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Astazi discutam despre

* Introducere / Polemica

» Cercetarea produselor concurente
 Determinarea nisei si partilor de imbunatatire
» Strategia pretului

 Testarea produsului

* Lansarea produsului — campanii de lansare

» Ciclul de viata a produsului

* Metode de loializare
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Produs vs Consumator

* Ce/Cine este mai important?

* Aparitia marketing-ului ca industrie in anii 1950
* Aparitia agentiilor de publicitate

« Utilizarea cercetarilor

* Focusarea pe produs

* Focusarea pe consumator

 Strategia PUSH vs PULL
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Produs Existent vs Concept Nou
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Majoritatea din nou au deja un Produs, cum procedam?

Daca avem un Produs care se vinde, putem:

» Testa si imbunatati produsul si ambalajul

» Ajusta distributia si strategia de vanzari

* Evalua profitabilitatea financiara, respectiv costul si pretul
 Ucide produsul (cu lacrimi in ochi)
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Produs Existent vs Concept Nou
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Cum procedam daca dorim sa lansam un produs nou?

» Este visul fiecarui antreprenor sa lanseze un produs perfect
care se transforma rapid intr-o vaca de muls (Modelul BCQG)

» Este utopic sa cautam — Ce am putea produce, de regula,
suntem restransi de resurse, materie prima, capacitate de
productie

 Mai rar cand decidem asupra unui produs in baza dorintelor
sau necesitatilor consumatorilor. Mai des, asa abordare se
utilizeaza in comert
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Strategia lansarii unui produs
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Se creeaza
Se cauta un prototip,
parerea sau MVP
pietei (Minimum
despre idee Viable
product)

Elaborarea
strategiei de
MK si
Campaniilor
promo

Analiza
Se produce Testarea Lansarea parerilor si
produsul produsului produsului ajustarea
produsului

Se identifica

conceptul
produsului

. Mq[ti dles aceasta abordare este utilizata pentru servicii sau produse
virtuale

 Un accent deosebit pe MVP si ,Go to Market” rapid
» Metoda utilizata de majoritatea acceleratoarelor
* Ar fi oportun la un moment sa se gaseasca Si Investori

9/13/21 6



Metode oportune de management
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Abordarea elaborarii produsului prin prisma a doua concepte de
management strategic:

* Design thinking — are drept scop solutionarea problemelor
corecte / prioritare.

* Agile — o0 abordare perfecta pentru solutionarea problemelor
pre-definite
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Design thinking approach
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O abordare care porneste de la necesitatile consumatorilor potentiali
si posibilitatea de a solutiona anumite probleme. Adica explorarea
oportunitatilor si oferirea de solutii. Abordare are cateva directii:

- Intelegerea consumatorului

* Definirea problemei
 Polemizarea asupra solutiilor
 Elaborarea unui prototip

* Testarea solutiei
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Design thinking approach
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O abordare care porneste de la necesitatile consumatorilor potentiali
si posibilitatea de a solutiona anumite probleme. Adica explorarea
oportunitatilor si oferirea de solutii. Abordare are cateva directii:

1. Intelegerea consumatorului
Definirea problemei
Polemizarea asupra solutiilor

Elaborarea unui prototip

o &~ N

Testarea solutiei
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Intelegerea consumatorului
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» In ultimii ani unele companii se focuseaza pe cercetari de
uzanta, adica se observa comportamentul in habitatul normal al
consumatorilor — ustensile, echipamente, haine etc

* Uneori, se completeaza anumite chestionare / agende
saptamanale, unde se noteaza anumite pareri asupra utilizarii
produselor

» Discutii individuale sau in grup, despre produs si procesul de
utilizare.
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Definirea problemel
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» Discutarea cu consumatorii a tuturor problemelor, sau
greutatilor in utilizarea produselor

* Elaborarea unei liste cu toate dificultatile, iar apoi gruparea
problemelor in cateva categorii — dupa |mportanta dar si
capacitate de a implementa schimbari in produs.

