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1
 Secretele Marketingului
 Zece moduri in care va puteti multumi clientii fideli
 Cinci motive ca sa investesti in marketing pe timp de criza
 Opt greseli de marketing fatale pentru afacerea ta
 Unii patroni sunt atat de preocupati de
 gasirea unor clienti noi, incat uita sa aiba grija
 de cei pe care ii au deja. Iar clientii neglijati vor
 cauta prima ocazie care le iese in cale pentru a
 trece la concurenta. Entrepreneur.com ofera
 cateva sfaturi antreprenorilor despre cum se
 pastreaza cel mai bine un client fidel.
 Contextul actual este destul de dificil pentru
 mediul economic, fiecare incercand sa reduca costurile cat
 mai mult, atat in sectorul bugetar cat si privat. Pornind de
 la schimbarea unor servicii cu altele mai ieftine, sau
 inlocuirea furnizorilor cu unii mai ieftini si pana la taierea
 anumitor cheltuieli sau chiar la reducerea orelor de lucru si
 somaj tehnic. Dar exista si o alta fata a crizei, una mai putin
 cunoscuta si mai putiun nefericita. Este vorba despre
 oportunitati. In primul rand trebuie sa definim clar ce
 insemana o oportunitate, fiindca romanii s-au obisnuit ca
 sinonim cu oportunitate sa fie speculatia, imbogatirea peste
 noapte.
 Greselile de marketing apar in mod obisnuit din prea mult
 entuziasm, prea putin timp, prea multe asteptari sau prea putini bani
 alocati unui astfel de program. Orice antreprenor ar trebui sa sctie ca in
 afaceri, marketingul este un ingredient de baza, iar o strategie buna,
 fara greseli, le va aduce succesul mult dorit. Ca si afacerist, este
 esential sa va programati timpul pentru a planifica si executa
 marketingul, asa cum ati face si cu alte sarcini, deoarece un marketing
 activ si consistent este cea mai buna cale pentru a creste afacerea
 dumneavoastra. Iata o lista cu 8 greseli de marketing aparute in mod
 frecvent la micii intreprinzatori.
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 Promotiile de toamna aduc vanzari spectaculoase pentru retailer
 Directorii de marketing primesc cele mai mari salarii din
 multinationale
 Cum stabilesti pretul unui nou produs?
 Campaniile de sezon si promotiile tentante aduc
 incasari frumoase pentru comercianti, in aceasta toamna.
 Produsele cele mai vandute in acest sezon sunt otetul,
 condimentele, legumele si rechizitele scolare, insa
 reprezentantii retelelor de hipermarketuri estimeaza ca
 vanzarile din aceasta toamna vor creste pe toate categoriile de
 produse.
 Supravietuirea firmelor prin marketing aduce
 directorilor de profil cel mai mare salariu din companie, chiar
 si cu 10%-12% mai mare fata de cel al colegilor din celelalte
 departamente. Potrivit studiului salarial Mercer, cel mai bine
 platiti directori de marketing provin din domeniul FMCG,
 unde salariile la acest nivel sunt cu aproximativ 40% mai mari
 decat in domeniul financiar, IT sau industrie.
 Lansarea unui produs nou pe o piata nesigura si cu un
 consum mult mai calculat este o provocare care poate costa
 scump economiile unei companii. Pe de alta parte, curajul de
 a risca, atunci cand majoritatea competitorilor ezita sa
 investeasca, poate atrage incasari spectaculoase si iti poate
 conferi o pozitie sigura pe piata. Pentru a reusi acest lucru,
 curajul nu este totul.
 Produsul pe care il lansezi si pretul pe care il ceri
 sunt doua criterii vitale pentru viitorul afacerii tale, astfel ca
 acestea trebuie raportate atat la noile reguli pe care le impune
 piata, cat si la cerintele mult mai severe ale consumatorilor.
 Afla cum se stabileste pretul unui produs nou si de ce anume
 trebuie sa tii cont cand vrei sa ceri un pret mai mare.
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 Aproape trei mii de candidate pe un job
 Cum se adapteaza brandurile la criza?
 Numarul candidatilor care aplica
 pe site-urile de recrutare a crescut de trei
 ori fata de anul trecut, concomitent cu
 traficul, pentru care s-au inregistrat
 cresteri intre 25% si 195%, potrivit
 principalilor jucatori de pe piata de
 recrutare online.
 Ofertele de joburi active pe site-
 urile firmelor de recrutare sunt luate cu
 asalt de candidati, numai pentru un post
 de reprezentat medical fiind depuse
 aproape 3.000 de CV-uri.
 Succesul unui brand consta in a sti sa alegi
 corect momentul si locul potrivite pentru lansarea
 produsului tau, iar criza prin care trecem nu face
 exceptie de la conditiile de mai sus, au spus
 specialistii in branding prezenti la conferinta
 'Brandactivity'.
 Astfel, slabiciunile competitorilor in fata
 situatiilor critice de care se lovesc si, mai ales,
 nevoia permanenta a oamenilor de a consuma sunt
 doua motive pentru care criza poate fi o oportunitate
 pentru afaceri noi sau branduri, lucru demonstrat de
 Disney, Microsoft, Apple, iPod - produse si
 campanii lansate intr-o astfel de perioada.
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 Companiile sunt tentate sa recurga la practici neloiale pentru a
 supravietui
 Pe timp de criza, companiile sunt tentate sa recurga
 la comportamente anticoncurentiale, pentru a-si mentine
 cota de profit sau pentru a supravietui pe piata. Cele mai
 intalnite metode de practica neloiala sunt licitatiile trucate,
 impunerea preturilor de revanzare, preturile excesive sau
 refuzul de a furniza produse.
 Riscul ca o companie sa nu respecte termenii legali
 poate aduce dupa sine amenzi de pana la 10% din cifra de
 afaceri obtinuta in anul anterior de cele doua companii. Pe
 de alta parte, cei care vor sa joace corect pot recurge la
 acorduri de cercetare-dezvoltare sau de productie in
 comun, sfatuiesc avocatii.
