UNIVERSITATEA ,,AUREL VLAICU-ARAD
FACULTATEA DE INGINERIE
AN UNIVERSITAR 2007-2008

COORDONATOR : STUDENT :
PROF. SZENTESI SILVIU MISAN COSMINA
ANUL Il LE.L., ZI



AN UNIVERSITAR 2007- 2008 PROIECT LA MARKETING

TEMA PROIECTULUI :

FUNDAMENTAREA POLITICII
DE PRODUS PE BAZA IMAGINII
IN RAPORT CU CONCURENTA



CAPITOLUL |

1.0OBIECTUL DE ACTIVITATE :

Pentru a porni o afacere trebuie facut udistde piata despre
consumatori si concurenta pietei .
Acest studiu de piata cuprinde mai mulferimatii, cum ar fi:
- date structurale : cote de piata ;
- pozitionarea concurentei (produse , comunicare );
- puncte tari si slabe ale concurentei ;
- gradul de comunicare, tipuri de comunicare ;
- imaginea concurentei si a marcilor concurentiale
- gradul de acoperire al pietei/al concurentei ;
- distributie nationala, regionala, zone neacoeerit
- structurile preturilor in piata ;

Despre consumatori mai putem afla :

- care sunt nevoile consumatorilor din piata;

- cat de bine sunt ele satisfacute;

- care sunt asteptarile consumatorilor (prodps&, comunicare,

distributie )

- identificarea nevoilor nesatisfacute;

- care sunt preferintele lor fata de produse, aajdal

- care sunt elementele de comunicare a caror peeeste absolute
necesara sau binevenita ;

- canalele de distributie preferate si structuestura ;

- care este nivelul de prét pentru un anumit pra@dus sa maximizeze
vanzarile, profitul .

Toate aceste informatii ne vor ajuta la 0 mai bpirezentare a firmei
noastre S.C. SUPER MOTO S.R.L..

Firma “S.C. SUPER MOTO S.R.L.” face parte dintrigtea de firme ce
functioneaa in diferitetari europene, ce are ca obiect de activitate dishéasi
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comercializarea de motociclete de diferite categorspecial enduro si cross .

Ea este o0 societate care a pornit de la un ca@t@b000Eusi urmand ca pe viitor
si-si extinda domeniul de activitate. Fiind la inceput de druiimna isi desfisoai
activitatea in cele mai puternice juelein punct de vedere economic ale Romaniei .

in ceea ce privge concureta, In Romania aceasta este slab manifedtagcest
domeniu, intrucat in repertoriul firmei se gasestaare de o inalta calitate la preturi cat
mai accesibile si la motociclete nu se platesc tdgeprima inmatriculare , ceea ce
reprezinta un punct forte impotriva concurentei .

Principalii clierti ai firmei sunt persoanele fizice cu venituri meglimari, in mod
deosebit barbatii. Ei pot alege expuse in vanzamgost comandg alte modele dintr-un
catalog de aproximativ 1000 de pagini .
Firma ofea certificat de calitate pentru produsele vanduiteespeci prevederile
legii protegiei consumatorului.
Societatea este deinme medie, cu un nuin de cinci angajg si anume:

- directorul general care indepligge rolul de managesi marketer al firmei; de
asemenea incheie contracte cu furnizorionorifica comenzile clietilor.

- un contabil

- doi vanztori, cu un program de lucru de rioore, de la 10 la 19,
Tn cursul gptamanii, iar saméta de la 10 la 14,

- unsofer/mecanic pentru distrilge.

Nr . Nume Profesie Salar net Data Adresa Numar Data Numar
crt. | angajat nasterii telefon angajarii | copii
1. Oarga Director 21.08.1952 ARAD,str.Milan | 0257271432 12.02.2004 O
Lucian general, 1500 Tabacovici, nr 35
manager, RON
marketer
2. Szida Contabil 1200RON 16.06.1979 ARAD, str. Alba | 0741932163 17.02.2004 1
Attila lulia, nr.42
3. Mielu Vanzatoare | 1000ROIN26.06.1985 ARAD, str.Mioritei | 0257234871 22.02.2004 2

Doina

,nr.6,bl. 181,et 3




Petruse Vanzator 1000RON 19.07.1980 ARAD,str.Avrig,nr.3| 0742764924 25.08.2006
Zeno

Ciucas| Sofer/mecani¢ 980RON | 13.02.19883 ARAD,str.lalomitei | 0789543281 21.10.2005
Silviu nr. 31

Un alt element esgal pentru existega firmei il reprezint furnizorii care sunt
asigura si cu care se incheie contracte pe termen mgdiung (4-6 ani).

