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ABSTRACT 

MOTIVATION 

 Marketing research 

 lately global increasing significance; 

 but can not be said that is reached maturity yet; 

 it’s wrongly done when something seems to go wrong in the 

company; 

 it should be done: 

 to optimize of the work flow, 

 to feel the market beat/trend,  

 before any major action, 

 even in short term marketing planning; 

 it should involve and entail the operational work force. 
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 Sales stimulation 

 it’s wrongly done: 

  only in a compact environment, 

  only in the marketing team, 

 without actually being effective on the market. 

PROBLEM STATEMENT 

 Understand where Snowy stands in the snowboarding industry; 

 Improve Snowy’s position and seize more market share in the 

snowboarding industry; 

 Develop new innovative snowboarding products based on marketing and 

technical research; 

 Improving perception over Snowy’s image. 

APPROACH 

 Theoretically approaching the problem statement; 

 Research, analyze and understand Snowy inside sales trend; 

 Research, measure and understand the market regarding: 

 age segmenting of the consumers, 

 aiming for the most important quarter, 

 gender segmenting of the consumers chosen quarter,  

 repositioning Snowy with introducing a new department exactly 

designer for the new segment, 

 differentiating Snowy’s new department from the competition; 

 Prototype concept construction based on the above: 

 Design innovative new products exactly suited based on the 

differentiated process; 

 Develop associated products creating family products; 

 Develop special services for the new family products; 
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 Develop application programs to deal with the perception of the new 

family products and stimulate the sales: 

 value perception of the chosen customers quarter, 

 implied roles involved in the commercial process, 

 increasing the motivation to buy, 

 personal sale tactics, 

 dealing with perception over the information customers receive, 

 study and resolve the purchasing risk for the customers, 

 Snowy brand managing, 

 manage the cognitive dissonance.  

RESULTS 

 Understood where Snowy stands in the snowboarding industry; 

 Improved Snowy’s position on the market; 

 Seized more market share; 

 Developed new innovative family products based on marketing and 

technical research; 

 Improving perception over Snowy’s brand; 

 Optimized of the work flow of the whole company; 

 Increased the perception of the market over the new family products 

 Stimulated the sales. 

CONCLUSIONS 

 applied the new global marketing developments in Snowy; 

 discovered new ways Snowy could acquire large share of the market; 

 developed new product families and the associated services;  

 dealt with perception in the marketing of the new product families; 

 stimulated the sales. 
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1. Memoriu justificativ 
Cercetarea de marketing cât şi promovarea vânzărilor în România se află 

într-un punct în care pentru a avea un real succes pe piaţă, acestea sunt 

indispensabile. În ultimii ani s-a observat o atenţie sporită acestor domenii 

de studiu economic, dar încă nu se poate vorbi de maturitate, precum în 

restul ţărilor din Uniunea Europeană. În România, în general, un astfel 

studiu se realizează atunci când ceva se pare că nu merge bine, atunci când 

firma pare a se îndrepta spre faliment, atunci când sunt probleme în cadrul 

unei unităţi economice. Eu cred că un astfel de proiect se pretează cel mai 

bine la înainte de a se întreprinde orice acţiune de amploare pe piaţa, iar în 

cazul unei firme cu oarecare experienţă astfel de măsuri ar trebui sa aibă un 

rol proactiv. Astfel de proiecte trebuie să ajute companiile să îşi optimizeze 

funcţionarea introducând cercetarea de piaţă în toate eforturile de marketing 

întreprinse. Mai mult, cercetarea de piaţă trebuie integrate chiar în strategiile 

de marketing pe termen scurt, antrenând personalul operaţional care de fapt 

sunt cei ce se pot folosi de avantajele oferite de rezultatele obţinute. 

Cercetarea de marketing ajunge de cele mai multe ori să fie folosită ca un 

mecanism izolat, care ar oferi doar o imagine îngustă asuprea trecutului, şi 

fără a genera soluţii realiste în ceea ce priveşte viitorul. 