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 Zece moduri in care va puteti multumi clientii fideli
 Unii patroni sunt atat de preocupati de gasirea unor clienti noi, incat uita sa aiba grija
 de cei pe care ii au deja. Iar clientii neglijati vor cauta prima ocazie care le iese in cale pentru a
 trece la concurenta. Entrepreneur.com ofera cateva sfaturi antreprenorilor despre cum se
 pastreaza cel mai bine un client fidel
 1. Donatii pentru o cauza nobila. Rugati-va clientii sa faca donatii pentru oamenii mai putin
 norocosi, fie ca este vorba de mancare, rechizite sau haine, si oferiti-le in schimb reduceri. Multi se
 simt bine daca pot contribui la bunastarea altora, plus ca avantajele unor reduceri nu strica.
 Entrepreneur.com da exemplul companiei americane Cooks' World, din Brighton, New York, care le-a
 cerut clientilor sa aduca oale si tigai, pentru a fi donate cantinelor pentru saraci, in schimbul unei
 reduceri de 20%. Patronul firmei, Chris Wiedemer, spune ca "raspunsul clientilor a fost foarte bun si
 am castigat clienti noi, dar i-am atras din nou si pe cei mai vechi".
 3. Tineti legatura cu clientii. Specialistii Entrepreneur.com sunt de parere ca firmele ar trebui
 sa mentina un contact permanent cu clientii, pentru ca acestia sa le tina minte. Una dintre modalitatile
 prin care se poate pastra legatura este un newsletter lunar, in care sa se anunte lansarea unor produse
 noi, sa se promoveze discounturi, sa se ofere sfaturi cu privire la cheltuieli inteligente si sa se
 comunice ultimele realizari ale companiei.
 4. Faceti follow-up. Cei mai buni oameni de vanzari isi urmaresc clientii si ii contacteaza si
 dupa ce tranzatia s-a incheiat. Acestia sunt sunati si li se cere parerea despre produs, sunt intrebati daca
 sunt multumiti, daca au intampinat probleme in utilizarea produsului si daca au nevoie de asistenta.
 5. Cereti parerea clientilor. Incercati sa ii implicati pe clienti in afacerea dumneavoastra.
 Rugati-i cel putin o data pe an sa completeze un chestionar, pe care il trimiteti odata cu newsletterul
 2. Carduri de fidelitate. Un studiu al firmei
 Colloquy, citat de Entrepreneur.com, a aratat ca
 o gospodarie americana obisnuita participa la
 aproximativ 14 programe de fidelitate.
 Majoritatea cafenelelor si saloanelor de
 infrumusetare ofera ceva gratis in momentul in
 care le-ai calcat pragul de mai multe ori. Cu
 siguranta ati vazut si dumneavoastra acest lucru:
 la 5 cafele, a sasea e gratis, va tundeti de 3 ori si
 beneficiati de un tratament al parului gratuit si
 asa mai departe. Exista inca o modalitate de a
 scoate bani din asta: plata pentru calitatea de
 membru, care ofera reduceri. Marci cunoscute,
 cum ar fi Barnes and Noble sau Starbucks le
 percep unora dintre clienti taxe anuale de
 aproximativ 25 de dolari, in baza carora acestia
 beneficiaza de reduceri de 10% sau chiar mai
 mult de fiecare data cand cumpara ceva. In plus,
 aceste carduri le ofera retailerilor informatii
 despre produsele cumparate de clientii care le
 detin si ii ajuta sa construiasca profile ale
 acestora, pentru a le putea trimite, mai tarziu,
 oferte personalizate.
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 sau pe care il postati pe site. Cereti-le parerea despre produsele sau serviciile dumneavoastra si
 intrebati-i cum ar putea fi ele imbunatatite. Insa nu va opriti doar la a le cere parerea, incercati si sa
 implementati unele dintre sugestiile lor, daca vi se par bune. Atunci cand clientii simt ca sunt pretuiti
 si ca parerea lor este luata in seama, cu siguranta se vor intoarce la dumneavoastra. Daca vreti sa
 duceti aceasta strategie si mai departe, ati putea aduna mai multi clienti principali, care fac vanzari
 mari, si sa ii rugati sa va consilieze. Cereti-le sfatul cu privire la viitoare produse sau campanii de
 marketing.
 6. Cupoane valorice. Un simplu cupon de reduceri publicat intr-un ziar, intr-un pliant sau pe
 site va poate face clientii vechi sa revina si poate atrage unii noi. Un studiu al Centrului de Control al
 Cupoanelor Producatorilor din SUA (Manufacturer's Coupon Control Center), citat de
 Entrepreneur.com, a aratat ca trei sferturi din clientii care se considera fideli unei marci ar trece la
 concurenta, daca li s-ar oferi un cupon valoric pentru acest lucru.
 7. Rasplata pentru recomandari. Daca un client va recomanda cuiva, iar acea persoana
 cumpara de la dumneavoastra, rasplatiti-l pe cel care a facut recomandarea. Ati putea, de exemplu, sa-i
 oferiti o reducere substantiala la un nou produs cumparat. In acest fel, nu numai ca va alegeti cu un
 client nou, insa va asigurati si o noua vanzare, in momentul in care clientul vechi vine sa isi foloseasca
 reducerea. De asemenea, nu uitati sa trimiteti un mesaj de multumire.
 8. Cursuri la sediul firmei. Fie ca e vorba despre lectii de gatit, de reparatii de masini sau de
 gradinarit, incercati sa oferiti cursuri gratuite la sediul firmei dumneavoastra. In cadrul acestor cursuri,
 participantii vor folosi produsele dumneavoastra, pe care cel mai probabil le vor cumpara, daca vor
 dori sa aplice acasa ce au invatat. Daca va descurcati bine, s-ar putea sa va treziti ca participantii la
 cursuri va vor recomanda si altora.