» Discutarea cu echipa sau cu experti in R&D despre lista de
probleme

« Compararea produsului nostru cu concurentii. Preferabil
elaboram o matrice.
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Polemizarea asupra solutiilor
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» Elaborarea unui proces de brainstorming in companie, responsabili
din fiecare departament sau domeniu de specialitate.

- Liderul grupului va prezenta cercetarea efectuata si toate
problemele. Apoi se seteazd anumite reguli de generare a solutiilor —
fezabile, oportune si bine argumentate.

* In etapa urmatoare se vor identifica cele mai importante solutii care
urmeaza a fi lucrate. Se va elabora un plan de lucru cu deadlines si

persoane responsabile.

» Se va discuta despre MVPs daca nu se poate aplica o schimbare
imediata.
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Elaborarea unui Prototip
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* Prototipul poate fi virtual — adica o poveste, imagini, schite etc

» Cercetarea consumatorului in utilizarea produselor noi,
preferabil prin Focus Grupuri pentru a auzi discutii intre

participanti.
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Testarea Prototipului
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* Discutii personale cu consumatorii potentiali, despre

 Caracteristicile noi a produsului

* Produsele concurente in comparatie cu produsul nou
* Intentia de cumpara

* Atitudinea fata de pret
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Cercetarea concurentei, de ce?
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- Majoritatea antreprenorilor considera ca stiu situatia pe piata,
produsele existente si caracteristicile produselor concurente

- Cercetarea concurentei ne prezinta anumite locuri / nise care
nu sunt acoperite, dar si anumite trenduri

* Ne permite sa intelegem care produse sau caracteristici de
produse sunt necesare si oportune / solicitate

* Respectiv, putem vinde anume ce doreste consumatorul mai
eficient
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Cercetarea concurentei, de ce?
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12 Pasi — Competitia si produsul s
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Cine sunt competitorii?

 Mai intai de toate trebuie sa intelegem cine sunt concurentii
nostri adevarati — marimea, produsele, capacitatea de prod etc.

» Concurenti directi si indirecti

» Directi — cei care ofera un produs similar, dau un substituent care
rezolva problema
* Indirecti — cei care ofera un alt produs, dar rezolva aceiasi problema

» Trebuie sa ne comparam doar cu concurentii directi. Oricum,
cei indirecti trebuie tinuti in vizor pe viitor
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12 Pasi — Competitia si produsul
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Cine sunt competitorii?
* Practic, sunt mai multe metode de a gasi competitorii:

- In magazin — aplicam Store Check (scanam vizual rafturile si
produsele, notam brandul, pretul, gramajul si alte informatii)

- Baze de date (locale / internationale) — Ex: Kompass, Yellow Pages,
999, Allmoldova etc

* Siturile magazinelor on-line

* Uneori aplicam Sondaje pentru a cunoaste de la consumatorii cine
sunt cu adevarat concurentii nostri
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12 Pasi — Competitia si produsul
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Produsele oferite de competitori?

* Produsul este doar unul din elementele importante de a analiza
competitie, mai exsita si pret, plasament si promovare. Oricum,
conform Mixului de MK — Produsul este cel mai important.

- Odata ce concurentii principali sunt determinati, se analizeaza
intreaga gama de produse si a strategiei de pretun

 Determinam strategia concurentilor — low / high cost,
promoveaza volum sau vanzari unice?

* Care ar putea fi cota de piata?
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12 Pasi — Competitia si produsul

EU4AMOLDOVA

REGIUNI CHEIE
I

Produsele oferite de competitori?
* Propun sa facem o abatere tehnica

* Pentru a determina cota de piata, trebuie sa cunoastem volumul
pietei — 0 cercetare mai complexa care se bazeaza pe date

statistice. Formula de calcul ar fi:
* VP = productia — export + import

* Apoi stiind productia sau importurile unui concurent, pyem
determina cota de piata.
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12 Pasi — Competitia si produsul

Produsele oferite de competitori?

« Catre care segment de consumatori se orienteaza?
» Care sunt punctele de diferentiere

 Exista o strategi de sperata pe on-line vs off-line?

« Cum se asigura livrarile, prin care companie?

« Cum este administrat retur de marfa?

