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ABSTRACT

MOTIVATION
B Marketing research
®  Jately 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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B 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

B Understand where Snowy stands in the snowboarding industry;

B Improve Snowy’s position and seize more market share in the
snowboarding industry;

B Develop new innovative snowboarding products based on marketing and
technical research;

B Improving perception over Snowy’s image.

APPROACH

B Theoretically approaching the problem statement;

B Research, analyze and understand Snowy inside sales trend;
B 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,
o

repositioning Snowy with introducing a new department exactly
designer for the new segment,

®  differentiating Snowy’s new department from the competition;
B 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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B 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

B Understood where Snowy stands in the snowboarding industry;

B Improved Snowy’s position on the market;

B Seized more market share;

B Developed new innovative family products based on marketing and
technical research,;

B Improving perception over Snowy’s brand;

B Optimized of the work flow of the whole company;

B Increased the perception of the market over the new family products

B Stimulated the sales.

CONCLUSIONS

B applied the new global marketing developments in Snowy;

B discovered new ways Snowy could acquire large share of the market;
B developed new product families and the associated services;

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

M stimulated the sales.
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. Memoriu justificativ

Cercetarea de marketing cat si promovarea vanzarilor in Roméania se afla
intr-un punct in care pentru a avea un real succes pe piatd, acestea sunt
indispensabile. In ultimii ani s-a observat o atentie sporitd acestor domenii
de studiu economic, dar inca nu se poate vorbi de maturitate, precum in
restul tarilor din Uniunea Europeand. In Romdnia, in general, un astfel
studiu se realizeaza atunci cand ceva se pare cd nu merge bine, atunci cand
firma pare a se indrepta spre faliment, atunci cand sunt probleme in cadrul
unei unitdti economice. Eu cred ca un astfel de proiect se preteazd cel mai
bine la inainte de a se intreprinde orice actiune de amploare pe piata, iar in
cazul unei firme cu oarecare experienta astfel de masuri ar trebui sa aiba un
rol proactiv. Astfel de proiecte trebuie sa ajute companiile sa isi optimizeze
functionarea introducind cercetarea de piatd in toate eforturile de marketing
intreprinse. Mai mult, cercetarea de piata trebuie integrate chiar in strategiile
de marketing pe termen scurt, antrenand personalul operational care de fapt
sunt cei ce se pot folosi de avantajele oferite de rezultatele obtinute.
Cercetarea de marketing ajunge de cele mai multe ori sa fie folosita ca un
mecanism izolat, care ar oferi doar o imagine Ingusta asuprea trecutului, si

fara a genera solutii realiste in ceea ce priveste viitorul.

In cazul industriei materialelor sportive, este mare nevoie de profesionisti
adevarati, care sa faciliteze o schimbare radicald asuprea modului de gandire
in ceea ce priveste importanta marketingului. Mult prea des, din pacate,
actiunile echipei de marketing se face compact, iar rezultatele acestora
raman doar in cadrul echipei, fard a avea un real efect in Intreaga activitate a
companiilor. Inteleg importanta unei cercetiri de piata ficuta corect si apoi
intocmirea planului de stimulare concretd a vanzarilor. De aceea am realizat
ales realizarea acestui proiect in modul facut. Doresc folosirea rezultatelor
acestui proiect intr-un mod dinamic, pentru a simti pulsul pietei, a intelege
trendul pe care aceasta are. Dar in acelasi timp, cred cd este important a
ridica capul deasupra norului tendintelor, si a veni cu noi idei capabile sa
creasca exponential viziunea unei companii. Aceasta se poate face doar prin

inovare pertinenta si planificare strategica.
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2. Descrierea problematicii de
ansamblu abordata

Proiectul l-am realizat in cadrul firmei Snowy care produce si
comercializeazd produse destinate sporturilor de iarnd, in special

snowboarding.

Snowy a intrat de ceva timp pe piata Roméaneasci. In urma studiilor si
cercetarilor pe piata ce le-am facut am observat faptul ca datoritd cresterii
puterii de cumparare a populatiei, consumatorii is1 permit tot mai multe
vacante, inclusiv iarna. Printre sporturile de iarna tot mai cautate se numara
si snowboarding-ul. Mai mult de atdt aderenta la acest sport are o ratd de

crestere mai mare decat in cazul celorlaltor sporturi de iarna.

Piata romaneasca de produse sportive destinate snowboarding-ului a fost
monopolizatd de produse second-hand. O datd cu cresterea puterii de
cumpdrare a populatiei, aceastd optiune a devenit tot mai putin populara.
Clientii au preferat achizitionarea de produse noi de pe piata locala, fie din
Uniunea Europeana. Dupa intrarea in UE, si anularea taxelor vamale,
produsele de profil au ajuns la un pret asemanator cu cele din afara
Romaniei. Astfel clientii, intr-o proportie covarsitoare, s-au indreptat spre
achizitionarea produselor noi din Romania. Astfel acestia pot sa profite de

discounturi, de serviciul de garantie si post-garantie si multe altele.

Snowy este specializata 1n producerea de echipament sportiv de

snowboarding pentru profesionisti. Snowy inregistreaza cresteri constante

ale profitului si respectiv al vanzarilor. Dar, datorita':

B afluxului important de incepatori,

B inexistentei pe piata din partea competitorilor a unor produse special
concepute pentru incepatori,

B oportunitatii de a atrage noi clienti,

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

http://www.zentation.com/viewer/index.php?passcode=epbcSNExXIQr, 2007
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B amenintarii din partea competitiei directe pe viitor, in cazul in care si
acestia vor realiza nevoie incepatorilor,
B necesitatii de a spori s1 mai mult vanzarile,

se ia decizia dezvoltarii unor noi produse destinate special incepatorilor.

Datorita faptului ca snowboarding-ul se imparte in 2 directii diferite, se

opteazd pentru crearea a 2 familii de produse si produse asociate

diferentiate:

B Back — freeride implica folosirea partiilor amenajate sau chiar accesul
spre zone neamenajate;

B Exo — freestyle implicd salturi peste diferite obstacole, cum ar fi

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

Pentru aceste doud noi familii de produse este nevoie de o campanie
puternica de stimulare a vanzarilor. Am inceput cu cercetarea pietii. Apoi,
bazandu-ma pe rezultatele cercetarilor, am conceput cele 2 familii de
produse ca si design exterior, dar mai important ca suma de avantajelor care
le ofera consumatorilor, formand valoare ridicatd si unicitate. In urma
analizarii concurentei directe §i indirecte am conceput un program de
stimulare a vanzarilor. Acesta consta din:
B analiza valorii produselor pentru client;
B roluri implicate in cumparare;
B asigurarea perceptiei clientilor asupra informatiilor — modelul AIDA:
M riscul perceput in cumparare;
B studiul motivatiei de cumpdrare a consumatorilor;
B proiect de convingere celor ce spun NU produselor Snowy;
B Brand managing;
M plan de vanzarea personald ce consta din:

®  interactiunea intre partenerul Snowy si client,

®  prestatia partenerilor Snowy,

®  nouaimagine a snowroom-ului,

®  campanie de cupoane;

B managementul disonantei cognitive.

10
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