 9. Oferiti servicii companiilor din zona. Cu orice s-ar ocupa firma dumneavoastra, daca de
 oferit un serviciu care ar putea fi folositor unor persoane ocupate, cu un program incarcat, propuneti-l
 companiilor din zona, bineinteles, cu o reducere speciala. Angajatii care nu au timp sa-si rezolve
 anumite probleme vor fi bucurosi sa stie ca exista cineva care are grija de ele, in timp ce ei lucreaza.
 Toate aceste strategii trebuie combinate, bineinteles, cu un serviciu cu clientii impecabil.
 Intampinati-va clientii cu zambetul pe buze, tineti-le minte numele, nu lasati ca ei sa fie intampinati de
 un robot telefonic, atunci cand suna si incercati sa le rezolvati problemele cu produsele cat mai repede
 10. Mostre gratuite. Daca aveti
 un produs sau un serviciu nou "pe
 teava", testati-l pe clientii
 dumneavoastra. Oferiti-le o mostra
 gratuita si daca le va placea, cel mai
 probabil vor veni sa cumpere, atunci
 cand produsul va fi lansat oficial.
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 si mai bine. Purtati-va cu clientii asa cum va place dumneavoastra sa fiti tratat cand mergeti sa
 cumparati ceva.
 Cinci motive ca sa investesti in marketing pe timp de criza
 Contextul actual este destul de dificil pentru mediul economic, fiecare incercand sa
 reduca costurile cat mai mult, atat in sectorul bugetar cat si privat. Pornind de la schimbarea
 unor servicii cu altele mai ieftine, sau inlocuirea furnizorilor cu unii mai ieftini si pana la taierea
 anumitor cheltuieli sau chiar la reducerea orelor de lucru si somaj tehnic. Dar exista si o alta
 fata a crizei, una mai putin cunoscuta si mai putiun nefericita. Este vorba despre oportunitati. In
 primul rand trebuie sa definim clar ce insemana o oportunitate, fiindca romanii s-au obisnuit ca
 sinonim cu oportunitate sa fie speculatia, imbogatirea peste noapte.
 Conform DEX-ului oportunitatea s-ar traduce printr-un moment favorabil, dar citind presa de
 zi cu zi, uitandu-te la stiri te vei intreba unde este momentul favorabil. Pentru un om de afaceri care
 poate sa priveasca mai departe de ziua de azi, aceasta criza este mai mult decat un moment favorabil.
 1. Obiectivele pe termen lung sunt elemente esentiale in existenta unei companii – desi
 vorbim despre un concept predat in toate cartile de marketing, economie, resurse umane si probabil
 orice alta carte scrisa vreodata cu privire la activitatea unei organizatii, acestea raman inca
 NEAPLICATE in majoritatea firmelor din Romania. Nu voi incerca sa analizez sursele aceste
 mentalitati – poate intr-un alt articol – dar voi incerca sa subliniez cat de mult afecteaza lipsa unei
 astfel de perspective mediulului de afaceri, mai ales in perioada de criza.
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 Un simplu studiu de piata evidentiaza faptul ca liderii de piata din diferitele domenii au niste
 puncte comune, printre care s-ar enumera o istorie indelungata –deci au mai trecut prin crize – dar si o
 cultura organizationala si, poate cel mai important, o vizune care se reflecta in obiectivele stabilite pe
 termen lung. Aceste obiective sunt sinonime cu vestita ”luminita de la capatul tunelului” care in
 acest caz nu este un doar o Fata Morgana, ci capata o forma clara, aplicabila, SMART, creand astfel
 mediul propice dezvoltarii unui business sanatos. Iar aceste obiective se identifica bineinteles si cu
 obiectivele de marketing.
 2. Awarness-ul – “Trebuie sa taiem costuri” este o sintagma tot mai des intalnita pe
 perioda de criza, fie ca se refera pur si simplu la cheltuieli ce tin de logistica sau costuri ce privesc
 structura companiei si strategia pe termen lung. Bineinteles ca pe aceasta lista vor fi cuprinse, partial
 sau total, si cheltuielile de marketing.
 Dar sa luam un caz ipotetic, in care pe un anumit segment sunt trei competitori, sa le zicem
 A,B si C. Managerul firmei A va continua sa investeasca in marketing, iar concuretii sai, managerul B
 si managerul C vor aborda o alta tactica, unul reducand la zero cheltuelile cu advertising-ul iar celalalt
 va reduce la jumatate. Managerul firmei A, alege sa investesca in continuare aceasi suma, dar in acest
 moment, la acelasi cost, va avea mult mai mult awarrness pe piata, deoarece competitia si-au redus
 activitatea.
 3. Costuri reduse. In momentul de fata au mai ramas pe piata, din punctul de vedere al
 vizibilitatii, firma A cu aceasi bani investiti ca si inainte de criza si firma B cu jumatate. Firma C a
 iesit de pe piata de advertising. In acest moment criza nu a lovit doar piata de pe segmental nostru, ci
 implicit si sectorul de advertising. Ce va face in acest context o firma D, care este din domeniul de
 advertising? Nu trebuie sa fi expert in marketing sau economie ca sa iti dai seama ca va incerca sa isi
 mentina clientii prin reducerea costurilor. Astfel firma A va negocia aceste costuri dintr-o pozitie de
 forta, ramand unul cel mai mare investitor de pe segmental respectiv. Asadar prin simpla mentinere a
 planurilor de marketing a firmei A aceasta a reusit sa obtina o reducere a costurilor.
 4. Cota de piata – criza este sinonima cu scaderea consumului, comprimarea economiei, deci
 si o scaderea volumului. In acest caz orice organizatie isi va reevalua criteriile de referinta, iar una
 dintre masurile cele mai bune ar fi cota de piata. Chiar daca scade volumul vanzarilor, chiar daca scade
 valoarea acestora, chiar daca scade profitul, o singura masura ramane neafectata de criza, si anume
 cota de piata. Iar inmomentul in care criza se va termina – sa incercam sa fim totusi optimisti – faptul
 ca organizatia noastra si-a mentinut cota de piata se va traduce intr-un volum considerabil mai mare.
 Dar aceasta cota de piata nu poate fi mentinuta prin lipsa de activitate si perspectiva, ci este direct
 legata si de activiatatiea de marketing.