9/13/21
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12 Pasi — Competitia si produsul s
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Strategia vanzarilor
» Cum decurge procesul de vanzari, on-line si offline

. ]Qare_canale de vanzari sunt utilizate, magazine proprii, distributie,
rancize

» Exista mai multe locatii de vanzare? Se observa o expansiune?
» Care ar fi motivele clientilor lor sa inceteze relatia?

» Care sunt vanzarile estimative? Dar cantitatile?

» Sunt oferite reduceri, cat de des?

» Cat de bine sunt pregatiti vanzatorii?
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12 Pasi — Competitia si produsul
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Analiza preturilor

« Cum este calculat pretul?

» Care sun strategiile de pret la lansarea produselor noi
« Care este adaosul comercial?

 Daca dvs. aveti anumite avantaje, e fezabil sa aveti un pret mai
mare?

« Ce campanii de persuasiune se utilizeaza (PULL)? Retro
bonus, reduceri pentru clientii adusi noi, piramide etc.
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Promovarea produselor

« Cate canale éTV, Radio, Social media, transport etc) de promovare ati observat,
mai mult de 5?

» Exista campanii de PR — blog, articole pe portaluri de stiri

 Observati video — unde se explica produsul, sau avantajele acestuia

« Ofera anumite instruiri sau podcat-uri

» Utilizeaza instrumente scumpe sau acceptabile in promo — animatie sau video
 Observati un branding bine cristalizat — brand book, reguli utilizate etc
 Ofera studii de caz?

« Cum sunt campaniile de marketing?
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12 Pasi — Competitia si produsul s
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Analiza continutului in promovare de produs

* Per general se observa un plan bine determinat, cu campanii
planificate, gandite din timp, bine realizate, cu mesaje
targhetate — exact pe placul clientilor

« Cum credeti, promovarea se face in-house, sau se face
ourtsource?

« Cum este comunicarea? - formala, doar reclama platita,
influenceri, tonul vocii etc
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12 Pasi — Competitia si produsul
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Evaluarea tehnologiilor utilizate
* Observati un sistem bine gandit?

» Exista un CRM care organizeaza si procesul de post-sales, sau
cross-sales, sisteme de loializare, mass-mailing
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12 Pasi — Competitia si produsul
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Cat de receptiva este audienta

* Observati consumatorii sa se implice in comentarii pe Social
media la postari?

e Sau poate cineva discuta (cometeaza) campaniile de
marketing?
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12 Pasi — Competitia si produsul

Cat de bine este organizata reclama platita
« Se lucreaza cu cuvinte cheie?

* Este utilizate SEO pe textele de pe website
* Imaginile sunt indexate prin text alternativ
 Exista linkuri interne pe site

« Cat de sus rancheaza pe cuvintele cheie
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12 Pasi — Competitia si produsul

Cat de prezenti sunt pe retelele

* Facebook
o Twitter

* Instagram
« Snapchat
* LinkedIn
* YouTube
* Pinterest

- Cati urmaritori au si cat de activi sunt

9/13/21
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12 Pasi — Competitia si produsul

Analiza SWOT pentru produsele concurentilor
 Unde sunt punctele forte si cele slabe

» Ce ar putea face mai bine ei?

 Ce pericole intampina?
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Modele

Analiza concurentilor si produselor

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1j7UXOcrHhDbj1-
PImMWpMNNSBKNXOwn6unNncjR77Cqgw/edit#gid=1901557118
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Determinarea Ni:;;ei

si Imbunatatirea produsului
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Determinarea Ni§e|
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« Focusarea, in marketing, este unul din factorii spre succes

* Focusarea reprezinta — targhetarea unui segment ingust de
consumatori, carora le propunem o gama ingusta de produse,
dar cu avantaje maxime.

 Mai putin de fapt inseamna mai mult

« Concentrarea pe 1-2 produse ne permite sa fim cei mai buni in
producerea cestora

* Apoi ingustam segmentele, alegem cei care au nevoie anume
de modelul nostru de produs — care ajunge sa fie cel mai bun
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Determinarea Ni§e|
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- Inainte de a lua decizii despre ingustarea segmentelor de
consumatori si a gamei de produse, trebuie sa intelegem care
este potentlalul nostru intern.

