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Rezumat:/n lucrare se analizeazd cerintele beneficiarilor — bdrbati inaintate cditre incaltamintea de uz
curent prin prisma vanzarilor. Studiul a fost realizat in cadrul centrului comercial “Everest” din orasul
Chisinau. Cand firma intentioneazd sa se dezvolte este deosebit de important de cercetat care sunt
caracteristicile produsului preferat de consumatori potentiali. Produsele cerute de beneficiari prezinta
urmdtoarele caracteristici: stilul clasic; culoarea produsului - neagra; sistemul de fixare pe picior cu
ajutorul siretului sau a elasticului etc.
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1. Introducere

Principala sarcind a industriei usoare consta in asigurarea populatiei cu productie calitativa, productie ce
ar mari nivelul material si cultural al vietii oamenilor. Studiul concurential a pietii interne de incaltdminte a
aratat cd o pondere insemnatd pe piata autohtond o au centrele comerciale In cadrul cdrora sunt
comercializate produse de incéltdminte de export la preturi avantajoase. Unul din aceste centre de distribuire
a produselor de incaltaminte se prezintd a fi ICS “SHAN LIAN INTERNATIONAL GROUP* din orasul
Chiginau.

Relatiile dintre agentii economici pe piata internd, in functie de interesele lor, constituie un sistem
economic de concurentd, in care fiecare are libertatea sa produci si sd vanda ce-i convine, in conditiile pe
care le considera cele mai favorabile [3]. De aceea, cand firma intentioneaza sa se dezvolte este deosebit de
important de cercetat care sunt caracteristicile produsului preferat de consumatori potentiali [1].

In prezent, clientul nu mai este nevoit si cumpere primul pantof care ii satisface necesitatile, Ci poate
alege intre preturi, modele si marci [2]. Consumatorii de toate categoriile, la aproape toate nivelurile pietei
sunt mult mai bine informati si educati de ceea ce reprezinta ea. Prin urmare, consumatorii pot fi Tmpartiti
astfel [4]:

v dezordonat — cauta cea mai avantajoasa achizitie;

v'ocazional — cumpara, uneori, de la 0 anumita firma;

v"loial — cumpar3, de obicei, de la 0 anumita firma;

V' insistent — cumpara numai de la 0 anumita firma.

2. Identificarea cerintelor beneficiarilor - barbati prin prisma vanzarilor

Procesul de apreciere a unui produs de incéltaminte include o serie de variabile ce cuprinde aspecte
cognitive, emotionale si spirituale. La acestea se adauga faptul cd decizia de a cumpara un anumit produs
este influentata la randul ei de raportul:

CALITATE <:> PRET

Aprecierea unui produs diferad de la un consumator la altul, fiind dependenta de [4]:

1. abilitatea consumatorului de a prefera, a evalua si a selecta un produs;

2. gradul de satisfacere a functiilor produsului in conformitate cu destinatia acestuia.

Modul in care se desfasoard acest proces de apreciere este foarte complex, poate fi de scurtd sau de lunga
durata si difera de la un individ la altul. Odata ce consumatorul ia contact vizual cu obiectul pe care ar dori
sd-1 achizitioneze, incepe un proces constient de asociere, prin care obiectul vizat este pus in legdturd cu
restul produselor existente in garderoba sa. Schematic acest proces poate fi reprezentat ca in figura 1.
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Figura 1. Procesul de achizitionare a produselor

Studiul a fost realizat in cadrul centrului comercial “Everest” din orasul Chisinau, fiind analizat volumul
de véanzari pentru o perioada de 6 luni. Cel mai mare volum de vanzari este prezent in luna martie
(01.03.2013-01.04.2013) si cel mai mic in luna iunie (01.06.2013-01.07.2013) (fig. 2). Analiza comparativa
a ceea ce a fost planificat a fi vandute si ce s-a realizat se prezinta in figura 3.
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Figura 2. Volumul de vanzari
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Figura 3. Analiza vanzarilor

In figura 4 se prezinti modelele de inciltiminte cel mai bine vandute la centrul de distribuire ICS
“SHAN LIAN INTERNATIONAL GROUP* din orasul Chisinau.
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3.

Figura 4. Modelele de incaltaminte cerute de beneficiari

Concluzii

Pentru ca centrul de distributie ICS “SHAN LIAN INTERNATIONAL GROUP* s-ad ajungi la o relatie
de egalitate intre volumul planificat si volumul realizat, trebuie sd comercializeze produse ce au urmatoarele
caracteristici [4-6]:

AN N N N N NN

sortimentul - pantofi;

stilul - clasic;

culoarea produsului - neagra;

toc jos (5-25 mm);

varful — oval;

contrast — lucios-mat;

ornamentarea produselor fiind realizata prin intermediul cusaturilor decorative;
sistemul de fixare pe picior cu ajutorul siretului sau a elasticului;

sistemul de confectie — Incaltaminte cu talpa lipita (IL).
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