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OPTIMIZAREA PROCESELOR DE VANZARE
iN INDUSTRIA TEHNICII AGRICOLE PRIN IMPLEMENTAREA
ISTRUMENTELOR AVANSATE DE CERCETARE DE PIATA

Maria HAMURARU, Natalia APETRII,

Universitate de Stat din Moldova

Scopul articolului vizeaza analiza modalitatilor de adaptare a strategiilor de vanzare prin cercetarea segmentu-
lui de clienti, evidentiind aplicarea instrumentelor moderne de cercetare a pietei ca mijloc eficient de optimizare a
proceselor de vanzare. Metodologie: In calitate de instrument modern de cercetare se utilizeaza tehnologia inteli-
genta Data Mining in vederea identificarii factorilor ce influenteaza asupra comportamentului consumatorilor de
tehnicd agricola, a preferintelor si nevoilor clientilor, segmentarea lor dupa activitatea de baza, precum si modul
in care datele obtinute din cercetarea de piatd pot ghida elaborarea si personalizarea strategiilor de vanzare. Au fost
trasate tendintele viitoare si recomandari pentru companiile din industria tehnicii agricole, subliniind importanta
continua a adaptarii la schimbarile din piata.
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OPTIMISING SALES PROCESSES IN THE
AGRICULTURAL MACHINERY INDUSTRY BY
IMPLEMENTING ADVANCED MARKET RESEARCH TOOLS

The purpose of the article is to analyze the ways of adapting sales strategies through customer segment resear-
ch, highlighting the application of modern market research tools as an effective means of optimizing sales pro-
cesses. Methodology: As a modern research tool, intelligent data mining technology is used to identify the factors
influencing the behavior of agricultural technology consumers, their preferences and needs, segmenting them by
core business, and how market research data can guide the development and customization of sales strategies.
Future trends and recommendations for companies in the agricultural machinery industry were also outlined, hi-
ghlighting the continued importance of adapting to changes in the market.

Keywords: market research, data mining technology, sales optimization, marketing strategies.

Introducere

Industria tehnicii agricole se confruntd in prezent cu provocari majore, generate de globalizarea
pietelor si intensificarea concurentei internationale. In acest context, companiile din domeniu trebuie sa
isi eficientizeze strategiile de vanzari pentru a raspunde rapid si adecvat cerintelor din ce in ce mai diver-
sificate ale consumatorilor. Implementarea instrumentelor moderne de cercetare a pietei, cum ar fi Data
acceleratd a pietei globale. Data Mining, 1n special, permite companiilor din sectorul agricol sa analize-
ze seturi mari de date, sd Inteleagd comportamentele consumatorilor si sa personalizeze ofertele pentru
segmente specifice ale pietei [1, p. 511].

Prin integrarea tehnologiilor moderne de cercetare de piatd, companiile pot obtine un avantaj compe-
titiv semnificativ, optimizand resursele si maximizand eficienta vanzarilor [2, p. 23-27, 3, p. 119].

Metodologia cercetarii

In studiul dat s-a utilizat tehnologia Data Mining — clusterizarea datelor, chestionarul, analiza, sin-
teza si analiza comparativa. Prelucrarea datelor a fost realizata, utilizand platforma analitica Deductor
academic [4, p. 72-73]. Tehnologia Data Mining a permis identificarea factorilor care influenteaza com-
portamentului consumatorilor de tehnica agricold, preferintelor si nevoilor acestora, segmentandu-i pe
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activitati de baza si modul in care informatiile obtinute pot ghida dezvoltarea si personalizarea strategiilor
de vanzare.

Pentru a obtine datele de marketing de la consumatorii de tehnicd agricola a fost elaborat un chestio-
nar care contine intrebari de tip inchis. Sondajul a fost realizat in format fizic si online pe un esantion de
280 respondenti.

Rezultate si discutii

Rolul Data Mining si al tehnologiilor avansate in optimizarea proceselor de vanzare este incontestabil.
Data Mining faciliteaza identificarea tiparelor ascunse in seturi mari de date, ceea ce duce la luarea unor
decizii informate privind strategiile de vanzari [5, p. 2674]. Majoritatea studiilor arata ca utilizarea Big
Data si a Data Mining in agricultura contribuie la optimizarea resurselor si cresterea productivitatii [6, p.
69-80]. De exemplu, Ahamed, Mahmood et al. au demonstrat ca utilizarea acestor tehnici poate prezice
randamentele agricole si sugera strategii de plantare optime, contribuind la adaptarea ofertelor de echipa-
mente agricole la cerintele pietei [7, p. 1-6].

In Republica Moldova, cercetirile realizate de Musteatd si Drigan au aratat ci utilizarea tehnologiilor
avansate de cercetare de piatd, cum ar fi: Data Mining si sistemele CRM, contribuie la personalizarea
ofertelor pentru fermieri, imbunatatind vanzarile si loialitatea clientilor [8, p. 117-136].