* Avem anumite avantaje in anumite domenii? Resurse financiare
(granturi), materie prima, forte de munca, intelegerea
tehnologiilor, transport, locatie geograflca taxare...

» Deci nu alegem, o nisa cu anumite cerinte specifice, care nu
putem sa le satisfacem

» Oricum, este un proces continuu, nu putem zice ca de azi
oferim produsul X pentru nisa Y.
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Determinarea Ni§e|

« Exemple de nise

« Faina integrala pentru cei care coc paine acasa
 Fructe calibrate pentru a fi puse pe masa

« Cafea fara cofeina pentru cei care sufera de inima
« Miere de albina pe fag

« Snack-uri pentru sportivi

9/13/21
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Determinarea Ni§e|
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* Ce inseamna un produs mai bun? Mai bun pentru cine? Mai
bun cu orice pret de productie?

* Ajustarea si imbunatatirea produsului se face cu atentie, asa
cum a fost discutat anterior, se aleg anumite caracteristici,

poate mai multe eteratii

« Consumatorii sunt surse de comentarii pentru imbunatatiri

« Cum se implementeaza Focus Grupurile si Interviurile
« Cum se planifica Sondajele de testare a produsului
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Strategii de Pret
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Strategii de Pret
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1. Calcularea pretului bazat pe cost e 1. Nuiain consideratie cum cererea
simplu de efectuat. poate afecta pretul.

2. Se poate luain consideratie costuri 2. Nuiain consideratie competitia
necunoscute. 3. Pretul, de fapt, nu se poate calcula

3. Acest tip de stabilire a pretului doar pe baza de costuri.

asigura profitul total pentru afacere.
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PRET BAZAT PE VALOAREA PERCEPUTA

1. Pretul sustine imaginea produsului 1. Uneori se potignora costurile.

2. Valoarea adaugata ajuta la cresterea 2. Nuia in consideratie competitia.
vanzarilor. 3. Necesita capacitate de promovare si

3. Diferentierea aduce mai multi clienti. vanzari.
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Strategii de Pret
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PRET BAZAT PE COMPETITIE

1. Monitorizam in continuu competitie. 1. Se poate pierde din profit daca ne

2. Ofera date pentru a lua dezicii mai bazam doar pe competitori, fara a
eficiente referitor la pret. calcula corect marja de profit.

3. Se poate castiga un avantaj 2. Este necesar un sistem continuu de
competitiv. monitorizare a pretului .
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O alta abordare
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Premium
Bundle Pengtrarea
pietei
Psihologice Economy
Skimming
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Penetrarea pietei
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» Scopul este de a acapara piata si de a ridica notorietatea

* De regula companiile aplica aceasta strategie, ca o solutie
simplista de a intra pe piata

* Initial, aceasta strategie va aduce pierderi, astfel trebuie
asumate acestea in cash flow

* Ulterior preturile trebuie majorate
* Procesul de majorare a preturile este complex
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Segmentul Economy
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» Mai des este utilizata de catre producatorii de mancare si

retaileri care se orienteaza pe segmentul economy, care apropo
este cel mai mare.

* Presurile mici sunt asigurate prin minimizarea costurilor de
promovare

* De regula o astfel de strategie aplica retelele MARI, este
periculos pentru cei mici
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* Se majoreaza presurile pentru produse nou lansate, mai bine
zis in perioada de lansare.

» Ulterior, cand competitia copiaza produsele, preturile trebuie
scazute, pentru a face fatd competitiei

« Avantajul consta in profit maxim in perioada de lansare pentru
early-adopters.

» Ulterior, cand produsele sun acceptate de catre piata, adica de
mase, se reduce pretul.

 Strategia ofera un statut de exclusivitate consumatorului
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* Aplicarea unor tehnice care tin de psihologia consumatorului.

* Se apeleaza la emotii, impuls sau instincte — pentru a exclude
evaluarea logica.

