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ANALIZA PIETEI

FISA DE LUCRU NR. 1

1. Determinati cota de piata si cota relativa de piata a primilor 5 fast-food-uri, restaurante

din Romania, pe baza datelor de mai jos:

Nr. Compania Cifra de afaceri Cota de Cota relative
crt. (mil. ler) piata(%o) de piata

McDonald’s Romania 415

KFC 214

Pizza Hut 125

City Grill Group 44

Spring Time 42

TOTAL: 1400

2. Dati exemple de nonconsumatori relativi si nonconsumatori absoluti in cazul unui produs

la alegere.

3. Sa se stabileasca aria de atractie comerciala a localitatii Brebeni fatd de localitatile

Slatina si Draganesti-Olt stiind ca populatia localitatii Slatina este de 70.293 locuitori,

populatia localitatii Draganesti-Olt este de 10.894 locuitori iar distantele dintre

localitatile Brebeni — Slatina respective Brebeni - Draganesti-Olt sunt de 10km,

respective 26 km.
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FISA DE LUCRU NR. 2

1. Determinati cota de piatd si cota relativa de piatd a celor mai mari retaileri de pe piata

locala, pe baza datelor de mai jos:

Nr. Compania Cifra de afaceri Cota de Cota relative
crt. (mil. €) piati(%0) de piata

Kaufland 1.630

Auchan 1.049

Carrefour 1.006

Metro 977

Selgros 699

Lidl 700

Mega Image 530

Penny Market 492

Cora 372

Profi 326

TOTAL: 14.500

2. Un produs alimentar oferit de o intreprindere era consumat in perioada de bazd de 3 mil.
persoane, inregistrandu-se un consum mediu anual de 20 kg/pers. In perioada curenti, produsul a
fost consumat de 4 mil. ppersoane, inregistrandu-se un consum mediu anual de 25 kg/pers.

a. Calculati piata efectiva si piata potentiala;

b. Determinati ponderea cdilor de dezvoltare a pietei intreprinderii (extensivd, intensiva si

mixta).

3.Nici o firma nu se poate adresa cu oferta sa intregii piete. Identificati segmentele de piata ale

firmei voastre de exercitiu.
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PROIECT

Unitatea de invatare: Analiza pietei
U.C.17. Aplicarea tehnicilor de marketing la nivelul unitatii comerciale

C1l. Analizeaza piata in vederea pozitionarii fata de concurenta

Tema: Pentru o firma/produs la alegere realizati un dosar informativ avand urmatorul continut:
a. prezentarea firmei/produsulut;
b. piata pe care activeaza;
C. concurentii;
d. imaginea firmei pe piata.
Precizati pentru fiecare cerinta sursa de informare.

Evaluarea va fi realizata pe baza urmatoarei grile:

Grila de evaluare a proiectului

Grupa:
Nr. Descriptor Punctaj | Punctaj
crt. acordat | obtinut
Continutul proiectului aduce informatii 10 pct.
semnificative si utile pentru tema aleasa
Informatiile culese sunt bine organizate si 10 pct.
1. | Continut interpretate
Informatiile din intregul proiect sunt corecte | 10 pct.
sl actuale
Sunt stabilite clar concluziile cercetarii 10 pct.
Proiectul este complet (cuprinde toate 10 pct.
piesele cerute de profesor la inceputul
unitatii de Invatare)
Informatiile sunt usor de citit iar spatiul este | 5 pct.
2. | Design folosit intr-un mod corespunzator si efectiv
Inlantuirea informatiilor si sectiunilor S pct.
prezentarii sunt clare si logice
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Prezentarea este interesanta si reuseste sa 5 pct.

capteze atentia audientei

Prezentare orala | Tranzitia dintre idei se face in mod gradual, S pct.
logic; prezentarea s-a incadrat in timpul

alocat

Atat proiectul cat si prezentarea contin 10 pct.
Creativitate componente §i caracteristici cu elemente de

originalitate

Toti membrii echipei s-au sprijinit reciproc 5 pct.
Colaborare in si au participat la realizarea pieselor

cadrul echipei proiectului

Sarcinile in cadrul echipei au fost distribuite | 5 pct.

in mod echitabil
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TEST DE EVALUARE

L Incercuiti litera corespunzitoare rispunsului corect:

1. Capacitatea pietei nu poate fi exprimata prin intermediul unuia dintre indicatorii de mai jos:
a) volumul ofertei;

b) aria teritoriala a pietei;

C) cota de piata.

