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This research aimed to study the influence of promotional offers on
consumer buying behavior. The main objectives are to establish the role of
promotional offers in shaping consumer behavior and to determine the
frequency of buying products with discounts. The results of the research
attest the fact that people often buy food with discount regardless of monthly
income.

Intelegerea modului cum este influentat comportamentul consuma-
torului reprezintd un avantaj-cheie n activitatea companiilor. Pentru a
supravietui pe piatd, acestea trebuie sa fie in mod constant inovatoare,
sd inteleagd recentele tendinte de consum si sd vind in intampinarea
dorintelor consumatorului.

Rezistand impactului factorilor sociali, culturali, politici si econo-
mici, societatea de azi manifesta comportamente, ganduri, sentimente,
rationamente §i procese de prelucrare a informatiilor si de luarea
diferitelor decizii. In conditiile diversificarii considerabile a ofertei,
nevoiti sa aleaga dintr-o multitudine de game de produse foarte
diversificate, care prezinta, la randul lor, o multitudine de preturi.
Exista consumatori ce doresc sa achizitioneze produse de calitate, dar
si consumatori ce isi doresc ca produsele cumparate sd prezinte un
raport direct proportional calitate-pret. Astfel, unii consumatori aleg
produsele cele mai ieftine, in timp ce altii aleg produsele cele mai
scumpe. in ambele cazuri, pretul este cel care influenteazi compor-
tamentul de cumpdrare al consumatorilor.

Conform datelor Biroului National de Statisticd din Moldova, n
anul 2019, veniturile disponibile ale populatiei au constituit in medie
2880,6 lei per persoana pe luna. Cheltuielile medii lunare de consum
ale populatiei, pentru acelasi an, au constituit Tn medie 2786,5 lei per
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persoana. Conform datelor, observam ca cetatenii Republicii Modova
practic isi cheltuie tot venitul lunar. Cea mai mare parte a cheltuielilor
este destinata pentru necesarul de consum alimentar — 40,6% [2]. Pu-
tem presupune ca majoritatea oamenilor folosesc ofertele promotio-
nale, Tn scopul economisirii mijloacelor financiare. Aceste motive au
ghidat scopul cercetarii: studierea influentei ofertelor promotionale
asupra comportamentului de cumparare al consumatorului (cazul
produselor alimentare).

In cercetarea datd am folosit ca metodai cantitativa — ancheta socio-
logica pe bazd de chestionar si ca metoda calitativa — interviul in pro-
funzime. Esantionul cercetdrii cantitative a fost format din 103
cumpdratori de produse alimentare, iar esantionul cercetarii calitative
din 5 manageri de magazine. Toate metodele de cercetare au fost tre-
cute prin teoria factorilor de respingere-atractie (push-pull) si teoria
stilurilor de viata.

Rezultatele cercetarii atestd cd marea majoritate a respondentilor
procura produse alimentare din supermarketuri, pe al doilea loc e piata
si pe al treilea loc sunt magazinele alimentare. Cele mai populare
supermarketuri mentionate sunt ,,Linella”, ,,Nr 1" si ,,Kaufland”. 41,7%
dintre participanti la studiu spun ca cumpdra produse alimentare de 2-3
ori pe saptamana, 33,0% o fac zilnic, 20,4% cumparda o data pe
saptamana, iar 4,9% de 2-3 ori pe lund. La achizitionarea produselor
alimentare, respondentii, in primul rand, atrag atentia la pret, in al doilea
rand, la termenul de valabilitate si in al treilea rand — la producator.

In urma cercetdrii, am constatat ci populatia profita de ofertele
promotionale la produse alimentare. 94,2% dintre respondenti cumpéra
produse alimentare la reducere, iar 50,5% profitd de vdnzari grupate
(Fig. 1 si Fig. 2).

Daca ar fi sa aleagd intre un produs la reducere si vanzari grupate,
circa 73% dintre respondenti ar alege produse la reducere. Produsele
alimentare la reducere sunt procurate, de marea majoritate a respon-
dentilor, ocazional — 77,4%, iar restul o fac permanent. 69,1% dintre
respondenti sustin ca reducerea de pret 1i influenteaza la procurarea a
mai multor produse. Managerii au confirmat aceasta, spunand ca in
perioada reducerilor produsele se cumpara angro.
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Fig.1. Cumpararea produselor Fig.2. Cumpararea produselor
alimentare la reducere alimentare grupate

Dintre cei care au spus ca cumpara produse alimentare la reducere
51,5% au un venit lunar mai mare de 7000 de lei (Tab. 1).

Tabel

Distributia respondentilor care cumpara produse

la reducere dupd varsta si venitul lunar

Varsta respondentului |
18-25 ani 43,3%
26-35 ani 28,9%
36-45 ani 16,5%
46-70 ani 11,3%

Venitul lunar

Pana la 3000 lei 8,2%
3000-5000 lei 14,4%
5000-7000 lei 25,8%
Mai mult de 7000 lei 51,5%

Concluzia generald a cercetdrii: reducerile au o influentd majora
asupra deciziei de cumparare. Acest fapt este demonstrat de afirmatiile
cu care marea majoritate a respondentilor sunt de acord, de exemplu:
Reducerile de pret i-1 determind pe cumpadrator sa cumpere produsul,
chiar daca nu are nevoie de el; Produsele cu reducere au mai mari
sanse de a fi cumparate fata de cele fara reducere; Reducerile de pret
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contribuie eficient la economisirea banilor. In acelasi timp, respon-
dentii au subliniat faptul ca reducerea prea mare insufld o neincredere
n produs.

Datele cercetarii realizate au demonstrat ca ofertele promotionale
joaca un rol important in formarea unui comportament de consum si
influenteaza direct asupra deciziei de cumpdrare. Astfel, putem valida
ipoteza generala ca ,,Ofertele promotionale influenteaza decizia de
cumpdrare”. Populatia din Republica Moldova opteazia mai frecvent
pentru reduceri decat pentru alte oferte promotionale. Totodata,
evidentiem cd publicitatea destinatd promovarii reducerilor de preturi
nu are o influentd puternicd asupra obiceiurilor de consum ale
cumparatorilor.
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