 5. Marketing inteligent - dupa cum am spus la punctul 3, in acest moment vom avea
 oportunitatea sa reducem costurile pe baza factorilor externi. Dar nu trebuie sa ne oprim aici. Acum
 este momentul propice investigarii de noi solutii.
 Putem cerceta alte medii care au costuri reduse, dar care in aceste conditii deosebite, create de
 criza, au un potential mai mare. Si aici pot sa dau un exemplu care sta pe buzele tuturor, dar care este
 totusi inca foarte putin exploatat - ceea ce constituie un mare avantaj – si anume internetul. Costuri
 reduse, rezultate usor masurabile , atat cantitative cat si calitative, si o targetare eficienta. In acest
 context economic se pot face tot felul de experimente, deoarece piata o permite, costurile fiind reduse,
 investitorii mai putini. Cu alte cuvinte, un adevarat loc de joaca pentru un om de marketing.
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 Aceste motive demonstreaza faptul ca investitiile in marketing pe timp de criza nu sunt un lux
 ci o necesitate, iar o viziune clara asupra pietii, coroborata cu actiunile corespunzatoare, vor determina
 rezultate pe masura, nu pe loc, ci pe termen lung, asa cum e normal pentru orice organizatie sanatoasa.
 Opt greseli de marketing fatale pentru afacerea ta
 Greselile de marketing apar in mod obisnuit din prea mult entuziasm, prea putin timp,
 prea multe asteptari sau prea putini bani alocati unui astfel de program. Orice antreprenor ar
 trebui sa sctie ca in afaceri, marketingul este un ingredient de baza, iar o strategie buna, fara
 greseli, le va aduce succesul mult dorit. Ca si afacerist, este esential sa va programati timpul
 pentru a planifica si executa marketingul, asa cum ati face si cu alte sarcini, deoarece un
 marketing activ si consistent este cea mai buna cale pentru a creste afacerea dumneavoastra.
 Iata o lista cu 8 greseli de marketing aparute in mod frecvent la micii intreprinzatori.
 1. Sa porniti din start cu premisa ca "nu sunt bani"
 Micii intreprinzatori se plang deseori ca firma pe care o detin nu are un buget de milioane de
 dolari destinat marketingului. In timp ce toti ne imaginam ce bine ar fi sau ce usor ar fi daca am avea
 fonduri nelimitate este posibil sa se obtina un profit decent cu un plan de marketing bun. Marii
 afaceristi pot confirma ca la baza succesului, a afacerii lor profitabile, se gaseste de fapt un buget mic.
 2. Sa nu testati produsele pe piata
 Aceasta este de departe cea mai mare greseala de marketing in afacerile mici si nu numai.
 Pornind de la premisa ca poti controla doar ceea ce poti masura, este indicat sa testati piata pe care veti
 vinde produsele. Multe companii se decid asupra unui produs pe care il vor vinde inainte sa se vada
 cat de mult este interesata piata fie ca este afacere-la-afacere sau afacere-la-client. Motivul acestei
 greseli comune este bine plasat in intrebare. A carui idee este cea mai buna? Toata lumea zice ca ideea
 ta proprie. Asa e, vanzatorul se indragosteste de produsul sau si crede ca asa va face si piata. Aceasta
 gandire incetoseaza obiectiv abilitatea de afacerist.
 3. Sa nu identificati nevoile clientului
 Multi prestatori de servicii se plang de faptul ca identifica gresit nevoile clientilor lor si atunci
 sfarsesc prin a-i pierde. In aceasta situatie, este bine sa fiti specifici in prezentare, in oferte, in modul
 de desfasurare al afacerilor, deoarece specificul este mai persuasiv si mai eficient decat sunt
 generalitatile.
 4. Sa continuati o strategie de marketing care nu este buna
 Nu va amagiti cu ideea ca "lucrurile vor merge mai bine", daca nu vedeti rezultate ale
 strategiei de marketing utilizate in prezent. Daca faceti aceleasi lucruri, rezultatele vor fi aceleasi.
 Daca ati facut un efort considerabil si rezultatele intarzie sa apara, este timpul pentru a incerca altceva.
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 5. Sa "consumati" timpul consumatorului
 Daca nu vreti sa pierdeti clienti, atunci nu le irositi timpul si nu-i lasati sa astepte. Cumparatorii de
 azi urasc sa astepte si mai degraba ar plati cativa bani in plus sau orice altceva daca o firma ar oferi
 servicii mai rapide, placute si eficiente decat alta. Cumparatorii asteapta ca experienta lor la
 cumparaturi sa fie una placuta. Daca le puteti usura procesul prin care sunt incheiate afacerile cu
 dumneavoastra, atunci posibilitatea ca acestia sa se intoarca si cu un prieten, sau mai multi, este de
 dpua ori mai mare.
 6. Sa adoptati o pozitie generalista fata de client
 Nu puteti fi orice pentru oricine, oricat de mult v-ati stradui. Oamenilor le place sa fie tratati
 individual, sa simta ca produsul pe care il cumpara este unicat, chiar daca este un produs in serie. Nu
 tot ce se afla sub soare trebuie sa fie pentru publicul larg, nu este tot timpul cel mai profitabil.
 Concentrati-va eforturile in contiuare de a atrage clienti din cadrul "tintei". Aratati-le ce beneficii vor
 avea de pe urma produsului sau serviciului dumneavoastra. Nu incercati sa multumiti pe altcineva. Ca
 sa ai un avantaj in fata competitiei ar fi bine sa-ti tratezi clientii individual si sa ii fidelizezi.