2. Dezvoltarea intensiva a pietei unui produs nu se poate realiza prin:

a) cresterea gradului individual de inzestrare;

b) accelerarea frecventei de cumparare;

¢) sporirea numarului cumparatorilor.

3. Clientii potentiali ai unei firme sunt:

a) persoanele care au achizitionat produsul si intentioneaza sa-1 reachizitioneze;

b) persoanele care intentioneaza sa achizitioneze in viitor produsele firmei;

¢) persoanele care achizitioneaza produsele firmei dar nu le utilizeaza in prezent.

4. Intre piata efectiva si piata potentiald existd urmatoarea relatie:

a) Pe=Py;

b) Pe< Py;

C) Pe>Py.

5. Un avantaj al utilizarii unui singur intermediar in procesul de distributie il constituie:
a) reducerea riscului;

b) minimizarea costurilor;

¢) posibilitatea negocierii conditiilor de livrare.

IL In coloana A sunt prezentate dimensiunile pietei iar in coloana B elemente componente ale

acesteia. Realizati corespondenta intre coloana A si B.

A B
1. capacitate a) gravitatia comerciala
2. arie b) consumatorii
3. structura C) cota de piata
1- ;o 2- ; 3- . 4-

\‘I
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I11. Raspundeti cu A — adevirat sau F — fals la urmdtoarele enunturi:

1. Nonconsumatorii absoluti reprezinta categoria publicului care nu cumpara temporar produsele
firmei. m
2. Daca ritmul de crestere a vanzarilor intreprinderii este mai mare decat ritmul de crestere a
vanzarilor totale, vechea cota de piata va fi mai micd decat noua cota de piata. m

3. Cumparatorii unui produs la un moment dat formeaza piata potentiald a produsului. i

IV. Descrieti principalele categorii de piete.

V. Piata frigiderelor la nivelul judetului Olt poate fi segmentatd dupa criteriile:
- domiciliul (urban, rural)
- marimea familiei (1 pers., 2 pers., 3 pers., 4 pers. si peste)
- marimea venitului mediu lunar pe membru al familiei (pana la 400 lei, 401-700 lei, 701-
1000 lei; 1001 lei si peste).

Care va fi numarul total de segmente de piata?
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DISTRIBUTIA MARFURILOR

FISA DE LUCRU NR. 3

1. O intreprindere comercializeaza produsele sale prin intermediul a 5 agenti, 10 angrosisti si 30

de detailisti. Determinati dimensiunile canalului de distributie.

2. Determinati cea mai optima varianta de distributie pornind de la urmatoarele date:

UM -euro -
Distributie prin: PU obt. de Ch. suportate de prod.
producdtor de distrib. de promov.
a.Sistem propriu 40 5.000.000 700.000
b.Sist. prop. + interm. 35 3.000.000 500.000
c.Interm. 30 400.000 300.000

Intreprinderea comercializeaza 600.000 buc. al carui pret unitar de productie este de 25 €.

FISA DE LUCRU NR. 4

1. O intreprindere comercializeaza produsele sale prin intermediul a 2 exportatori, 3 agenti, 7

angrosisti si 30 de detailisti. Determinati dimensiunile canalului de distributie.