In aceiasi ordine de idei, tehnologiile IoT si machine learning sunt din ce in ce mai integrate in agricul-
turd, permitand companiilor sa colecteze date in timp real si sd optimizeze procesele de vanzare. Wolfert
et al. subliniaza ca utilizarea IoT in agricultura inteligentd permite o monitorizare mai precisa a starii
culturilor si echipamentelor, ceea ce oferd companiilor date esentiale pentru ajustarea ofertelor si crearea
unor strategii personalizate de marketing . De asemenea, Liakos et al. au aratat ca tehnologiile de machine
learning pot anticipa cerintele pietei si ajusta rapid strategiile de vanzare, reducand riscurile si crescand
eficienta operationala.

Un alt aspect important in optimizarea proceselor de vanzare in industria tehnicii agricole este integra-
rea tehnologiilor blockchain si cloud computing. Blockchain ofera trasabilitate si transparentd in lantul
de aprovizionare, ceea ce creste increderea clientilor si Tmbunatateste eficienta vanzarilor B2B. De ase-
menea, utilizarea solutiilor cloud permite gestionarea eficientd a datelor agricole si accesul in timp real
la informatii despre echipamentele vandute, facilitand crearea unor oferte personalizate si imbunatatind
relatiile cu clientii [9, p. 1-5].

In ultimii ani, sustenabilitatea a devenit o tendinta dominanti in industria agricold, influentand sem-
nificativ vanzarile de echipamente agricole. Companiile care ofera echipamente ce respecta principiile
sustenabilitatii pot atrage un segment de clienti in crestere, interesati de tehnologiile agricole ecologice.
Kamilaris et al. au evidentiat importanta utilizarii datelor si a tehnologiilor avansate pentru a sprijini prac-
ticile durabile in agriculturd, ceea ce poate creste vanzarile de echipamente inovative si ecologice.

Generalizand, tematica optimizarii proceselor de vanzare prin Data Mining care este studiata pe larg
la nivel international, cercetatorii subliniaza importanta acestor tehnologii in predictia cerintelor pietei
si segmentarea clientilor. Utilizarea acestor tehnologii in industria tehnicii agricole este relativ noua,
dar impactul lor asupra eficientei operationale si strategiilor de marketing este semnificativ. La nivel
national, cercetdrile din Moldova si Romania au inceput sa exploreze potentialul acestor tehnologii pentru
a Tmbundtati procesele comerciale in sectorul agricol.

In acest sens, optimizarea proceselor de vanzare in industria tehnicii agricole nu inseamnia doar adap-
tarea ofertei la nevoile actuale ale consumatorilor, ci si anticiparea evolutiilor viitoare ale pietei. Pe
langd avantajele aduse de Data Mining, integrarea acestor tehnologii avansate cu metodele traditionale
de cercetare, cum ar fi sondajele si analiza comportamentului consumatorilor, asigurd o abordare com-
pleta si holistica a proceselor de vanzare. Kotler si Keller [10, p. 215] subliniazd importanta cercetarii
pietei pentru fundamentarea deciziilor strategice, iar utilizarea unor tehnologii avansate, cum ar fi Data
Mining, permite extragerea unor informatii mai detaliate si mai relevante pentru optimizarea procesului
de vanzare.

Procesul de vanzare in industria tehnicii agricole este unul complex si, de multe ori, implicad un ciclu
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de achizitie prelungit, avand in vedere specificitatea produselor si investitia considerabild necesara
pentru achizitionarea echipamentelor. In acest context, tehnologia Data Mining devine un instrument
esential pentru identificarea si anticiparea nevoilor clientilor [1, p. 511-520]. De exemplu, prin utili-
zarea clusterizdrii, pot fi identificate segmente distincte de clienti pe baza activitatilor economice de
baza, cum ar fi productia agricola sau activitatile conexe, permitand astfel o personalizare mai eficienta
a ofertelor.

Procesul de vanzare al echipamentelor agricole implica o serie de etape complexe, de la identificarea
nevoilor clientilor pana la finalizarea tranzactiei. In contextul tehnicii agricole, unde echipamentele sunt
complexe si costisitoare, ciclul de vanzare poate dura mai mult comparativ cu alte industrii. In acest proces,
metodele de cercetare avansata si instrumentele digitale sunt esentiale pentru intelegerea comportamentului
clientilor si personalizarea ofertelor.

In vederea derulrii si dezvoltirii unei afaceri de succes, orice intreprindere, are nevoie de un departa-
ment de marketing care sa puna in aplicare politica de marketing, politica ce trebuie sa reflecte cele patru
componente ale sale: politica de pret, politica de produs, politica de distributie si politica de promovare.