 7. Sa nu aveti informatiile afisate "la vedere"
 Nu vi s-a intamplat sa vizitati un site doar pentru a afla ca trebuie sa cereti mai multe
 informatii sau sa completati un formular plictisitor, plin de informatii personale, astfel incat sa fiti
 ulterior contactati? Practica aceasta este prea "bagareata" si consumatoare de timp. Dati potentialilor
 clienti optiunea de a avea informatiile dorite pe web, fara a discuta direct cu cineva. Telefonul
 dumneavoastra poate fi afisat pentru persoanele care vor sa va contacteze si sa discute cu personalul
 dumneavoastra. Nu se poate generaliza insa ca cererea unor informati personale sau a unui numar de
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 telefon este inadecvata pentru toate afacerile, dar daca doriti sa mentineti clientii aproape de
 dumneavoastra, ganditi-va cum le este lor mai convenabil.
 8. Sustinerea planului de marketing pe sfaturi si presupuneri
 O alta greseala comuna este aceea de a face ceea ce fac si competitorii tai. Faptul ca ei fac un
 anumit lucru nu inseamna in mod necesar ca functioneaza. Puteti copia o strategie gresita. Exista o
 infinitate de sfaturi de marketing sau de "guru" in materie, dar fara vreo garantie ca strategia lor va va
 ajuta si pe dumneavoastra. Studiind, la fel cum faceti si cu acest material, va puteti contura propria
 strategie.
 Promotiile de toamna aduc vanzari spectaculoase pentru
 retailer
 Campaniile de sezon si promotiile tentante aduc incasari frumoase pentru comercianti,
 in aceasta toamna. Produsele cele mai vandute in acest sezon sunt otetul, condimentele, legumele
 si rechizitele scolare, insa reprezentantii retelelor de hipermarketuri estimeaza ca vanzarile din
 aceasta toamna vor creste pe toate categoriile de produse.
 Astfel, pe segmentul produselor alimentare, cerintele consumatorilor sunt indreptate, in acest
 sezon, catre produsele specifice prepararii muraturilor pentru iarna, precum si catre produsele scolare,
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 articolele de gradinarit sau produsele de camping trecand acum pe plan secund, spun reprezentantii
 celor mai mari hipermarketuri de pe piata locala.
 "Vanzarile cresc pe toate categoriile ca urmare a incheierii concediilor, a pregatirii copiilor
 pentru scoala sau a pregatirilor pentru iarna in gospodarie. Totusi, cele mai favorizate produse raman
 rechizitele scolare, calculatoarele, precum si produsele care sunt folosite la pregatirea muraturilor si
 conservelor", a declarat pentru Business Standard Adriana Pita, director de comunicare si PR Real
 Hypermarket Romania.
 Real aduce promotii si campanii de sezon, sustinute prin cataloage de prezentare, comunicare
 in-store, website si promovare radio.
 In sectorul produselor alimentare, consumatorii se orienteaza catre legume si fructe specifice
 sezonului, precum si catre produsele necesare pregatirii muraturilor si a altor preparate pentru iarna. Si
 segmentul produselor din peste aduce oferte mai bogate, preturile fiind mai mici datorita cantitatilor
 mai insemnate.
 La promotii de toamna a recurs si Carrefour Romania, spune Andreei Mihai, director de
 marketing, in special la produsele specifice anotimpului de toamna, precum articole pentru scoala,
 produse pentru curatenie, vinuri, legume si fructe.
 Directorii de marketing primesc cele mai mari salarii din
 multinationale
 Supravietuirea firmelor prin marketing aduce directorilor de profil cel mai mare
 salariu din companie, chiar si cu 10%-12% mai mare fata de cel al colegilor din celelalte
 departamente. Potrivit studiului salarial Mercer, cel mai bine platiti directori de marketing
 provin din domeniul FMCG, unde salariile la acest nivel sunt cu aproximativ 40% mai mari
 decat in domeniul financiar, IT sau industrie.
 Cresterile salariale pentru posturile de management din departamentele de marketing au fost
 de circa 12%, in timp ce, la nivelul intregii piete, cresterea a fost de aproximativ 6%, arata
 "Inceperea anului scolar
 este un moment important care se
 regaseste in ofertele si promotiile
 din cataloage, iar articolele sunt
 grupate intr-un raion special
 amenajat. Sortimentul este
 dezvoltat, tinand cont de solicitarile
 specifice acestei perioade:
 rechizite, articole office media sau
 manuale", explica Adriana Pita.
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 studiul Mercer pentru 2009, astfel ca salariile din departamentul de marketing, la nivel de
 management, le-au devansat in acest an pe cele din departamentele IT, resurse umane si financiar,
 noteaza Business Standard.
 Potrivit Mihaelei Damian, managing partner al firmei de headhunting Stanton Chase
 Romania, marja intre care se incadreaza salariul pe care il primesc directorii de marketing este de
 2.500 de euro lunar net, in companiile mici, si 5.000 de euro lunar, in companii multinationale, iar
 salariile acestora nu au scazut fata de anul trecut.
 "Pentru posturile de middle management din marketing am observat o modificare privind
 nivelul salarial, prin comparatie cu acela din alte departamente. Daca anul trecut departamentele de
 Corporate Affairs si Financiar erau la un nivel mai mare decat cel de marketing, anul acesta middle
 managementul din marketing are un nivel salarial mai mare, fiind urmat indeaproape de IT, resurse
 umane si financiar", a declarat pentru Business Standard Oana Botolan Datki, country manager al
 Consulteam.
 Explicatia pentru aceasta rocada consta in rolul vital pe care il ocupa acum marketingul de
 criza. "Rolul directorilor de marketing s-a schimbat major in criza. Pana acum, stateau pe bugete foarte
 mari, iar treaba era usoara. Din momentul in care bugetele s-au taiat, ei au trebuit sa inventeze
 modalitati noi de promovare, au fost nevoiti sa devina creativi", spune Dan Berteanu, general
 manager al firmei Talent Stream.
 Potrivit acestuia, directorii de marketing sunt esentiali in perioada de criza, iar marketingul
 va fi, in continuare, la fel de important, in ce priveste transpunerea imaginii firmei in exterior. "Cei
 care lucreaza in marketing au multe batai de cap acum pentru a reusi sa protejeze compania de o
 imagine nefavorabila", explica Berteanu.