2. Determinati cea mai optima varianta de distributie pornind de la urmétoarele date:

UM -euro -
Distributie prin: PU obt. de Ch. suportate de prod.
producator de distrib. de promov.
a.Sistem propriu 50 6.000.000 600.000
b.Sist. prop. + interm. 45 4.000.000 400.000
c.Interm. 40 500.000 200.000

Intreprinderea comercializeaza 500.000 buc. al carui pret unitar de productie este de 30 €.
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PROIECT

Unitatea de invatare: Distributia marfurilor

U.C.17. Aplicarea tehnicilor de marketing la nivelul unitatii comerciale

C2. Caracterizeaza intermediarii si rolul lor in procesul distributiei

Tema: Realizati un proiect cu tema ,,Distributia produselor firmei de exercitiu ...” avand

urmatorul continut:

a. furnizorii FE;
b. circuitele de distributie;
c. modalitati de plata ale produselor.
Evaluarea va fi realizata pe baza urmatoarei grile:
Grila de evaluare a proiectului
Grupa:
Nr. Descriptor Punctaj | Punctaj
crt. acordat | obtinut
Continutul proiectului aduce informatii 10 pct.
semnificative si utile pentru tema aleasa
Informatiile culese sunt bine organizate si 10 pct.
1. | Confinut interpretate
Informatiile din intregul proiect sunt corecte | 10 pct.
si actuale
Sunt stabilite clar concluziile cercetarii 10 pct.
Proiectul este complet (cuprinde toate 10 pct.
piesele cerute de profesor la inceputul
unitatii de invatare)
Informatiile sunt usor de citit iar spatiul este | 5 pct.
2. | Design folosit intr-un mod corespunzator si efectiv
Inlantuirea informatiilor si sectiunilor 5 pct.

10
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prezentarii sunt clare si logice

Prezentarea este interesanta si reuseste sa 5 pct.

capteze atentia audientei

Prezentare orala | Tranzitia dintre idei se face in mod gradual, 5 pct.
logic; prezentarea s-a incadrat in timpul

alocat

Atat proiectul cat si prezentarea contin 10 pct.
Creativitate componente $i caracteristici cu elemente de

originalitate

Toti membrii echipei s-au sprijinit reciproc 5 pct.
Colaborare in si au participat la realizarea pieselor

cadrul echipei proiectului

Sarcinile in cadrul echipei au fost distribuite | 5 pct.

1n mod echitabil

11
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TEST DE EVALUARE

L Incercuiti litera corespunzitoare rispunsului corect:

1. Furnizorii sunt:

a) agentii economici de la care firma se aprovizioneaza;

b) persoane fizice care se interpun intre producator si consumator;
¢) persoane carora le este destinata oferta de produse a firmei.
2. O forma de comert en-detail o constituie:

a) depozitul,

b) magazinul de proximitate;

c) targul.

3. Latimea canalului de distributie este datd de:

a) numarul de verigi intermediare existente;

b) apropierea distribuitorului de consumatori;

¢) numarul de unitati ce apartin aceleiasi verigi.

4. O forma de reducere comerciald de pret este:

a) rabatul;

b) scontul;

c) tombola.

5. Un avantaj al utilizarii unui singur intermediar in procesul de distributie il constituie:

a) reducerea riscului;
b) minimizarea costurilor;

¢) posibilitatea negocierii conditiilor de livrare.

IL In coloana A sunt prezentati intermediarii in distributie iar in coloana B caracteristici ale

acestora. Realizati corespondenta intre coloana A si B.

A B
4. brokerii d) actioneaza pe baza ordinului pe care il primesc de la cei
5. agentii care i-au angajat
6. detailistii e) cumpara marfuri cu scopul de a le revinde ulterior
7. angrosistii f) pun in contact cumparatorii cu vanzatorii
g) cumpara produse 1in scopul revanzarii catre
consumatorii finali

12
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l11. Raspundeti cu A — adevarat sau F — fals la urmatoarele enunturi:

1. Distributia permite transferul titlului de proprietate asupra marfurilor si serviciilor O

2. Canalele de distributie directe au unul sau mai multi intermediari o
3. Detailistii desfasoard comert In partizi mari i
4. Adancimea reflecta apropierea distribuitorilor de consumatori m]

IV. O intreprindere comercializeaza produsele sale prin intermediul a 3 agenti, 10 angrosisti

si 75 de detailisti. Determinati dimensiunile canalului de distributie.