Firma SUPER MOTO inregistraam nunar foarte marei in continudi crestere de
utilizatori de motoare , indiferent de sex, stangl & ra%, ocupae, sperati de viaa,
etnie, locul de rezide# religiesi educaie. Mentionam ca politica promaeionak suginuta
de firma in ledatura cu produsele sale face positgtragerea de cligindin medii diferite,
cu ocupdi diferite si cu o educge diferita.

Puterea de cunapare a consumatorilaf reagia lor in momentul aparei unui nou
produs in acest domeniu, dadnor de a-l achiziona datorit avantajelorsi calitatilor
lor, este influerata de veniturile curente sau economiile §ode preul produsului.

Produsele firmei sunt ginute in urma unor metode de producere avasate

moderne.

2.0RGANIGRAMA S.C. SUPER MOTO S.R.L.

DIRECTOR GENERAL,MANAGER SI MARKETER

VANZATOR 1 VANZATOR 2 CONTABIL SOFER/MECANIC




3.FISA TEHNICA A FIRMEI S.C. SUPER MOTO S.R.L.

Produsele la firma S.C.SUPER MOTO S.R.L.sunt ratdita
cel mai inalt nivel de confort, folosind motoare adeone, ce duc la
obtinerea unor costuri minime si in acelasi timggarand o
calitate deosebita .

Motociclete enduro :

SUZUKI V-Strom 1000

Tip motor : 4-timpi, 2-cilindri,racire cu lichid, ODHC, V-Twin;
Capacitate cilindrica: 996;
Performante ( CP/RPM ): 96,5/7.600;
Cuplu maxim (Nm/RPM) 106,0/6.500;
Inaltime (mm): 840;
Masa la gol (kg) : 208
Capacitate rezervor (1):22 ;
Pret . 7838 Eu .

HONDA VARADERO

Tip motor: 4-timpi, 2-cilindri, racire cu lichid ;
Capacitate cilindrica:645 ;

Performante (CP/RPM) :67.0/8.800 ;

Cuplu maxim ( Nm/RPM ) :60.0/6.400 ;
Inaltime (mm) :820 ;

Capacitate rezervor (l) :22 ;

Pret :8000 Eu .

YAMAHA SUPER TENERE 750

Tip motor: 4 timpi,2cilindri,racire cu lichid ;
-3-



Capacitate cilindrica:743 ;
Cuplu maxim:51KW/65PS ;
Pret 9000 Eu ;

BMW F650

Tip motor: 4 timpi, 1cillindru,racire cu lichid ;
Capacitate cilindrica:648 ;

Cuplu maxim:35KW/48PS ;

Pret 7000 EU ;

KTM ADVANCE 950 LCS8

Tip motor:4 timpi,2 cilindri,racire cu lichid ;
Capacitate cilindrica:945 ;

Cuplu maxim:72KW/98PS ;

Pret 9000 Eu ;

APRILIA PEGASO 650
Tip motor:4 timpi,1 cilindru,racire cu lichid ;
Capacitale cilindrica:642 ;
Cuplu maxim:35KW/49PS ;
Pret 6800 Eu .
MOTOCICLETE SUPER MOTO MOTOCROSS
SUZUKI RM 250
Tip motor:2 timpi,1 cilindru,racire cu aer
Capacitate cilindrica: 249 ;
Cuplu maxim:13KW/19PS ;
Pret: 5700 Eu .
HONDA RXV450

Tip motor:4 timpi,1cilindru,racire cu aer
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Capacitate cilindrica:449 ;
Cuplu maxim:14KW/20PS ;
Pret: 6000 Eu .

YAMAHA YZ 450 F

Tip motor: 4 timpi,1cilindru racire cu lichid
Capacitate cilindrica:448 ;

Cuplu maxim:13KW/19PS ;

Pret: 5800 Eu .

BMW GS 650 F

Tip motor: 4 timpi,1cilindru,racire cu aer ;
Capacitate cilindrica:649 ;

Cuplu maxim:35KW/49PS ;

Pret:6500 Eu .