Promovarea tehnicii agricole presupune utilizarea unui ansamblu de actiuni si mijloace de informare a
consumatorilor, avand ca scop, atat satisfacerea a nevoilor de consum, cat si cresterea vanzarilor si a pro-
fitului firmelor.

Cei mai cunoscuti dealeri nationali de tehnica agricold in Republica Moldova se prezinta in Figura 1.

Fig. 1. Dealeri de tehnica agricola in Republica Moldova.
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Dealerii joaca un rol important in crearea unei legaturi eficiente intre oferta si cerere, facilitdind procesul
de vanzare prin diverse metode care contribuie la optimizarea acestuia.

Pentru prelucrarea rezultatelor anchetarii a fost selectata platforma analitica Deductor, aplicind metoda
Data Mining - Clusterizarea datelor. Clusterizarea datelor a fost utilizata, pentru a efectua o analiza detali-
ata a fiecarui grup.

Pentru prelucrarea mai eficienta rezultatele sondajului au fost repartizate pe 5 grupuri in modul urmator:

- Grup I — include rezultate la intrebarile legate de activitatea entitatii,

Grup II — inglobeaza intrebarile legate de sursele de finantare ale entitatii;

- Grup III — cuprinde intrebarile legate de factorii de influentd privind decizia de procurare a tehnicii
agricole;

- Grup IV — vizeaza intrebdrile legate de tehnica agricola;

- Grup V — include intrebarile legate de sursele de informare.

Procesarea a 5 grupuri de Intrebari au fost realizatd cu Hartile Kohonen (Kohonen Maps) in mediul De-
ductor. Descrierile clusterelor au fost realizate pentru fiecare grup de intrebari.

Grupul L. In urma procesarii primului grup de intrebiri au fost formate 15 harti si obtinute 4 clustere.
Rezultatele procesarii grupului I de Intrebari se prezinta figura 2.

5



STUDIA UNIVERSITATIS MOLDAVIAE
Revista stiintifica a Universitatii de Stat din Moldova, 2024, nr. 11(4)

Fig. 2. Rezultatele procesirii - Grupul I de intrebari.
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Cluster 0 (43%). Acest cluster constituie toate tipurile de intreprinderi. Pondere mare au persoane-
le fizice neautorizate (PFN), persoanele fizice autorizate (PFA), intreprinderile individuale (II). Aceste
organizatii fac parte din grup de producatori (cea mai mare pondere), asociatie, cooperativa, altele. Suprafata
exploatatiei pe care o detin (hectare) este prezentata de toate variantele: <50 ha; 51 — 100 ha; 151 — 300 ha
(cea mai mare pondere). Structura activitatilor din cadrul exploatatiei o reprezinta: culturile de camp, cul-
turile legumicole, livezile, vita de vie (de la 10 % pana la 30%); zootehnie (de la 10% pana la 50%). Lu-
crarile agricole mecanizate sunt realizate cu: tehnica achizitionata in credit - 55%, cu surse proprie - 35%,
prestarea serviciilor de alte organizatii -10%. Numarul persoanelor ce lucreaza in exploatatie (1- 3 lucratori)
sunt: membrii ai familiei, muncitori calificati, muncitori necalificati, sezonieri. Procura tehnica agricola de
la Agrimatco, Agrotehnica.md, Agrotragprim, Ecmasagro, Moldagrotehnica, Ozonteh Moldova. Locatia
magazinului de tehnica agricola este un factor important. Cel mai des sunt cumparate urmatoarele utilaje
agricole: distribuitoare de Ingrasaminte, pluguri reversibile, stropitori, piese de schimb.

Cluster 1 (15%). Acest cluster constituie Societatea cu Raspundere Limitata (SRL) si Intreprindere in-
dividuala (II) - in pondere egali, persoanele fizice neautorizate (PFN) si persoanele fizice autorizate (PFA) -
pondere foarte mica. Aceste organizatii fac parte din grup de producétori (cea mai mare pondere), asociatie,
cooperativa, altele. Suprafata exploatatiei pe care o detin (hectare) este prezentatd de toate variantele.
Structura activitatilor din cadrul exploatatiei o reprezintd: culturi de cdmp - 80-100%, culturi legumicole
- 10%-30%, livezi nu cultivd 70% (se cultiva in cote 10-20%), vita de vie - o mica parte cultiva cu cota
20%; zootehnie - nu practica nimeni. Lucrarile agricole mecanizate sunt realizate cu tehnica din mijloace
proprii. Numarul persoanelor ce lucreaza in exploatatie sunt (8 sau 10) membrii ai familiei, de la 0-10 si
>10; sunt muncitori calificati, muncitori necalificati, sezonieri. Procura tehnica agricola de la Agrimatco,
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Agrotehnica.md, Agrotragprim, Ecmasagro, Moldagrotehnica, Ozonteh Moldova. Locatia magazinului de
tehnica agricold este cu sigurantd un factor important. Cel mai des sunt cumparate urmatoarele utilaje agri-
cole: distribuitoare de Ingrasdminte, pluguri reversibile, stropitori, piese de schimb.

