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» Definirea pretului avind ca punct de pornire identificarea consumatorilor potentiali si
estimarea cererii manifestate pe piata

Este deosebit de importantd identifiocarea in termeni cantitativi a segmentelor de consumatori
ce vor cumpdra produsul in cauza la nivel de pret care sa justifice eforturile de marketing ale intreprinderii
in realizarea obiectivului principal al acesteia, obtinerea de profit.

Estimarea cererii este de asemenea un obiectiv important al politicii de pret. Cererea este
reprezentatd de cantitatea de produse sau servicii de care au nevoie consumatori si pe care ei pot sa le
cumpere la un pret dat, intr-o perioadd de timp determinata si in cadrul unui anumit teritoriu.

Cererea finald a consumatorului pe piata se exprima prin urmatoarele componente:

e Componentele psihologice: trebuinte, dorinte, preferinte si vointa de cumparare.
e Componenta economica: puterea de cumparare.

Vointa de cumparare se manifestd pe piatd prin acceptarea unui anumit nivel de pret al
produsului. Un alt aspect al estimarii cererii il reprezinta investigarea relatiei dintre pret si elasticitatea
cererii. Integritatea estimirii cererii in determinarea pretului trebuie s aiba in vedere faptul ca preturile
scazute ale produsului nu conduc intodeauna la cresterea vanzarilor. Exemplu: La bunurile de calitate
superioara care si-au castigat un prestigiu social, pretul este principala garantie pentru cumparator, de
aceea, cererea se va diminua in eventualitatea scaderii pretului respectivelor bunuri.

> Fundamentarea pretului de vianzare pornind de la anticiparea reactiei competitiei si
stabilirea cotei de piata

Competitia este generatd de existenta unor produse sau servicii similare sau Inlocuitoare.
Anticiparea reactiei firmelor concurente se bazeazd pe studierea si cunoasterea consumatorilor sau
utilizatorilor finali, a calitatii produselor vandute la fiecare nivel de pret in ansamblul pietei produsului,
cumnoasterea motivelor acceptarii de catre consumatori , a nivelurilor de preturi practicate de
concurenta.

Marimea coteide piatd depinde, in principal, de : capacitatile de productie ale intreprinderii,
costurile extinderii capacitdtilor de productie, usurinta cu care competitia poate patrunde pe piata.
Analiza relatiei dintre pret si cota de piatd se bazeaza pe extimarea cererii in functie de nivelul stabilit
pentru cresterea cotei de piatd. Noua cotd de piata trebuie fundamentata prin studii riguroase de
marketing, pentru a evita erorile de decizie in determinarea preturilor. De exemplu, sporirea cotei de
piata prin introducerea unui produs nou cu un pret scazut pentru a patrunde in mai multe segmente de
piata trebuie sa se facd numai daca intreprinderea dispune de capacitatile de produstie necesare; altfel,
tactica pretului scdzut este inoperanta si chiar pagubitoare pentru intreprindere.

» Corelarea pretului cu celelalte componente ale mixului de marketing

Eforturile pentru fundamentarea unei politici de pret adecvate trebuie corelate cu eforturile de

marketing 1n politica de produs (perfectionarea caracteristicilor acestuia, adaugarea unor componente



mai atractive etc), in politica de distributie (selectarea celor mai avantajoase canale de distributie) si in
politica promotionald (campanii promotionale). Totodata, pretul producatorului va fi diferit in functie
de marca subcare se vinde produsul (a sa sau a distribuitorului). In cadrul gamelor sortimentale, preturile
trebuie sa fie corelate intre ele, iar in cazul oferirii unor servicii suplimentare (transport, instalare),
preturile se stabilesc la niveluri diferite, care includ astfel de servicii.