* Mai des observam preturi precum 3.99 MDL sau 199 MDL
* Ideea principala consta in atentia consumatorului pe prime cifre

« Se creeaza o iluzie de pret mic
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« Se g%Lc;[é mai des la lichidarea stocurilor sau la anumite evenimente
— sarbatori

» Un obiectiv ar fi eliberarea depozitelor, pentru a aduce marfa noua
* Pretul va fi mai avantajos decéat procurarea individuala

. Fo?stumatorul, chiar daca nu are nevoie de 2 unitati, ar putea sa fie
enta

» Se creeaza o valoare asupra ofertei
« Exemplu sunt 1 produs pret integral, altul la 50% sau gratis
« Sau, se adauga un produs complimentar

9/13/21 48



* X %
*
*

Premium

REGIUNI CHEIE
I

* Se aplica un pret mare, uneori dublu sau triplu in comparatie cu
competitia

* Oricum pretul mare trebuie argumentat sau sustinut de valoarea
brandului, sau anumite avantaje unice.

» Este discutabil, daca pretiri trebuie coborate peste un timp, mai
degraba se aplica reduceri, de altfel se afecteaza brandul

» Aceasta strategi necesita mai multe investitii in marketing si
branding
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Elasticitatea pretului si a cererii
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* Se utilizeaza pentru a verifica cum majorarea pretului afecteaza
cererea sau consumul

 Daca, dupa majorarea pretului, consuamtorii continua sa
cumpere, produsul este inelastic (carburanti, electricitate..)

* Produsele elastice sufera de schimbarea pretului

« Se poate testa prin formula % schimbarii volumului de vanzare
+ % Schimbare de pret = Elasticitatea pretului la Cerere

 Este nevoie de date istorice
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Life time value — pentru setarea o
pretului cooroons

 Vanzarile care pot fi generate de 1 consuamtor
* De regula se aplica pentru abonamente de lunga durata

* Astfel se ofera primele 3 luni gratis sau anumit echipament
gratis, sau instalare gratis

» Se utilizeaza carduri de loalitate, spre ex la vcafea — un card
unde pui stampile la fiecare cafea cumparata

* Branding are un impact mare
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PRICE SENSITIVITY METER
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. Mésytrarea sensibilitatii la pret conform metodei PSM se efectueaza in felul
urmator:

* Respondentul prezinta o descriere a conceptului (produsului sau
serviciului) si se pune in continuare 4 intrebari:

 De la ce suma (in jos) credeti ca pretul este prea ieftin si v-ar trezi dubii in
calitatea produsului?

* Ce pret vi se pare potrivit?

. Dlgtl_? é:e suma (in sus) pretul devine scump , dar inca nu ati refuza sa-|
platiti’

* De la ce suma pretul devine prea scump, atat de scump ca nici nu v-ati
gandi sa cumparati?
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PRICE SENSITIVITY METER
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PRICE SENSITIVITY METER L

EU4MOLDOVA
REGIUNI CHEIE

00— =
PRET TESTAT
45 MDL

0

= :
0 =5 :
g :
2 . JHE §
0 - e :
#  Nivelul minim al Pretul optim
pretului mic Nivelul maxim al
> / : pretului mare
et | :
PRET, MDL e’ | )
———:——4 - ——————————
15 20 23 25 27 28 29 30 32 33 35 36 37 38 39 40 42 43 44 45 47 48 49 S0 52 54 S5 57 S8 60 65 70 75 80 85

Zona de acceptanta maxima

~— PREA IEFTIN ~ |EFTIN/ POTRIVIT  —— SCUMP ~ PREA SCUMP

56



Testarea Produsului

Prin metode calitative
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Cercetarile calitative

* Nu sunt reprezentative

« Se interpreteaza prin suflet
* Interviu in profunzime

* Focus Group

 Triada

9/13/21
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I
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Cercetarile calitative

EU4AMOLDOVA

REGIUNI CHEIE
I

Cum le facem singuri?