Cluster 2 (18%). Acest cluster constituie SRL - 95%. Aceste organizatii fac parte din grup de produca-
tori. Suprafata exploatatiei pe care o detin (hectare) este prezentata de toate variantele. Structura activitatilor
din cadrul exploatatiei o reprezinta: culturi de camp 80-100%, culturi legumicole: cultiva de la 10% -30%
sau nu cultiva deloc, livezi - cultivd numai 20% din respondenti cu cota 10%. Vita de vie-mai mult de 60
% nu cultiva, cei care cultiva - de la 10% pana la 40%. Zootehnie nu practicd nimeni. Lucrarile agricole
mecanizate sunt realizate cu tehnica procuratd din mijloace proprii sau luata in credit. Numarul persoanelor
ce lucreazd in exploatatie: membrii ai familiei: O - 3, 8 sau >10; muncitori calificati si necalificati: > 10
(constituie o pondere foarte mare), sezonieri: 8, >10 lucratori (constituie o pondere foarte mare). Procura
tehnica agricold de la Agrimatco, Agrotehnica.md, agrotragprim, Ecmasagro, Moldagrotehnica, Ozonteh
Moldova. Locatia magazinului este un factor important. Cel mai des sunt cumparate urmatoarele utilaje
agricole: distribuitoare de Ingrasaminte, pluguri reversibile, stropitori, piese de schimb.

Cluster 3 (24%). Acest cluster constituie SRL, PFA, PFN , I - ponderi aproximativ egale. Aceste organizatii
fac parte din grup de producatori. Suprafata exploatatiei pe care o detin (hectare) este prezentata de toate va-
riantele. Structura activitatilor din cadrul exploatatiei o reprezintd: culturi de camp: < 40% , 80%, 100%
(mai mare pondere). Culturi legumicole si livezi 50% cultiva de la 10% pana la 40%, 50% din respondenti
nu cultiva. Vita de vie — 50 % cultiva de la 10% pana la 30%, 50% din respondenti nu cultiva. Zootehnie
practica numai 50 % in cote de la 10 pana la 30%. Lucrarile agricole mecanizate sunt realizate cu: tehnica din
mijloace proprii, luatd in credit, cu tertii. Numarul persoanelor ce lucreaza in exploatatie: membrii ai familiei:
0 - 2, muncitori calificati si sezonieri: 0-5, muncitori necalificati: 0-4. Procurd tehnica agricola de la Agrimat-
co, Agrotehnica.md, Agrotragprim, Ecmasagro, Moldagrotehnica, Ozonteh Moldova. Agrimatco constituie o
pondere mare. Locatia magazinului de tehnica agricold este un factor important. Cel mai des sunt cumpdrate
urmatoarele utilaje agricole: distribuitoare de Ingrasaminte, pluguri reversibile, piese de schimb.

Grupul II. In urma procesirii celui de-al doilea grup de intrebéri au fost formate 9 harti si obtinute 3
clustere. Rezultatele procesarii grupului II de intrebari se prezinta Figura 3.

Fig. 3. Rezultatele procesarii - Grupul II de intrebari.
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Cluster 0 (39%). Acest cluster este prezentat de toate tipurile de intreprinderi, cele mai mari ponderi din
totalul intreprinderilor constituie 1I si SRL. Aceste organizatii fac parte din asociatie, grup de producitori,
cooperativa si altele. Suprafata exploatatiei pe care o detin (hectare) include toate variantele, cu cea mai mare
pondere 151 — 300 ha. Valoarea medie a achizitiei utilajelor agricole efectuatd prin numerar sunt prezentate de
doua categorii care predomind: 5 - 15 mii sau 15 - 25 mii euro. Pentru procurarea utilajelor agricole necesare
prelucrarii suprafetelor detinute au fost utilizate: numai surse proprii- 20%, credite bancare deloc nu au bene-
ficiat - 25%, credite de la furnizori au beneficiat 60%, din alte surse nu beneficiaza deloc 50 % de respondenti.
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Cluster 1 (35%). Acest cluster este prezentat de II, SRL, PFN si PFA (cu ponderi egale), SA reprezinti
cea mai micd pondere. Aceste organizatii fac parte din: asociatie (cea mai mare pondere), grup de produ-
catori, cooperativa, altele. Suprafata exploatatiei pe care o detin include : 51 -150 ha, 151 — 300 ha (mare
pondere), 301 — 500 ha. Valoarea medie a achizitiei utilajelor agricole este prezentate de: 5 - 15 mii si 15-
25 mii euro (ponderile egale). Achizitiile sunt prezentate de: credit bancar - 30%, leasing aproape - 70%.
Pentru procurarea utilajelor agricole au fost utilizate: numai surse proprii 5%, credite bancare deloc nu
beneficiaza 20% de respondenti, credite de la furnizori nu beneficiaza de loc 5-8%, din alte surse nu bene-
ficiazd 10% de respondenti.