V. Prezentati principalele categorii de intermediari prezenti in distributia marfurilor.

13
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PRODUSE SI SERVICII, PRETURI
FISA DE LUCRU NR. 5

Pentru un produs la alegere identificati componentele ce definesc un produs in optica de

marketing completand urmatorul tabel:

Componentele produsului in optica de Observatiile elevului

marketing

Componente corporale
(forma, greutate, rezistenta la actiunea facto
rilor de mediu, culoare, design, ambalaj,

caracteristicile merceologice)

Componente acorporale
(denumire, marca, instructiuni de utilizare,
depozitare, pastrare, pret, termen de

valabilitate, termen de garantie)

Comunicatii privitoare la produs

(publicitate, promovarea vanzarilor)

Imaginea produsului

14




Tehnici de marketing - Lucrari practice

FISA DE LUCRU NR. 6

Stabiliti tipul marcii ,,Coca-Cola”, completand urmatorul tabel:

Clasificare marcii

Observatiile elevului

Dupa destinatie

Dupa titularul dreptului asupra marcii

Dupa zona de raspandire

Dupa obiectul lor

Dupa modalitatea de prezentare

Identificati functiile méarcii completand urmatoarea schema:

Functiile marcii pentru consumatori

Functiile marcii pentru producatori

15
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FISA DE LUCRU NR. 7

1. Pornind de la faptul ca toate produsele prezente pe piatd au un anumit ciclu de viata
prezentati:
a. Care sunt etapele ciclului de viata ale unui produs reusit?
b. Care sunt etapele ciclului de viata ale unui produs nereusit?

c. Factorii care influenteaza ciclul de viatd al produsului.

2. Comentati afirmatia: ,,Jmaginea produsului reprezintd cea mai importanta componenta a

produsului 1n optica de marketing.”

3. Calculati coeficientul de elasticitate al cererii in functie de pret, dacd la o crestere a

pretului cu 5% cererea scade cu 7%.

4. Cum vor evolua vanzarile unui produs al carui pret se reduce cu 5%, stiind ca valoarea
coeficientului de elasticitate a cererii in functie de pret pentru produsul respectiv este de

1,607

16
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FISA DE LUCRU NR. 8

1. Prezentati structura consumatorilor potentiali ai unui produs nou in functie de rapiditatea
cu care il adopta.

2. Completati schema de mai jos:

Factori care favorizeaza succesul o
produselor noi o

[
Factori care pot impiedica succesul o
produselor noi o

FISA DE LUCRU NR. 9

O intreprindere producatoare de produse zaharoase are in fabricatie urmatoarele:
- produse de caramelaj (7 sortimente);
- produse din ciocolata (5 sortimente);
- jeleuri (3 sortimente).

Intreprinderea a incheiat anul 2015 cu o gama de produse ce cuprinde 15 sortimente. In
cursul anului 2016 intreprinderea a scos din fabricatie 5 sortimente si a introdus in fabricatie 7

sortimente noi.
Cerinte:

1. Sa se determine dimensiunile gamei de produse pentru anul 2015;

2. Sa se calculeze ritmul diversificarii sortimentale si ritmul innoirii sortimentale.
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FISA DE LUCRU NR. 10

1. Firma ,,X’” a vandut in perioada to 2.600 autoturisme sport la pretul de 450.000 lei/bucata. In
perioada t; pretul a crescut la 477.000 lei si s-au vandut 2.366 autoturisme. Calculati coeficientul

de elasticitate al cererii in functie de pret.

2.Un magazin ce comercializeaza produse electronice a vandut in petioada ty 3.800 combine
muzicale la pretul de 1.250 lei/bucata. In perioada t; pretul a crescut cu 15%. Magazinul a vandut

2.900 combine la noul pret. Calculati coeficientul de elasticitate al cererii in functie de pret.

18
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PROIECT

Unitatea de invatare: Produse si servicii, preturi
U.C.17. Aplicarea tehnicilor de marketing la nivelul unitatii comerciale

C3. Consulta informatii referitoare la produse si servicii

Tema: Realizati un proiect cu tema ,, Portofoliul de produse/servicii ale firmei de exercitiu ...”
avand urmatorul continut:

a. gama de produse/servicii a firmei;

b. preturile practicate de FE;

c. oferta speciala a FE.