 Acesta sfatuieste directorii de marketing sa identifice clar cum se pozitioneaza firma si
 produsele ei pe piata si sa-i directioneze pe cei de la vanzari in ce directie trebuie sa mearga.
 Totodata, managerii ar trebui sa faca prospecte de tip "business intelligence", prin care sa vada
 miscarile competitorilor si sa gandeasca strategii de contraatac si, nu in ultimul rand, sa creeze
 mesaje promotionale pentru produse.
 Potrivit altor surse din piata de
 HR, salariul unui middle manager de
 marketing este in jur de 1.500-2.500
 de euro. Singurul domeniu in care se
 petrec recrutari la nivel de marketing
 in aceasta perioada este FMCG-ul,
 spune Mihaela Damian, in rest,
 miscarile sunt sporadice in
 industrie sau in servicii financiare.
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 Cum stabilesti pretul unui nou produs?
 Lansarea unui produs nou pe o piata nesigura si cu un consum mult mai calculat este o
 provocare care poate costa scump economiile unei companii. Pe de alta parte, curajul de a risca,
 atunci cand majoritatea competitorilor ezita sa investeasca, poate atrage incasari spectaculoase
 si iti poate conferi o pozitie sigura pe piata. Pentru a reusi acest lucru, curajul nu este totul.
 Produsul pe care il lansezi si pretul pe care il ceri sunt doua criterii vitale pentru viitorul afacerii
 tale, astfel ca acestea trebuie raportate atat la noile reguli pe care le impune piata, cat si la
 cerintele mult mai severe ale consumatorilor. Afla cum se stabileste pretul unui produs nou si de
 ce anume trebuie sa tii cont cand vrei sa ceri un pret mai mare.
 Pretul corect al unui produs este exact cel pe care consumatorul este dispus sa il ofere, spun
 comerciantii. Desi pare simplu, stabilirea unui pret pentru un produs nou este un proces temeinic, ce
 presupune analizarea unei serii intregi de factori-cheie, precum segmentul de piata, concurenta,
 comportamentul consumatorilor si, cel mai important, calitatea produsului pe care il oferi.
 Lansarea unui produs nou poate fi insa, chiar si pentru marile companii, o provocare serioasa
 cand vine vorba de cota de piata si consolidarea brandului creat, astfel ca nu de putine ori produsele
 noi au fost adevarate esecuri pentru multe dintre ele. Pentru a evita acest lucru trebuie sa convingi
 consumatorii sa incerce produsul tau si sa il cumpere, iar pretul este un factor esential pentru ei. Iata
 cateva reguli care te vor ajuta sa vinzi noile tale produse, fara ca tu sau clientii tai sa fiti in dezavantaj.
 Evaluarea conditiilor de pe piata si identificarea unei metode profitabile, dar competitive,
 pentru stabilirea pretului reprezinta o tehnica esentiala pentru a asigura viitoarele incasari, spun
 specialistii de la ehow.com. Acestia apreciaza ca stabilirea pretului corect, trebuie sa tina cont, mai
 intai de toate, de competitori, de perspectivele pe care le ofera piata, precum si de costurile reale de
 productie.
 Inainte de a stabili un pret, analizeaza piata concurentiala, nu doar pretul pe care il cer
 competitorii tai, ci si facilitatile pe care le ofera acestia consumatorilor. In acest fel, vei afla pentru ce
 fel de servicii si cat este dispus sa plateasca viitorul cumparator pentru un produs similar pe care il vei
 lansa.
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 O regula in afaceri spune ca nu este bine sa procedezi ca adversarii tai, dar este "sanatos" sa
 te inspiri din ce fac ei bine si sa eviti sa preiei ce fac prost. Poti invata o multime de trucuri doar
 analizand produsele lor, modul in care sunt ambalate sau ofertele prin care isi atrag clientii.
 Pentru a-ti defini pozitia pe piata, este important sa decizi daca alegi sa oferi un produs
 superior celui realizat de competirori, sau daca te limitezi la a oferi aceeasi calitate pentru beneficii,
 evident, mai mici. Identificarea corecta a nisei de piata spre care tinzi te va ajuta sa stabilesti pretul de
 referinta si sa obtii informatiile esentiale despre costul real al produsului pe care urmeaza sa il
 promovezi pe piata.
 Astfel, daca firma este lider pe piata sau produsele ei sunt specifice, destinate unei nise de
 piata ale carei cerinte le satisface foarte bine, aceasta poate practica preturi mari. In cazul in care
 compania nu are o pozitie privilegiata in piata, este de preferat, spun specialistii in marketing, sa isi
 orienteze strategia de pret astfel incat pretul sa fie mai mic decat al concurentilor.
 Ofera clientilor tai un motiv sa incerce noul tau produs. Pentru a stimula increderea
 consumatorilor intr-un produs nou, il poti oferi initial la un pret mai mic si intr-o forma mai simpla.
 Odata ce ai castigat proprii clienti poti creste si pretul, pe langa beneficiile suplimentare aduse.
 Pentru a pastra acelasi interes din partea consumatorilor, specialistii in marketing recomanda
 ca produsele noi sa fie oferite in stocuri limitate, ceea ce va permite apoi si majorarea pretului, fara
 riscul de a indeparta clientii. Daca produsul este cautat, iar cererea, mare, si pretul stabilit poate fi mai
 mare.
 Analizeaza cererea, costul si profitul
 Orice producator stie ca pretul de referinta se stabileste in functie de costurile directe si
 indirecte care intervin la realizarea acestuia. Pentru a salva bugetul firmei si a asigura un profit bun
 afacerii, pretul trebuie fixat intotdeauna mai sus de costurile de productie si cele cu forta de munca,
 insa nu cu mult, altfel, stocul de marfa va ramane in depozit. Asadar, calculati atent costurile efective
 si determinati apoi pretul si vedeti daca producerea intr-un rulaj mai mare a produsului este
 profitabila.
 Oferta intiala de pret
 Lansarea unui produs nou pe piata
 antreneaza reactii diferite in randul
 consumatorilor, astfel ca unii vor fi tentati sa il
 cumpere, in timp ce altii vor ezita sa il incerce.
