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Studiu de piata preliminar

Este un studiu in urma caruia intreprinzatorii trebuie sa realizeze un profil al pietei pe care doresc sa se
lanseze. Acest studiu pune in lumind ceea ce deja exista si care sunt resursele pe care intreprinzatorii le pot
antrena pentru a aduce ceva nou pe piata. Numai dupa aceasta ampla documentare, intreprinzatorii pot stabili
locul pe care ar dori sa il ocupe pe piata respectiva si atu-urile produsului (serviciului) oferit de ei. Documentatia
vizeaza mai multe aspecte:

MODULUL PRODUS

- produse similare,

- produse care pot inlocui produsul respectiv,

- complementare (autohtone, importate)

- marci prezente pe piata

- evaluare pozitie marci pe trei dintre cele mai importante
caracteristici ale produsului

- evaluare produse noname

MODULUL FURNIZOR

- baza detaliatd (nume companie, adresa, telefon, fax,
persoana de contact, servicii oferite, importatori,
distribuitori, reprezentante, alte categorii, etc.)

MODULUL CONSUMATORI

- baza detaliata (nume companie, adresa, telefon, fax,
persoana de contact, detalii activitate):
e consumatori directi - industrie, intreprinderi mici
si mijlocii, financiar-bancar, institutii sociale si publice,
servicii, persoane fizice
e consumatori indirecti - programe
guvernamentale, magazine si depozite specializate,
alti consumatori
- profilul consumatorilor directi (descrierea pietei
segmentarea pietei, numar consumatori, sexul, varsta,
veniturile, sensibilitatea la nume de marca, sensibilitatea la
publicitate, etc

MODULUL DISTRIBUTIE

- canale de acces locale si regionale existente pe piata a
acestor produse — vanzari directe, agenti de véanzari,
vanzare cu amanuntul, vanzari en-gros, prin internet, prin
posta, etc

- analiza raportului cerere — oferta in functie de categoria
de produs, de caracteristicile cele mai importante ale
produsului si de raportul pret —calitate ;

- strategii de distributie utilizate de alte companii in
Romania pentru acest tip de produs: folosirea retelelor de
distributie existente pe piata, formarea unei retele proprii,
etc

MODULUL PRET

- preturi practicate - ponderea cheltuielilor de transport, a
taxe , accize, pretul de achizitie en gros, pretul de vanzare
en detail, cheltuieli de publicitate, cheltuieli cercetare-
dezvoltare, variatia preturilor;

- politica de pret practicata de alte companii

MODULUL PUBLICITATE

- strategii promotionale practicate de late companii
(directa, indirecta, folosirea publicitatii competitiei Tn scopul
cresterii vanzarilor proprii)

MODULUL PIATA

-descrierea pietei : segmentele de piatd, numar
consumatori, sex, varsta, venituri, sensibilitatea la nume de
marca, sensibilitatea la publicitate, etc