Evaluarea va fi realizata pe baza urmatoarei grile:

Grila de evaluare a proiectului

Grupa:
Nr. Descriptor Punctaj | Punctaj
crt. acordat | obtinut
Continutul proiectului aduce informatii 10 pct.
semnificative si utile pentru tema aleasa
Informatiile culese sunt bine organizate si 10 pct.
1. | Confinut interpretate
Informatiile din intregul proiect sunt corecte | 10 pct.
sl actuale
Sunt stabilite clar concluziile cercetarii 10 pct.
Proiectul este complet (cuprinde toate 10 pct.
piesele cerute de profesor la inceputul
unitatii de invatare)
Informatiile sunt usor de citit iar spatiul este | 5 pct.
2. | Design folosit intr-un mod corespunzator si efectiv
Inlintuirea informatiilor si sectiunilor 5 pct.
prezentarii sunt clare si logice
Prezentarea este interesanta si reuseste sa S pct.
capteze atentia audientei

19
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Prezentare orala | Tranzitia dintre idei se face in mod gradual, 5 pct.
logic; prezentarea s-a incadrat in timpul

alocat

Atat proiectul cat si prezentarea contin 10 pct.
Creativitate componente $i caracteristici cu elemente de

originalitate

Toti membrii echipei s-au sprijinit reciproc 5 pct.
Colaborare in si au participat la realizarea pieselor

cadrul echipei proiectului

Sarcinile in cadrul echipei au fost distribuite | 5 pct.

1n mod echitabil

20
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TEST DE EVALUARE

L Incercuiti litera corespunzitoare raspunsului corect:

I1. Asociati notiunile din cele doua coloane daca intre ele exista 0 legatura.

1. Printre coordonatele care definesc dimensiunile gamei de produse nu se numara:

a) lungimea gamei;
b) eficienta gamei;

c¢) largimea gamei.

2. Strategia selectiei sortimentale, a produselor din cadrul gamei, reprezinta o varianta

strategica a politicii de produs ce are in vedere atitudinea intreprinderii fata de:

a) dimensiunile si structura gamei de produse;

b) diversificarea paraleld a gamei de produse;
c) gradul de inovare al produselor.

3. Preturile cu terminatia in cifra 9 sunt cunoscute sub denumirea de:
a) preturi momeala;

b) preturi magice;

C) preturi umbrela.

4. Preturile umbrela sunt practicate in situatii speciale, urmarindu-se:
a) cultivarea imaginii unui produs;

b) patrunderea pe o anumita piata;

c) fructificarea avantajelor oferite de piata.

5. Una din etapele ciclului de viata al produsului este:

a) progresul tehnico-stiintific;

b) gradul de noutate al produsului;

C) maturitatea.

A B
1. Strategiile de pret ridicat a) Strategia pretului de promovare
2. Strategiile de pret moderat b) Preturi diferentiate
3. Strategiile de pret scazut c) Strategia preturilor de prestigiu
1- ;o 2- ;o 3-

21
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II1. Raspundeti cu A — adevarat sau F — fals la urmatoarele enunturi:

1. In cadrul unei game de produse existi o singura linie de produse.

2. Preturile psihologice se incadreaza in categoria strategiilor de pret criticate.
3. Calitatea produselor nu reprezinta un element negociabil.
4

Reducerile comerciale se acorda sub forma unui procent din pret.

IV. Prezentati obiectivele strategiei de produs.

V. Prezentati factorii care influenteaza nivelul preturilor.

22
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PROMOVAREA LA LOCUL VANZARII

FISA DE LUCRU NR. 11

Reclama la ciocolata MILKA prezentata la un post TV:

,»Cea mai fina placere vine din Alpi, iar cu fiecare bucatica din Milka vei simti ca esti chiar

acolo. Milka, gustul care te duce in Alpi! Milka, cea mai fina placere!”

Identifica elementele mesajului pubicitar:

Titlu:

Ideea:

Argumentul:

Slogan:

23
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FISA DE LUCRU NR. 12

Tema: Determinarea continutului unui mesaj publicitar

Realizati un mesaj publicitar pentru firma voastra de exercitiu si identificati elementele componente ale

acestuia.

