlarea preturilor;

«hartuiala;

ostrategia preturilor de supravietuire;
.tactici orientate spre considerente societal
«discounturi diferentiale;

-preturi non-financiare;

-barterul.
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4.9. Politica de distributie

* Canalul de distributie este drumul pe care il urmeaza un produs / serviciu
pentru a ajunge de la producator la consumator. Acest intinerariu este alcatuit
dintr-un ansamblu de operatii, cu functii diferite, din momentul in care produsul
iese din productie si pana cand este pus la dispozitia utilizatorilor.

* Aceste operatii pot fi facute printr-un intermediar sau in mod direct, dar
functiile pe care trebuie sa le indeplineasca sunt aceleasi: transport si stocare.
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Canalul de distributie are 3 dimensiuni, respectiv:
- lungimea canalulut,
- latimea;

- adancimea.

Fiecare dintre aceste dimensiuni sunt o particularitate a continutului
,,canalului”.



A
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lungimea canalului este numarul de verigi prin care circula marfa de la
producator la consumator (numarul de verigi, de etape si nu de distanta dintre
producator si beneficiar pe care o parcurge produsul);

latimea canalului se refera la numarul unitatilor prin care se asigura distributia
unui produs. Latimea este mai mica pentru mijloacele de productie si mai mare
pentru bunurile de consum (marfurile);

adancimea canalului arata cat de aproape este distribuitorul de consumator.
Intalnim 2 situatii: unele produse sunt duse la domiciliul consumatorului (prin
corespondenta, prin casele de comenzi), alte produse sunt bunuri pentru
productie care se afla la distante apreciabile fata de locul de consum.
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Canale de distributie

Canal direct —este un canal compus doar din relatia producator — consumator nefiind
implicat nici un intermediar.

Producator e ———— Consumator

Canale indirecte scurte:

Producdtor D —— Detailist L . Consumator

Canale indirecte lungi

Producitor —————* | Angrosist |—— | Detailist |— Consuator
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4.10. Politica de promovare

* Prin promovare se intelege ansamblul activitatilor de marketing, care au ca scop
cresterea vanzarilor, prin comunicarea beneficiilor oferite de produs.Mediul de
piata actual necesita o permanenta comunicare intre producator / prestator de
servicii si piata, care se poate face prin: informare atenta a potentialilor
consumatori si a intermediarilor, actiuni specifice de influentare a
coportamentului cumparatorului, de sprijinire a procesului de vanzare.
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Activitatea de promovare se poate structura astfel:
*Publicitatea

*Promovarea vanzarilor

*Relatiile publice

*Utilizarea marcilor

*Manifestari promotionale

*Fortele de vanzare
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Cele mai frecvente tehnici de promovare folosite sunt:

« Reducerea preturilor;

« Vanzarile grupate;

« Concursurile promotionale;

« Cadourile promotionale;

« Cupoane;

o Gratuitati;

« Sampling (esantioane gratuite);
« Relatiile publice.
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Publicitatea cu costuri minime

Pentru firmele nou infiintate le recomandam sa utilizeze urmatoarele medii de
publicitate:

*reviste;

*Ziare

*materiale colaterale (crearea de carti de vizita, pliante, prospecte);
scataloage de specialitate (in functie de produsul / serviciul oferit);
ecataloage de interes general (Pagini Aurii);

*publicitate pe vehicule
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VA MULTUMIM!

FORMATORI:
CRACIUNOIU ELENA ALINA
BORA ANCA MARIA
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