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Abstract: Conform definitiei lui Philip Kotler marketingul este “un proces social si managerial prin care
indivizi sau grupuri de indivizi obtin ceea ce le este necesar si doresc prin crearea, oferirea si schimbul de
produse si servicii o anumitd valoare”, este arta de a vinde. Prin urmare, datorita dezvoltarii intense a ramurii
de comunicatii electronice, diversitatea produselor si serviciilor adiacente acesteia se afla in continud
crestere, ceea ce presupune cd §i concurenta pe piata este mai dura [1].
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1. Aspecte teoretice privind promovirile de marketing

Pentru a tine piept asteptarilor clientilor fideli, a atrage alti consumatori si a obtine profit in crestere, e
necesari folosirea strategiilor de promovare a produselor si serviciilor companiei. in acelasi timp marketologii
trebuie sa tind cont de inovatii, de preferintele fiecarei clase de consumatori si in permanenta sd inoiasca aceste
strategii.

Strategia de marketing — componenta a politicii de marketing - include mijloacele pe care firma urmeaza
sa le utilizeze 1n vederea realizarii obiectivelor de piata pe care si le-a propus, in concordanta cu coordonatele
generale ale politicii de marketing. Strategia de marketing poate fi elaborata in diverse momente si cu diverse
ocazii: in cazul lansarii pe piatd a unui nou produs, odatd cu fundamentarea programelor, planurilor sau
bugetelor firmei etc. Specialistii recomanda elaborarea, la nivelul firmei, a unui set de strategii de marketing,
set care sa includa si strategii de rezerva, pe care firma si le poatd aplica 1n situatiile de criza, in situatiile
neprevazute. In functie de segmentul ciruia i se adreseazi, strategia de marketing poate imbraca forme
concrete: strategie de piata, strategie de produs, strategie promotionala etc [3].

Produsul sau serviciul unei companii este principalul obiectiv de la care porneste cercetarea pentru
elaborarea strategiilor de marketing. Teoria si practica marketingului se bazeaza pe dorintele si satisfacerea
nevoilor clientilor. Pentru a elabora promovari de marketing, un specialist marketolog trebuie sa posede
cunostinte in economie, sociologie si psihologie [2].

2. Tendinte de promovare a afacerilor in domeniul de comunicatii electronice

Pe piata serviciilor de telecomunicatii in Republica Moldova sunt operatori puternici ce concureaza
drastic. Ei oferd servicii de o calitate inalta, standartizate din punct de vedere tehnic si au in centrul politicii de
comunicare marca, deoarece sunt stabiliti pe piatd de mult timp. Celelalte elemente ca oferta, calitatea,
utilitatea pot fi copiate mai devreme sau mai tirziu.

Prin aparitia initial a celor doi operatori de telefonie mobile , in Republica Moldova piata telefoniei
astfel investitii considerabile in sensul aplicérii in practica a celor mai recente solutii de comunicare mobila.
Aceste companii au revolutionat piata telefoniei mobile, fiind primii operatori care au implementat
tehnologiile, la acel moment, ultraperformante GPRS si EDGE. Republica Moldova numarandu-se printre
primele tari ale Europei care dispune de astfel de tehnologii.

In comparative cu S.A.Orange Moldova si Compania S.A. Moldcell, S.A.Moldtelecom a parcurs o
perioadd de perfectionare si evolutie continud, de la un monopol de stat la o companie deschisa pentru
colaborare, de la traditionala telefonie fixa, pana la cele mai avansate servicii. Actualmente, S.A.Moldtelecom
este unica companie care ofera populatiei intreaga gama de servicii de telecomunicatii: telefonie fixa, telefonie
mobila, servicii Internet, transport de date si televiziune digitala. Pe piata telefoniei mobile, S.A. Moldelecom
opereaza reteaua de telefonie mobilda CDMA, UMTS si 4G Unité.

Astfel, sursa primara de succes in cadrul organizatiilor internationale care investesc in economia de
tranzitie reprezinta experienta internationala si relevanta experientei anterioare, prin evaluarea practicilor de
afaceri predominante si preferintelor consumatorilor in pietele gazda. Aceastd experienta reduce riscul care
poate fi perceput de eventuala expansiune suplimentard internationald. Functionand 1n mai multe tari, se
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imbunatateste diversitatea de evenimente la care este expusa o firma, fapt care duce la o bazd de cunoastere
mai extinsa si mai diversd. Ultima este obtinuta prin operatiuni care produc dezvoltarea logisticii, efectuand
expansiunea inteligentei si astfel se adund avantajele regiunii respective. Cu cat este mai asemandtoare o
potentiala piata locala cu alte piete cu care firma deja a colaborat, cu atdt este mai simplu si mai eficient de
efectuat transferul de cunostinte [4].