 Succesul unei promovari este influentat, intr-
 adevar, si de pozitia pe care compania o ocupa
 pe piata, sau de modul in care este perceputa de
 clienti, iar pentru a detine acest atu in fata
 competitorilor, inseamna sa pastrezi aceeasi
 calitate si valoare a produselor, pe care sale
 imbunatatesti constant.
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 O firma poate vinde pe termen scurt produse cu un pret mai mic decat costul, in scopul de a
 creste rapid vanzarile sau de a-si creste cota de piata, dar nu poate supravietui pe termen lung fara a
 obtine profit.
 Pastreaza un prag de rentabilitate
 Una dintre metodele ce pot fi folosite pentru analiza acestei relatii este metoda pragului de
 rentabilitate. Pragul de rentabilitate este numarul minim de produse pe care trebuie sa le produca si sa
 le vanda firma pentru a-si acoperi costurile. Evident, nici o firma nu poate sa supravietuiasca pe
 termen lung daca nu isi acopera costurile de productie. Mai mult decat atat, ea nu se poate dezvolta
 daca nu obtine profit. Astfel, pretul pe care firma il stabileste trebuie sa depaseasca costurile si sa
 aduca firmei un profit.
 Tine cont de costurile suplimentare
 De asemenea, producatorul trebuie sa aiba in vedere faptul ca exista costuri fixe, care sunt
 constante indiferent de numarul produselor fabricate si vandute, si costuri variabile, care cresc direct
 proportional cu numarul de produse fabricate si vandute.
 Daca produsul se vinde direct, prin forte de vanzare, precum agenti sau reprezentanti de
 vanzari, firma are control direct asupra pretului la consumator; daca insa produsul trece prin mai multe
 firme intermediare, pretul poate ajunge la consumator cu un pret de pana la de trei ori mai mare decat
 pretul cu care il vinde firma, ceea ce va influenta in mod negativ vanzarile.
 Nu in ultimul rand, pentru a fixa un pret corect, producatorul trebuie sa ia in calcul faptul ca
 fiecare membru al canalului de distributie va trebui sa castige, astfel ca pretul pentru consumator va fi
 cu atat mai mare, cu cat produsul va trece prin "mai multe maini".
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 Aproape trei mii de candidate pe un job
 Numarul candidatilor care aplica pe site-urile de recrutare a crescut de trei ori fata de
 anul trecut, concomitent cu traficul, pentru care s-au inregistrat cresteri intre 25% si 195%,
 potrivit principalilor jucatori de pe piata de recrutare online. Ofertele de joburi active pe site-
 urile firmelor de recrutare sunt luate cu asalt de candidati, numai pentru un post de reprezentat
 medical fiind depuse aproape 3.000 de CV-uri.
 Interesul pentru angajare a fost generat de efectele politicilor anticriza, in urma carora
 angajatii care au fost disponibilizati au trecut in grupul candidatilor, spune Laura Chilom, HR
 consultant la eJobs.ro. "La fel s-a intamplat si cu cei carora le-a fost diminuat salariul sau cu aceia care
 nu se mai simt la fel de siguri pe postul pe care il ocupa in acest moment - si-au orientat interesul
 pentru un alt loc de munca", adauga Chilom.
 Astfel, cel mai vizitat site din domeniu, eJobs.ro, a fost accesat in luna iulie de 1,8 milioane
 de persoane, cu 80% mai multe decat in luna similara din 2008, potrivit sati.ro. De asemenea, traficul
 lunar al site-ului locuridemunca.ro aproape s-a triplat fata de iulie 2008, in timp ce site-ul specializat
 BestJobs.ro a atras in luna iulie de aproape trei ori mai multe aplicatii decat in perioada similara a
 anului trecut, scrie Business Standard.
 Carmen Hadarau, specialist marketing in cadrul BestJobs.ro, spune ca numarul de aplicatii
 pentru un singur job a crescut in iulie cu 404% comparativ cu iulie 2008.
 La randul lor, cei de la eJobs.ro raporteaza aproximativ 60-70% mai multe aplicatii pentru
 un singur job, pentru domenii ca vanzari, inginerie, IT, marketing, customer/client service si
 administratie/secretariat.
 Pentru un post de reprezentat medical, de exemplu, s-au inscris peste 2.800 de doritori, spune
 Mariana Frincu, project manager la myjob.ro.
 "Nu stiu cati dintre ei citesc acum toate aplicatiile. Sunt situatii cand angajeaza in prima
 saptamana de la postarea anuntului. Puterea de negociere este acum la angajator", a explicat Mariana
 Frincu.
 Pentru joburile din vanzari, aflate in topul aplicatiilor pe myjob.ro, numarul de CV-uri trimise
 in iulie s-a ridicat la 60.476, aproape dublu fata de cele 37.568 de aplicatii din luna similara a anului
 trecut. Si in cazul joburilor din domeniul servicii clienti, numarul aplicantilor a crescut de la 27.052 in
 iulie 2008 la 45.954 in prezent.
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 Oferta de posturi in domenii precum imobiliare, constructii, banci, finante-contabilitate sau
 auto a scazut cu peste 50%, spun reprezentantii site-urilor de recrutare.
 "Raportat la 2008, publicarea de anunturi vacante nu a pastrat anul acesta linia ascendenta a
 anului trecut, numarul joburilor inregistrate pe site reflectand nevoile stricte ale angajatorilor, aflati
 sub influenta recesiunii si a bugetelor reduse pentru recrutare", a explicat Carmen Hadarau.
 De asemenea, numarul de CV-uri nou-create in perioada ianuarie-iunie este cu aproximativ
 30% mai mare fata de 2008, potrivit reprezentantilor site-ului. In cazul eJobs.ro, cu un portofoliu de
 oferte de peste 11.000 de locuri de munca, numarul utilizatorilor inscrisi in prima jumatate a anului in
 curs a crescut cu aproximativ 15% fata de aceeasi perioada a anului trecut.
 Cum se adapteaza brandurile la criza?