Cluster 2 (26%). Acest cluster este prezentat de toate tipurile de intreprinderi. Suprafata exploatatiei
pe care o detin (hectare) include: pana la 50 ha (cea mai mare cota), 151 —300 ha si 51 — 150 ha (pon-
deri egale). Valoarea medie a achizitiei utilajelor agricole este prezentate de : <5 mii euro (cota 60%).
Achizitiile sunt prezente de: credit bancar 65%, leasing aproape 35%. Pentru procurarea utilajelor
agricole au fost utilizate: numai surse proprii 35%, credite bancare deloc nu beneficiaza 40% de
respondenti, credite de la furnizori nu beneficiaza de loc 40%, din alte surse nu beneficiazd 45% de
respondenti.

Grupul III. In urma procesarii grupului trei de intrebari au fost formate 11 harti si obtinute 3 clustere.
Rezultatele procesarii grupului III de intrebari se prezintd Figura 4.

Fig. 4. Rezultatele procesarii - Grupul I1I de intrebari.

] m
w %
p !

T 1
tare].  51-150h.. PesteSenala 5, | [Foste maie masuraks . Mare masurshlica maturs

— T T — 1 |
indens Pdrodials Alele] Aoeiste Cospealiviiup de pa..,

P

L%

nammaiemawa Hasrrmrdﬂnamama

%
.. Hm:r:mumimmu !i 1 2

Cluster 0 (30%). Acest cluster este format in mare parte din II. Aceste organizatii fac parte din grup
de producatori, asociatii, cooperativa, altele. Suprafata exploatatiei pe care o detin (hectare) este pre-
zentatd de urmatoarele variante: < 50 ha, 51 - 100 ha, cea mai mare pondere 151 - 300 ha. Factorii care
influenteazd in mod semnificativ decizia de achizitie a unei tehnici agricole includ pretul, designul,
modalitatile de platad disponibile, tipul de motor, traditia si reputatia marcii, calitatea inalta a produsului,
clasa din care face parte echipamentul si ofertele promotionale disponibile. Toate aceste elemente contri-
buie la formarea unei alegeri bine fundamentate din partea cumparatorului.

Cluster 1 (15%). Acest cluster este format in mare parte din II care fac parte din grupuri de produci-
tori, asociatii (cu cea mai mare pondere), cooperative si alte structuri similare. Suprafata exploatatiilor
detinute variaza, insd cea mai mare pondere este detinutd de exploatatiile cu o suprafata intre 151 s1 300
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hectare. In ceea ce priveste influenta factorilor asupra deciziei de achizitie a unei tehnici agricole, cei cu
influenta foarte mare sunt pretul, tipul de motor, calitatea Tnaltad si clasa echipamentului. De asemenea,
60% dintre respondenti considera ca factori precum designul, modalitatea de plata, traditia marcii si
ofertele promotionale au o influentd mare asupra deciziei lor de cumparare.

Cluster 2 (55%). In acest cluster sunt reprezentate toate tipurile de intreprinderi, acestea fiind parte
din grupuri de producatori, asociatii (cu cea mai mare pondere), cooperative si alte forme de organizare.
Suprafata exploatatiilor detinute variaza, fiind distribuitd in mod egal pe toate categoriile de marime.
In ceea ce priveste influenta factorilor asupra deciziei de achizitie a unei tehnici agricole, 60% dintre
respondenti considera ca pretul si modalitatea de platd au o influenta mare. De asemenea, 50% dintre
respondenti considera ca designul, clasa echipamentului si ofertele promotionale au o influenta semnifi-
cativa. Traditia marcii, tipul de motor si calitatea inalta sunt percepute ca avand o influentd mare si foarte
mare de cétre 70% dintre respondenti.

Grupul IV. In urma procesirii celui de-al patrulea grup de intrebari au fost formate 14 harti si obtinute
4 clustere. Rezultatele procesarii grupului IV de Intrebari se prezinta in Figura 5.