FE

Mesaj publicitar:

Elementele mesajului publicitar:

Emitatorul:
Receptorul:
Titlu:

Ideea:
Argumentul:

Slogan:

24
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PROIECT

Unitatea de invatare: Promovarea la locul vanzarii

U.C.17. Aplicarea tehnicilor de marketing la nivelul unitatii comerciale

C4. Promoveaza produse/servicii la locul de vanzare

Tema: Realizati un proiect cu tema ,, Promovarea produselor firmei de exercitiu ...” avand

urmatorul continut:

a. crearea unui mesaj publicitar;
b. realizarea de materiale promotionale;
C. intocmirea unui buget promotional necesar participdrii firmei la un targ al firmelor de
exercitiu.
Evaluarea va fi realizata pe baza urmatoarei grile:
Grila de evaluare a proiectului
Grupa:
Nr. Descriptor Punctaj | Punctaj
crt. acordat | obtinut
Continutul proiectului aduce informatii 10 pct.
semnificative si utile pentru tema aleasa
Informatiile culese sunt bine organizate si 10 pct.
1. | Confinut interpretate
Informatiile din intregul proiect sunt corecte | 10 pct.
si actuale
Sunt stabilite clar concluziile cercetarii 10 pct.
Proiectul este complet (cuprinde toate 10 pct.
piesele cerute de profesor la inceputul
unitatii de Invatare)
Informatiile sunt usor de citit iar spatiul este | 5 pct.
2. | Design folosit intr-un mod corespunzator si efectiv
Inlintuirea informatiilor si sectiunilor 5 pct.
prezentarii sunt clare si logice
Prezentarea este interesanta si reuseste sa S pct.

25
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capteze atentia audientei

Prezentare orald | Tranzitia dintre idei se face in mod gradual, S pct.
logic; prezentarea s-a incadrat in timpul

alocat

Atat proiectul cat si prezentarea contin 10 pct.
Creativitate componente §i caracteristici cu elemente de

originalitate

Toti membrii echipei s-au sprijinit reciproc 5 pct.
Colaborare in si au participat la realizarea pieselor

cadrul echipei proiectului

Sarcinile in cadrul echipei au fost distribuite | 5 pct.

1n mod echitabil
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TEST DE EVALUARE

L Incercuiti litera corespunzitoare rispunsului corect:

1. O caracteristica a imaginii de marcd a unitatii comerciale o constituie:
a) cifra de afacerti;

b) comportamentul si tinuta personalului;

¢) preturile practicate.

2. Emitatorul reprezinta:

a) persoana care transmite mesajul,

b) persoana care primeste mesajul;

c¢) drumul parcurs de mesaj.

3. Spatiul delimitat geografic din care magazinul 1si atrage clientii reprezinta:
a) aria de atractie;

b) amplasarea;

C) ambianta.

4. Forma de etalare ce are drept scop atragerea atentiei clientilor este:

a) etalarea inchisa;

b) etalarea deschisa;

c) etalarea speciala.

5. Nu este o componenta a mixului promotional:

a) publicitatea;

b) cuponul;

¢) promovarea vanzarilor.

IL In coloana A sunt prezentati intermediarii in distributie iar in coloana B caracteristici ale

acestora. Realizati corespondenta intre coloana A si B.

A B
8. titlul a) coincide cu motivul de cumparare
9. sloganul b) partea cea mai importanta a mesajului
10. ideea C) creaza imagine produsului
11. argumentul d) indemn direct privind cumpararea produsului
1- ;o 2- ;o 3- ; 4-
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I11. Raspundeti cu A — adevdrat sau F — fals la urmdatoarele enunturi:

1. Etalarea 1n vitrine scoate 1n evidenta varietatea si abundenta de produse i
2. Merchandisingul este o forma de promovare a vanzarilor m]
3. Publicitatea are drept scop influentarea comportamentului de cumparare i
4. Etalarea tema scoate in evidentd un anumit produs i

IV. Prezentati principalele tehnici de promovare a vanzarilor
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10.
11.

12.
13.
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