KTM 660 RELLY

Tip motor:4 timpi,1cilindru,racire cu aer ;
Capacitate cilindrica: 658 ;

Cuplu maxim : 48KW/68PS ;

Pret 7000 Eu .

APRILIA PEGASO STRADA FACTORY 650

Tip motor:4timpi,1cilindru,racire cu lichid ;
Capacitate cilindrica: 642 ;

Cuplu maxim: 35KW/48PS ;

Pret:6800Eu .



NR. COD PRODUS | CLIENT| CATEGORIE| CANTITATE PRET DATA
CRT.| PRODUS VANDUTA/AN | UNITAR | EXPEDIERII
PROD.

1. 12312 SUZUKI ADD MOTO 20 /838Eu| 16.03.2007F
ENDURO 12.10.2007

2. 34321 HONDA ACC MOTO 18 8000Eu| 12.04.2007+
ENDURO 18.11.2007

3. 45654 BMW ABB MOTO 10 9000Eu| 1.02.2007-
ENDURO 19.09.2007

4. 89754 | YAMAHA| ARR MOTO 19 9000Eu| 3.03.2007-
ENDURO 29.11.2007

5. 09890 KTM AUU MOTO 15 7/000Eu| 15.04.2007F
ENDURO 18.08.2007

6. 78687 | APRILIA All MOTO 16 9000Eu| 25.01.2007+
ENDURO 19.08.2007

7. 67576 SUZUKI AEE | MOTOCROSS 18 5700Eu| 12.01.2007+
28.11.2007

8. 45467 HONDA | AWW | MOTOCROSS 16 6000Eu| 12.05.2007F

9.12.2007

9. 96317 BMW AQQ | MOTOCROSH 20 5800Eu| 5.03.2007-
10.07.2007

10. 56418 | YAMAHA| AZZ |MOTOCROSS 14 6500Eu| 17.05.2007F
11.11.2007

11. 67591 KTM ABB | MOTOCROS$S 25 7/000Eu| 12.02.2007:

7.11.2007

12. 09812 | APRILIA| AMM | MOTOCROSS 8 6800Eu| 22.04.2007+

25.09.2007

VANZARI TOTALE = 1 445 760 Eu/an




CAPITOLUL I

Cifra de afaceri consta in sumasasilor ca urmare a vanzarilor
efectuate intr-o perioada de timp . Acest indica¢dlecta performantele
economice confirmand corespondenta cerere-ofer&piort cu activitatea
desfasurata.

Cifra de afaceri care exprima, valoric, volumuhtal activitatii
desfasurate la S.C. SUPER MOTO S.R.L. este de Qfx4.
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Structura pietei si estimarea dimensiunilor pigei

Dintre aceste persoane care fornde@iata teoretid, o parte nu au veniturile
necesare fortrii unei cereri solvabile, iar o parte nu se Tneadit in categoria de vaist
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generatoare a unui anumit comportament pg.pia

Scizand aceste dawcategorii de persoane din faaotah, se olgine piata actuak
saupiata efectiva a produsului de referji

in segmentul de vagsie interes, 20-55 de ani, sunt aproximativ 2825&bati.
Dintre acestia doar 36% realiz@aznituri de peste 10 milioane lunar.

PA =36% * 282500 = 101700

Deci, 101700 barbati reprezinpiaa actual formaé din barbati cu o varst
cupring intre 20si 55 de naki cu venituri de peste 10 milioane lunar.

Segmentarea pieei

Intrucat cele mai multe pie ale produselor sunt eterogene, adiamenii au
preferine distincte, iar firmele cu resursele lor limitateti pot permite & se adreseze la
un nivel satisfcator intregii pigee, s-a ajuns la concluzia pentru a fi competitiv trebuie

si te limitezi la 0 anumit zona de pig. De aicisi notiunea desegmentare a pigei.

Poteftialul pietei

Potenialul pietei (Pp) ne arat CAT anume va fi valoarea tofigh vanarilor,
daa produsul va avea un anumit nivel detprar consumatorii vor avea un anumit nivel
al veniturilor. Acesta ia in considerare o andaneilasticitate a cererisi( vanzrilor), in
raport cu variga preului produsuluisi a veniturilor consumatorilor.

Tn principiu, acest poteial al pigei poate fi determinat astfel:
Pp=Cp* P * E, unde:
P = nivelul de preal produsului;
E = coeficientul de elasticitate a vanior in fungie de presi/sau venituri;
Prg minim = 5700Eu ; ptemaxim = 9000Eu .