Fig. 5. Rezultatele procesarii - Grupul IV de intrebari.
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Cluster 0 (36%). Acest cluster include toate tipurile de intreprinderi, insa cea mai mare pondere din
totalul intreprinderilor o constituie II si SRL. Aceste organizatii fac parte din asociatii, grupuri de pro-
ducatori, cooperative si alte structuri, fiecare avand ponderi aproximativ egale. Suprafata exploatatiilor
agricole detinute variaza, Insa cea mai mare pondere o au exploatatiile de 151-300 hectare, iar cea mai
mica pondere o au cele cu o suprafatd de pana la 50 de hectare. Elementele de design ale unui utilaj agricol
care influenteaza decizia de achizitie includ: culoarea, care are o influenta foarte mare si mare pentru 80%
dintre respondenti; aspectul interior, cu o influenta foarte mare si mare pentru 60% dintre respondenti;
aspectul exterior, cu o influenta foarte mare si mare pentru 80% dintre respondenti; si designul general,
care are o influentd foarte mare si mare pentru 85% dintre respondenti. Majoritatea respondentilor prefe-
ra utilajele agricole cu transmisie automati. in ceea ce priveste puterea motorului preferata pentru utila-
jele agricole, 30% dintre respondenti prefera motoare cu o putere de 101-125 CP, 35% preferd motoare
de 126-150 CP, iar 15% preferd motoare de 151-200 CP. Aproape 90% dintre respondenti considera ca
tehnica agricold de origine germana are cea mai ridicata calitate. Dotarea utilajelor agricole cu elemente
de siguranta este considerata de cea mai mare importanta, iar aproape 100% dintre respondenti considera
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ca dotdrile care ofera confort si ambient utilizatorului (cum ar fi climatronicul si sistemul de navigatie)
sunt esentiale. Formarea unei liste cu avantajele si dezavantajele fiecdrui model este considerata necesara
pentru o achizitie informata. Majoritatea respondentilor prefera sd achizitioneze utilaje agricole noi.

Cluster 1 (23%). Acest cluster este format din toate tipurile de Intreprinderi, cu ponderi egale (cate 30%)
detinute de PFA, PFN si SRL. Aceste organizatii fac parte din asociatii (45%), grupuri de producatori (25%)
si cooperative sau alte forme de organizare (10%). Suprafata exploatatiilor detinute variaza, Insd toate cate-
goriile de suprafete sunt reprezentate in mod egal. Elementele de design ale unui utilaj agricol au urmatorul
impact asupra deciziei de achizitie: culoarea este considerata foarte importanta de 100% dintre respondenti;
aspectul interior si exterior au o influentd foarte mare si mare pentru 65% dintre respondenti; iar designul
general al utilajului este apreciat de 75% dintre respondenti. In ceea ce priveste puterea motorului preferata,
10% dintre respondenti opteaza pentru motoare de 75-100 CP, 25% pentru motoare de 101-125 CP, 30%
pentru motoare de 126-150 CP si 25% pentru motoare de 151-200 CP. Majoritatea respondentilor prefera
utilajele agricole cu transmisie manuald. Totodatd, 65% dintre respondenti considera ca tehnica agricola
de origine germana ofera cea mai inalta calitate. De asemenea, dotarea utilajelor agricole cu elemente de
siguranta este considerata extrem de importantd de 90% dintre respondenti, iar aproape 100% dintre acestia
considera esentiala dotarea utilajelor cu functii care sa ofere confort si ambient, precum climatronicul i sis-
temele de navigatie. Formarea unei liste care sa includa avantajele si dezavantajele fiecarui utilaj este consi-
derata necesara pentru o decizie informata de achizitie. Majoritatea respondentilor prefera sa achizitioneze
utilaje agricole noi.

Cluster 2 (21%). Acest cluster este reprezentat de toate tipurile de intreprinderi fiecare avand ponderi
aproximativ egale. Aceste organizatii fac parte din asociatii (35%), grupuri de producétori (35%) si coo-
perative. Suprafata exploatatiilor pe care le detin variaza astfel: 151-300 hectare (35%), 301-500 hectare
(15%), 51-150 hectare (30%) si sub 50 hectare (pondere mai micd). Elementele de design ale unui utilaj
agricol joaca un rol important in decizia de achizitie, avand urmatoarea influentd: culoarea este considerata
un factor cu influenta foarte mare si mare de catre 85% dintre respondenti; aspectul interior si exterior al
utilajului este important pentru 75% dintre respondenti; iar designul general este apreciat de 80% dintre
acestia. In ceea ce priveste preferintele legate de puterea motorului, ponderea este distribuita astfel: puterea
de 75-100 CP are o pondere micd, 20% dintre respondenti preferd motoarele de 126-150 CP, 30% prefera
motoarele de 151-200 CP, iar 15% opteaza pentru motoare de 201-250 CP. Majoritatea respondentilor pre-
fera utilaje agricole cu transmisie automata.