În cazul industriei materialelor sportive, este mare nevoie de profesionişti 

adevăraţi, care să faciliteze o schimbare radicală asuprea modului de gândire 

în ceea ce priveşte importanţa marketingului. Mult prea des, din păcate, 

acţiunile echipei de marketing se face compact, iar rezultatele acestora 

rămân doar în cadrul echipei, fără a avea un real efect în întreaga activitate a 

companiilor. Înţeleg importanţa unei cercetări de piaţă făcută corect şi apoi 

întocmirea planului de stimulare concretă a vânzărilor. De aceea am realizat 

ales realizarea acestui proiect în modul făcut. Doresc folosirea rezultatelor 

acestui proiect într-un mod dinamic, pentru a simţi pulsul pieţei, a înţelege 

trendul pe care aceasta are. Dar în acelaşi timp, cred că este important a 

ridica capul deasupra norului tendinţelor, şi a veni cu noi idei capabile să 

crească exponenţial viziunea unei companii. Aceasta se poate face doar prin 

inovare pertinentă şi planificare strategică. 
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2. Descrierea problematicii de 
ansamblu abordată 

Proiectul l-am realizat în cadrul firmei Snowy care produce şi 

comercializează produse destinate sporturilor de iarnă, în special 

snowboarding.  

Snowy a intrat de ceva timp pe piaţa Românească. În urma studiilor şi 

cercetărilor pe piaţa ce le-am făcut am observat faptul că datorită creşterii 

puterii de cumpărare a populaţiei, consumatorii îşi permit tot mai multe 

vacanţe, inclusiv iarna. Printre sporturile de iarnă tot mai căutate se numără 

şi snowboarding-ul. Mai mult de atât aderenţa la acest sport are o rată de 

creştere mai mare decât în cazul celorlaltor sporturi de iarnă. 

Piaţa românească de produse sportive destinate snowboarding-ului a fost 

monopolizată de produse second-hand. O dată cu creşterea puterii de 

cumpărare a populaţiei, această opţiune a devenit tot mai puţin populară. 

Clienţii au preferat achiziţionarea de produse noi de pe piaţa locală, fie din 

Uniunea Europeană. După intrarea în UE, şi anularea taxelor vamale, 

produsele de profil au ajuns la un preţ asemănător cu cele din afara 

României. Astfel clienţii, într-o proporţie covârşitoare, s-au îndreptat spre 

achiziţionarea produselor noi din România. Astfel aceştia pot să profite de 

discounturi, de serviciul de garanţie şi post-garanţie şi multe altele. 

Snowy este specializată în producerea de echipament sportiv de 

snowboarding pentru profesionişti. Snowy înregistrează creşteri constante 

ale profitului şi respectiv al vânzărilor. Dar, datorită1: 

 afluxului important de începători, 

 inexistenţei pe piaţa din partea competitorilor a unor produse special 

concepute pentru începători, 

 oportunităţii de a atrage noi clienţi, 

                                                 

1 The Art of Innovation, 2007 Event Marketer, Guy Kawasaki, 

http://www.zentation.com/viewer/index.php?passcode=epbcSNExIQr, 2007  
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 ameninţării din partea competiţiei directe pe viitor, în cazul în care şi 

aceştia vor realiza nevoie începătorilor, 

 necesităţii de a spori şi mai mult vânzările, 

se ia decizia dezvoltării unor noi produse destinate special începătorilor.  

Datorită faptului că snowboarding-ul se împarte în 2 direcţii diferite, se 

optează pentru crearea a 2 familii de produse şi produse asociate 

diferenţiate: 

 Back – freeride implică folosirea pârtiilor amenajate sau chiar accesul 

spre zone neamenajate; 

 Exo – freestyle implică salturi peste diferite obstacole, cum ar fi 

trambuline, cutii de diferite forme, bare ş.a. 

Pentru aceste două noi familii de produse este nevoie de o campanie 

puternică de stimulare a vânzărilor. Am început cu cercetarea pieţii. Apoi, 

bazându-mă pe rezultatele cercetărilor, am conceput cele 2 familii de 

produse ca şi design exterior, dar mai important ca sumă de avantajelor care 

le oferă consumatorilor, formând valoare ridicată şi unicitate. În urma 

analizării concurenţei directe şi indirecte am conceput un program de 

stimulare a vânzărilor. Acesta consta din: 

 analiza valorii produselor pentru client; 

 roluri implicate în cumpărare; 

 asigurarea percepţiei clienţilor asupra informaţiilor – modelul AIDA: 

 riscul perceput în cumpărare; 

 studiul motivaţiei de cumpărare a consumatorilor; 

 proiect de convingere celor ce spun NU produselor Snowy; 

 Brand managing; 

 plan de vânzarea personală ce constă din: 

 interacţiunea între partenerul Snowy şi client, 

 prestaţia partenerilor Snowy, 

 noua imagine a snowroom-ului, 

 campanie de cupoane; 

 managementul disonanţei cognitive. 
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