Structura stocurilor in functie de preg:
45% KTM ADVANCE au un prede aproximativ 9000 EU;
35% KTM au un prede aproximativ 7000Eu;
20% HONDA au un prtede aproximativ 6000 Eu;
10% YAMAHA au un prede aproximativ 9000Eu;
5% HONDA VARADERO au un ptade aproximativ 8000Eu .
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Pretul mediu, ponderat = (p)
45%*9000+35%*7000+20%*6000+10%*9000+5%*8000= 9000 .

Rata medie de cumprare (q) anuala:
45% dintre cliefi cumpira 3 motoare anual;
55% dintre clief cumpara 2 motoare anual;
15% dintre cliefi cumpira 5 motoare anual.

Rata medie de curipare: 45%*3+55%*2+15%*5= 3.2
motoare/anual/persoan

Consumatorii individuali si/ sau organizgionali

Casi consumatori, oamenii percepan produselai procesele de schimb de
pe piaa bunurilor de consum. Un lucru important estemajoritatea intreprinderilor nu
vand consumatoriloindividuali, ci unor alte organizala o valoare cu mult mai mare a
bunurilor tranzagonate intre aceste organjzaecat a celor vandute pe faade consum.

In cazul consumatoriloorganizationali, acetia se aprovizioneazfie ca un proces de
ruting, fie in cazul comenzilor complexe, de valoare nsane diferite de cele anterioare.

Crgerea incertitudinii asupra cdlii motoarelor existente pe pia se
datoreaz faptului @ mulki consumatori au indoieli in ceea ce pgteematerialul din care
sunt confetonate . Acest lucru se intariptleoarece existmulte firme pe pig care
»urd” numele de matcsau semnul de maral firmelor cu renume. Din acest motiv,
firma noasti beneficiaz de maré inregistrai, avand deci protg¢ie legak chiar si

asupra ambalajelor.

Pentru a #tlra aceste nedumeriri, firma are obligade a face cat mai
cunoscute catlitile produsului, aceasta fiind posibiprintr-o campanie de publicitate cat
mai inten4.

Analiza ciclului de viata al produselor

Ciclul de viaa al produselor este un model care descrie gol@nzrilor
unui produs pe durata viesale comerciale.
Viata comercial produselor incepe in momentul kmissi se termid Tn
momentul retragerii de pe pia
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Etapa de lansare a motoarelompwvate de firma noastrs-a manifestat
printr-o cretere foarte lerit a vanarilor datorita perioadei indelungate necesare pentru
ca oamenii & afle de existega produsului, #se conving de utilitatea lui, % se conving
ca merita banii, $-1 incerce, 81 adopte in consumul individual. Am evitat invé@ige in
cantititi mari intrucat nu existau certitudini cu privire@ dcceptarea produsului dire
piata. In ceea ce priwte preul, se lucreax cu marje mari de profit, intrucat nu exist
concurera si se adreseazsegmentelor cu venituri mediimari.

Momentan firma traversgazetap de cratere fructuoas in care vanarile
iau avant datorit cresterii cereriisi adaptrii la segmente de piatot mai vaste .

Printre obiectivele firmeiS.C. SUPER MOTO S.R.L. pot fi enumerate
urmatoarele:
» Ofera certificat de calitatgi garanie pentru produsele vandute;
* Respect prevederile legii privind protgi@a consumatorului;
» S convingi clientul de utilitatea produsulsi sa-1 adopte in consumul individual;
* Sdrespecte principiile concurgn;
» Sa foloseasg toate mijloacele pentru @-sprijini produsul pe pia (mara,
ambalaj, eticheta, garg);
» Safaa din calitatea produselor un atu puternic;
* Saaiba o relaie direch, personal cu partenerii, furnizorii, clig;
* Informarea permanent distribuitorilor cu ultimele noati;
» Suportarea costurilor campaniilor publicitare Tregaxr de specialitate pentru

promovarea brandulygi a dealerilor.