Cluster 3 (20%). Acest cluster este format din toate tipurile de intreprinderi, incluzand PFA, PFN, 1I si
SRL, fiecare avand ponderi aproximativ egale, in timp ce SA au cea mai mica pondere. Aceste organizatii
fac parte din asociatii (50%), grupuri de producatori (30%) si cooperative sau alte structuri. Suprafata
exploatatiilor detinute variaza astfel: 50% dintre organizatii detin exploatatii de 151-300 hectare, 15%
detin exploatatii Intre 301-500 hectare, 25% detin suprafete intre 51-150 hectare, iar exploatatiile sub 50
hectare au ponderea cea mai mica. Elementele de design ale unui utilaj agricol influenteaza semnificativ
decizia de achizitie. Culoarea este considerata foarte importantd de 100% dintre respondenti, aspectul
interior are o influentd mare si foarte mare pentru 70% dintre respondenti, aspectul exterior pentru 75%,
iar designul general este apreciat la fel, de 75% dintre respondenti. In ceea ce priveste preferintele pen-
tru puterea motorului, respondentii au opinii destul de echilibrate pentru motoare cuprinse intre 75 si
250 CP, fiecare categorie avand ponderi aproximativ egale. Majoritatea respondentilor prefera utilajele
agricole cu transmisie manuala. Doar 40% dintre respondenti considerd ca tehnica agricold de origine
germand are cea mai ridicatd calitate. In schimb, dotarea utilajelor agricole cu elemente de siguranti
este consideratd extrem de importanta de 100% dintre respondenti. Aproximativ 85% dintre acestia con-
sidera cd dotarile care oferd confort si ambient, cum ar fi climatronicul si sistemele de navigatie, au o
importanta foarte mare. Formarea unei liste care sa includa avantajele si dezavantajele fiecarui utilaj este
consideratd necesara pentru o decizie de achizitie bine informata. Majoritatea respondentilor prefera sa
achizitioneze tehnica agricola noua.

Grupul V. In urma procesirii grupului cinci de intrebari au fost formate 8 harti si obtinute 3 clustere.
Rezultatele procesarii grupului V de intrebari prezinta Figura 6.
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Fig. 6. Rezultatele procesirii - Grupul V de intrebari.
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Cluster 0 (74%). Acest cluster este format dintr-o varietate de tipuri de intreprinderi, cu urmatoarea
distributie: I - 25%, PFA si PFN - cate 20% fiecare, SRL - 25%, si SA - 10%. Sursele de informare care
influenteaza alegerea utilajelor agricole sunt variate. Televiziunea este consideratd relevantd de 40% din-
tre respondenti, in masurd mare si foarte mare, iar radio-ul influenteaza 45% dintre respondenti in aceeasi
madsurd. Presa scrisa si retelele sociale sunt importante pentru 40% dintre respondenti. Relatiile personale
au, de asemenea, un impact major, cu 45% dintre respondenti care se bazeaza pe prieteni si 55% pe familie.
Dealerii de utilaje agricole sunt considerati o sursa esentiala de informare de 65% dintre respondenti, dato-
ritd expertizei acestora si accesului la informatii detaliate despre produse.

Cluster 1 (13%). Acest cluster este prezentat de toate tipurile de intreprinderi: I - 20%, PFA - 15%,
PFN - 15%, SRL - 40%, SA - 10%. Se acorda atentie urmatoarelor surse de informare in alegerea utilajelor
agricole: televiziune - 65% (in masura foarte mare si mare); radio - 45% (in masura foarte mica); presa scri-
sd - 45% (in masura foarte mare si mare); prieteni - 60% si familie - 75% (in masura mare si foarte mare);
retele sociale - 75% (in masurd mare si foarte mare); dealer agro - 70%.

Cluster 2 (13%). Acest cluster este prezentat de toate tipurile de intreprinderi: II - 27%, PFA - 15%, PFN
- 27%, SRL - 30%, SA - foarte micd pondere. Se acorda atentie urmatoarelor surse de informare in alegerea
utilajelor agricole: televiziune - 40% (in masurd foarte mare si mare); radio - 0%; presa scrisa - 55% (in
masura foarte mare si mare); prieteni - 75%; si familie - 60% (in masurd mare si foarte mare); retele sociale
- 75% (in masura mare si foarte mare); dealer agro - 70%.

4

Concluzii si recomandari

Optimizarea proceselor de vanzare in industria tehnicii agricole, prin implementarea instrumentelor
avansate de cercetare de piata, reprezintd un factor esential pentru succesul companiilor din acest sec-
tor. Analiza realizatd demonstreaza ca utilizarea tehnologiilor precum Data Mining si Big Data permite o
intelegere mai profunda a comportamentului consumatorilor, identificand preferintele acestora si segmen-
tandu-1i in functie de nevoi si activitati economice. Astfel putem concluziona:

- Segmentarea precisa a pietei: Din analiza clusterelor, se observa ca piata tehnicii agricole este diversifi-
cata in functie de tipul de intreprindere, dimensiunea exploatatiei si preferintele de achizitie. Intreprinderile
individuale (II), persoanele fizice autorizate (PFA), societitile cu rdspundere limitata (SRL) si alte forme
de organizare au nevoi si comportamente de achizitie distincte, ceea ce necesita o adaptare a strategiilor de
vanzare pentru fiecare segment de client. Implementarea cercetarii de piata avansate, precum Data Mining,
a permis identificarea acestor diferente si ajustarea ofertei pentru a satisface cerintele specifice fiecarui
segment.