 Succesul unui brand consta in a sti sa alegi corect momentul si locul potrivite pentru
 lansarea produsului tau, iar criza prin care trecem nu face exceptie de la conditiile de mai sus,
 au spus specialistii in branding prezenti la conferinta 'Brandactivity'. Astfel, slabiciunile
 competitorilor in fata situatiilor critice de care se lovesc si, mai ales, nevoia permanenta a
 oamenilor de a consuma sunt doua motive pentru care criza poate fi o oportunitate pentru
 afaceri noi sau branduri, lucru demonstrat de Disney, Microsoft, Apple, iPod - produse si
 campanii lansate intr-o astfel de perioada.
 Daca vrei sa lansezi un brand chiar si pe timp de criza, prima regula este sa identifici piata cea
 mai sigura pentru produsele tale si sa te pozitionezi in afara sectoarelor afectate. In acest context,
 situatia in care se prezinta pietele te poate ajuta sa descoperi care dintre ele sunt mai putin deschise la
 riscuri. Totodata, consumatorii sunt mai prudenti in achizitionarea produselor, ceea ce impune un grad
 mai mare de adaptabilitate la necesitatile acestora si un plus de valoare adaugat produselor, au spus
 specialistii in branding in cadrul conferintei 'Brandactivity'.
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 "Pentru a lansa un brand in timp de criza, trebuie sa identifici foarte atent ce anume cauta
 oamenii, iar o astfel de perioada pune din nou amprenta pe valori precum calitate, siguranta,
 recompensa si relevanta produsului, exact de ceea ce oamenii au nevoie intr-o astfel de perioada",
 sfatuieste Douglas Kaufman, director strategic in cadrul Cocoon Agency.
 In ce priveste campaniile de promovare a produselor, exista o tendinta tot mai mare a
 companiilor spre mesajele emotionale. Campaniile emotive se vand mai bine decat cele care apeleaza
 la latura rationala sau persuasiva, deoarece brandurile sunt construite pe emotii. "Marii antreprenori au
 talentul sa vorbeasca despre ei si sa transpuna povestile lor in produsele pe care le construiesc", spune
 Kaufman.
 "Evolutia naturala a ideii de brand consta in a apela la mesaje psihologice si emotionale pentru
 a castiga clientii. Cred ca in momentul asta una din sansele de a te mentine pe piata este sa creezi o
 relatie mai stransa cu oamenii si nu o prapastie intre brand si consumatori", explica Ada Rosetti,
 Channel Manager la Discovery Networks Romania.
 Specialistii in branding au vorbit despre importanta leadership-ului creativ in construirea unui
 brand si modul in care leaderul poate contribui la pastrarea unei imagini solide chiar si pe timp de
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 criza. Totodata, companiile trebuie sa puna la punct un plan de crestere prin investitii sustinute, astfel
 ca optimizarea bugetului de marketing trebuie adaptat la cerintele de consum mai scazute de pe piata.
 "Pentru a trece cu bine de criza trebuie sa dai dovada de eficienta si rapiditate de adaptare, sa
 revizuiesti portofoliul de produse care nu merg si sa le imbunatatesti conform cu noile cerinte de pe
 piata, insa, ce este mai important, sa acorzi o atentie mai mare mesajului tau de baza care vorbeste
 despre brandul tau", sfatuieste Douglas Kaufman.
 Companiile sunt tentate sa recurga la practici neloiale
 pentru a supravietui
 Pe timp de criza, companiile sunt tentate sa recurga la comportamente
 anticoncurentiale, pentru a-si mentine cota de profit sau pentru a supravietui pe piata. Cele mai
 intalnite metode de practica neloiala sunt licitatiile trucate, impunerea preturilor de revanzare,
 preturile excesive sau refuzul de a furniza produse. Riscul ca o companie sa nu respecte termenii
 legali poate aduce dupa sine amenzi de pana la 10% din cifra de afaceri obtinuta in anul
 anterior de cele doua companii. Pe de alta parte, cei care vor sa joace corect pot recurge la
 acorduri de cercetare-dezvoltare sau de productie in comun, sfatuiesc avocatii.
 "Acolo unde practicile gri, ele pot fi permise de autoritati daca se considera ca vor avea mai
 mult efecte benefice decat negative", sustine Raluca Vasilache, avocat asociat in cadrul Tuca Zbarcea
 and Asociatii, scrie ZF.
 Unele dintre formele permise de parteneriate legale intre concurenti sunt acordurile de
 cercetare-dezvoltare, sau de productie in comun, insa acestea pot fi incheiate daca partile implicate
 cumuleaza o cota de piata prevazuta de lege sub 25% in prima si sub 20% in productie in comun.
 "Autoritatile de concurenta (Comisia Europeana si Consiliul Concurentei) sunt mai flexibile
 in ceea ce priveste implementarea acestor acorduri chiar daca cei doi parteneri depasesc cota de piata
 prevazuta de lege", adauga Vasilache.
 In schimb, riscul ca o companie sa nu respecte
 termenii legali, poate aduce duce sine amenzi
 aplicate care pot ajunge pana la 10% din cifra de
 afaceri obtinuta in anul anterior de cele doua
 companii.
 Un rol foarte important in astfel de practici
 il are trainingul adresat personalului din companie,
 cum este cel din marketing sau din zona
 achizitiilor, unde se interactioneaza direct cu
 clientii.
 "Ei pot implementa aceste practici fara sa
 stie restul angajatilor din companie, fara sa stie chiar
 si directorul general", spune avocatul.
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 In schimb, riscul ca o companie sa nu respecte termenii legali, poate aduce duce sine amenzi
 aplicate care pot ajunge pana la 10% din cifra de afaceri obtinuta in anul anterior de cele doua
 companii.
 Un rol foarte important in astfel de practici il are trainingul adresat personalului din
 companie, cum este cel din marketing sau din zona achizitiilor, unde se interactioneaza direct cu
 clientii.
 "Ei pot implementa aceste practici fara sa stie restul angajatilor din companie, fara sa stie
 chiar si directorul general", spune avocatul.
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