Din baza de date

Discutie 1 la 1 sau in grup

Impartial
* Nu sunt reprezentative
Cat de des?
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Lansarea produsulul
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Typical launch timings LAUNCH DATE
Press Rolosse
12 months 2.6 mont 3.6 months
»> » »

Cenotale
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3 Strategii de lansare

EU4AMOLDOVA
REGIUNI CHEIE

» Soft Launch — produsul apre pe raft, fara campanii mari de
promovare, poate doar de a explica anumite avantaje a
produsului

* Minimal Launch — se pregateste camapnie de marketing cu
scop de a informa consumatorii despre produsul nou

* Full Scale Launch — investitii majore in campanii de marketing,
notorietate de brand, explicatii etc.
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Elaborarea planului de lansare

EU4MOLDOVA
REGIUNI CHEIE
I

e Sumar

» Descrierea (onesta) a produslui

* Care este nisa si consumatorii tinta
« Buyer personna

* Mesajele cheie
» Indicatori de performanta ca campaniei

» Dati/termeni cheie
« Comunicarea interna si responsabili
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Elaborarea planului de lansare

EU4MOLDOVA
REGIUNI CHEIE
I

* I[Instrumente

 Print: Datasheets, brochures
Bannere si texte
Evenimente de Presa
Evaluari de produs

Postari si campanii platite

» Pagini web

* Buget dedicat
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Ciclul de viata a
produsului



Ciclul de viata a produsului
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Cresterea pietei

 Produsul este lansat si piata se educa

* De regula se promoveaza camapnii de educare — cum se
urilizeaza produsul, avantajele acestuia, efecte pozitive etc

 Se vor decia multe resurse financiare pentru a acapara piata
» Se va apela la influenceri pentru a promova produsul
» Se vor oferi campnii de reducere
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Etapa de crestere

EU4MOLDOVA
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* Produsul este cunoscut si este deja o cerere

 Concurentii tin sa copieze produsul, respectiv produsul trebuie
mereu inbunatatit

* Ne focusam pe distributie si mentinerea clientilor
* Progame de loialitate
 Lucram cu distribuitorii care ne afecteaza imaginea
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Etapa de maturitate

REGIUNI CHEIE
I

* Produsul este cunoscut si este in uzanta tuturor

 Accentul pe mentinerea calitatii
* Se investeste in notorietatea brandului si atribute de brand
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Declin

EU4MOLDOVA
REGIUNI CHEIE
I

* Produsul este invechit
 Concurentii deja au lansat cateva produse similare
» Posibilitatea de imbunatati produsul este foarte mica

» O strategie ar fi minimizare pretului, daca costul permite, dar
putin probabil sa ajute
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Ciclul de viata a produsului

* De ce avem nevoie de aceste etape?

* Pentru a planifica activitatile de promovare
* A prevedea comportamentul consumatorilor
A planifica lansarea de produse noi

9/13/21
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Metode de lioalizare



Cele mai cunsocute metode de o
loilalizare EuamoLoouA

» Carduri de carton, unde se aplica stampile sau gauri
* Aplicatie mobila, prin care poti comunica direct cu consumatorii

» Carduri scanabile de mebru, care pot sa ofere reduceri sau
puncte de loialitate

* Program special doar pentru Membri
« Certificate cu puncte de consum

o ... dar, acestea nu sunt metode de loializare, doar trucuri
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Metode de loializare

EU4MOLDOVA
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I

» Lializarea trebuie sa fie parte componenta a strategie de
marketing.

* Face parte din post-sales si retinerea consumatorilor

* Trebuie abordata tehnic — cu softuri sofisticat de CRM, mass-
mailing, mesaje, apeluri, reclama targhetata

* Implica cercetari avansate si Big Data

» Se colecteaza date socio-demografice de la consumatori, apoi
se suprapun peste vanzari si cecuri, pentru a elabora segmente
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Metode de loializare

EU4AMOLDOVA
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 Oferim reduceri sau anumite cadouri clientilor doar in schimbul
datelor de contact, zile de nastere, date despre familie,
preferinte, stil de viata etc.

« Putem utiliza chiar un excell pentru inceput
« Comunicam automatizat sau individual

* Clientul nu este mereu CORECT, trebuie sa stabilim o relatie
onesta
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