- Importanta surselor de informare: Sursele de informare traditionale si moderne joaca un rol important
in procesul de decizie de achizitie. Televiziunea, retelele sociale, recomandarile prietenilor si familiei sunt
surse influente pentru fermieri, iar dealerii de utilaje agricole raman o sursa cheie de informare. Aceste date
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sugereaza ca strategiile de vanzare trebuie sa includa o prezenta puternica atat in mediul traditional, cat si
in cel digital, pentru a atinge toate segmentele de piata.

- Preferintele pentru caracteristicile tehnice si design: Preferintele legate de designul utilajelor agricole
(culoare, aspect interior si exterior) au o influentd semnificativa asupra deciziei de cumparare. Un alt aspect
relevant este puterea motorului, unde s-a observat ca exista o cerere echilibrata pentru motoare de putere
variabila (75-250 CP), ceea ce sugereaza necesitatea diversificarii ofertei de produse pentru a acoperi o
gama larga de cerinte ale fermierilor.

- Dotarile si confortul utilajelor: Aproximativ 85% dintre respondenti considerd dotarile care ofera
confort si ambient (cum ar fi climatronicul si sistemele de navigatie) ca fiind esentiale. Aceasta indica o
preferinta clara pentru tehnologia avansatd si confortul in utilizare, ceea ce poate fi un factor decisiv in
cresterea vanzarilor pentru echipamentele premium sau de inalta calitate.

- Influenta dealerilor si a surselor de finantare: Dealerii agricoli joaca un rol central in procesul de van-
zare, oferind nu doar informatii tehnice si consultanta, ci si solutii financiare. Implementarea unor solutii de
finantare flexibile, cum ar fi leasingul si creditele agricole, poate facilita accesul la echipamente moderne,
optimizand astfel procesul de vanzare.

In urma cercetirii realizate, putem trasa urmitoarele recomandari pentru optimizarea proceselor de van-
zare 1n industria tehnicii agricole:

- Extinderea informarii in domeniul finantdrii: este necesara implementarea unei abordari sistemice de
instruire/informare care sa ofere informatii detaliate despre sursele de finantare disponibile, inclusiv gran-
turi, subventii si credite. De asemenea, organizarea seminarelor cu experti din domeniul tehnicii agricole si
consultanti financiari care ar facilita Intelegerea beneficiilor echipamentelor moderne si ar spori capacitatea
fermierilor de a accesa fonduri. Aceste initiative ar contribui la o mai buna utilizare a resurselor financiare
si la optimizarea proceselor de achizitie Tn agricultura.

- Leasing flexibil si creditare optima: Acordarea leasingului flexibil si elaborarea formulelor optime de
creditare, in special pentru clientii care au un numar redus de angajati, poate Imbunatati accesibilitatea la
tehnicd agricold. Aceste metode de finantare vor face achizitiile de echipamente mai usor de gestionat si
accesibile pentru o gama largad de fermieri.

- Diversificarea si personalizarea ofertei: Se recomanda largirea asortimentului de echipamente agricole
cu preturi accesibile, pentru a satisface nevoile variate ale clientilor. De asemenea, formarea unui cluster de
colaborare intre furnizori, companii si clienti poate optimiza lantul de aprovizionare si poate oferi solutii de
plata ulterioara pe baza productiei viitoare.

- Utilizarea instrumentelor de cercetare avansata: Data Mining si alte tehnici moderne de cercetare de
piata ar trebui implementate pentru a intelege mai bine comportamentul clientilor si pentru a personaliza
ofertele. Aceste instrumente ajuta la identificarea nevoilor specifice ale fiecarui segment de piata si la dez-
voltarea unor strategii de vanzare eficiente .

Analiza clusterelor evidentiaza faptul ca succesul in vanzarile de tehnica agricola depinde de o
intelegere profunda a nevoilor specifice fiecarui segment de piatd si de adoptarea unor strategii per-
sonalizate, bazate pe cercetdri de piata avansate. Utilizarea tehnologiilor precum Data Mining pentru
segmentare si adaptare, impreund cu dezvoltarea unor relatii solide cu clientii prin intermediul deale-
rilor si oferirea de solutii financiare avantajoase, este cheia optimizarii proceselor de vanzare in acest
sector.
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