Diferentiereasi pozitionarea serviciului

Pentru a se evita concutanprin prg¢, se prefer purtarea luptei
concuremale prin valoarea produsului. Pentru aceasta seat roduse care sunt
diferite de cele ale concunen atat la nivelul caliitii produsului catsi la nivelul

percepiei consumatorilor.
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Difereniierea motoarelor firmei S.C.SUPER MOTO S.R.liafde cele
ale firmelor concurente corasin ngisi calitatea lor superioarin raport cu pngil, ne
platirea taxei de prima inmatriculare conduc lag#rea clientilor spre cumparare,

mai ales a barbatilor .

Factorii care influenteaz pretul

Preul reprezini valoarea unui bun sau serviciu atat pentru §&mzatsi pentru
cumparator

Valoarea ata unui bun sau serviciu, pre siu, se bazedzatat pe

elemente tangibile (calitatea produsului, avantajerite) cat si pe elemente

intangibile (factorul feel-good luat in calcul penprodusele de lux).

B e e ™ Cererea estimatd;

F U OIEL0Y &

organizationale $i de P Competita,

g, Y Y W Perceptia

P Ohigctive de pret; DECIZIADE | cumpArdtoralui;

P Girategia de PRET »F Ne mhrﬁ canaului de

matketing, ; matketing,

» Costutile; ———— w4l factori de mediu

B Alte variahile ale (eronamiz, pobtice-

izl de matketing. Ju‘n# ’ﬁhnai;ugm it
S0C10- culiar .

Ta acesti factori sunt lué Tn considerare la stabilirea puéui unui bun sau

serviciu, avand un rol determinant in dgafarea etapelor planifidi strategiei de pre
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CAPITOLUL 1

CONCLUZII :

I. Firma isi propune_identificarea de noi pieidesfacere in vederea maririi
cifrei de afaceri si a profitului firmei .

[l. Delimitarea scopului cercetarii :

» avand in vedere faptul ca firma are o vechime de numai 4 ani , dotarea tehnica
are deci un nivel ridicat;
« calitatea produselor este periodic verificata si analizata ;
* productia firmei are un grad de competitivitate ridicat ;
* cerintele pietei sunt ridicate;
 capacitatea de productie nu este integral folosita;

lll. Conducerea firmei propune compartimentului de marketing sarcina
de a investiga si de a identifica cea mai potrivita strategie de piata pe care ar
urma sa o adopte conducerea firmei..

IV. Stabilirea obiectivelor si a ipotezelor cercetarii .

OBIECTIVE: Culegerea informatiilor necesare efectuarii
studiului pe baza urmatoarelor criterii:

- varsta;

- sexul ;

- pretul;

- calitatea ;

IPOTEZE:
- varsta influenteaza ;
- sexulnu;
- pretulda;
- calitatea da ;
- cantitatea da ;
- esteticul da ;
- profesia da;
- puterea de cumparare da ;



- saturarea pietei da;

In urma efecutarii investigarii se va stabili segmentul de piata caruia
motoarele se adreseaza :ceea ce va stabili directia pe care o va urma firma S.C.
SUPER MOTO S.R.L. in vederea penetrarii si acoperirii de noi piete.

Informatiile obtinute vis-a-vis de performantele produselor(motoarelor)
firmei vor influenta politica de produs viitoare

PROPUNERI SI STRATEGII PROPUSE :

Avand in vedere informatiile existente a firmei, compartimentul de
Marketing propune firmei referitor la penetrarea pe noi piete de desfacere al
vanzarii de motoare urmatoarele:

— Continuarea campaniei de publicitate si reclama ;

— Revizuirea si perfectionarea calitatii motoarelor ;

— Dimensionarea reala a preturilor de desfacere a produselor existente in
contextul creeat de activitatile firmelor concurente ;

— Analiza si revizuirea periodica a activitatilor de masurare a eficientei
procesului de desfacere propriu si concurential .
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CUPRINS

CAPITOLUL I :

- obiectul de activitate ;
- organigrama firmei S.C. SUPER MOTO S.R.L
- fisa tehnica a firmei S.C. SUPER MOTR &. ;

CPITOLUL Il :

- cifra de afaceri a firmei ;

- grafic ;

- structura pietei ;

- segmentarea pietei ;

- potentialu pietei ;

- structura stocurilor in functie de pret ;

- consumatorii individuali si/sau organizationali ;
- analiza ciclului de viata a produselor ;

- diferentierea si pozitionarea serviciului ;

- factorii ce influenteaza pretul ;

CAPITOLUL Il :

- concluzii ;
- obiective ;
- ipoteze ;
- propuneri si strategii propuse .