Nivelul inalt de dezvoltare si al rezultatelor economice inregistrate la momentul actual de intreprinderile
prestatoare de servicii de telefonie mobila si Internet se datoreaza activitatii eficiente a departamentelor de
marketing din cadrul companiilor. Stabilirea corecta a strategiilor de dezvoltare si de promovare a serviciilor
sale plaseaza companiile date in categoria agentilor economici ce obtin profituri imense si o pozitionare de
piatd stabila.

Acele intreprinderi din bugetul carora nu alocd surse financiare pentru promovarea si dezvoltarea
mixului de marketing se afld in situatii de instabilitate, de cautare a noilor perspective de dezvoltare, precum
si ca ne fiind cunoscuti pe piata ce activeaza de catre populatia RM risca pina la final sa se lichideze.

De aceea specialistii recomanda ca s fie folosite toate aspectele traditionale ale mixul de marketing
pentru promovarea produselor si serviciilor unei companii de telecomunicatii sunt:

1. Publicitatea,

2. Promovarea vinzarilor

3. Relatiile publice.

Din majoritatea serviciilor de comunicatii electronice, doar companiile de telefonie mobile pentru prima
data, din momentul lansarii afacerii pe piata, au optat pentru publicitatea de informare a populatiei cu privire
la aparitia unor noi companii specializate (S.A.Orange Moldova si Compania S.A.Moldcell) in prestarea unui
noi serviciu, precum telefonia mobile. S-a observant cad alte companii aparute pe piata serviciilor de
comunicatii electronice nu au optat pentru o astfel de strategie de informare a populatiei (StarNet, Arax). Apoi
aurmat publicitatea de reamintire care trebuie sa fie permanenta pentru a mentine imaginea marcii si fidelitatea
clientilor actuali. De asemenea este necesara o publicitate informative intensa in perioada ofertelor
promotionale.

Promovarea vanzarilor este recomandatd mai ales pe pietele nesaturate. Principalele moduri de
promovare a vanzarilor sunt :

e Reducerile de pret pentru anumite perioade de timp (ex :abonament gratuit in lunile 2,6 si 10 de la
semnarea contractului);

e Posibilitatea achizitionarii unui terminal la un pret subventionat de catre companie In momentul
abonarii, lipsa acestei actiuni de promovare ar inhiba adoptarea inovatiei din cauza costurilor financiare ale
schimbarii terminalului detinut de client pina atunci;

e Oferirea unor avantaje si reducerea clientilor existenti in cazul 1n care acestia conving alte persoane sa
se aboneze ;

e Oferirea unor avantaje superioare fata de oferta promotionald, standard la un moment dat clientilor,
concurentei care ar decide sa se alature operatorului in cauza;

e Acordarea in mod gratuit a unor cartele preplatite celor care se aboneaza.

Relatiile publice joaca de asemenea un rol de baza in mixul de comunicatii al companiilor de
telecomunicatii. Relatiile cu presa, evenimentele organizate, sponsorizarile si celelalte actiuni din cadrul
relatiilor publice au rolul de a Intdri imaginea marcii. Din acest punct de vedere se delimiteaza doar S.A.Orange
Moldova si Compania S.A. Moldcell, mai apoi a inceput si UNITE din cadrul S.A. Moldelecom. Acestea fiind
sponsori la diefrite manifestatii culturale si educationale, precum si prin intermediul fondurilor sociale si de
caritate sustin anumite categorii de populatie vulnerabile. Ca 1n rezultat prin strategia data isi intaresc marca
afacerii sale, se stabilesc mai bine pe piatd atragind mai multi abonati.

In aceasi masura, se acordati o importanta majora contactului cu abonatii prin intermediul Internetului.

O alta tehnica de promovare este Social Media. Deja este cunoscut faptul ca Facebook-ul, YouTube-ul
si alte retele de socializare au invadat viata de zi cu zi a tot mai multor persoane. Fiecare persoana, fizica sau
juridica, are un cont pe cel putin unul din aceste site-uri de socializare. Recomandarile de pagini, pagini de
prezentare, promotii, concursuri, si altele, sunt metode fara cost de a promova o afacere. Aceastd tehnica de
promovare este utilizatd la ora actuala de majoritatea agentilor economici din domeniul de comunicatii
electronice, ceea ce este un avantaj pentru dezvoltarea lor.

In present un WEB site este absolut necesar pentru promovare si informare, dar si pentru oferirea unor
servicii on-line (abonarea in line la anumite servicii suplimentare, transmiterea unor setari necesare
telefonului mobil direct de pe site,etc.). Elementele relevante ale comportamentului consumatorului de servicii,
determinate prin metode statistice, care stau la baza marketingului relational in domeniul comunicatiilor
electronice sunt :
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Numai 4% din clienti fac reclamatii;
Este de 5 ori mai costisitoare atragerea unui client nou decit retinerea unuia existent;
Un client nemultumit va expune experienta sa negativa altor 20 de persoane;

e Un client satisfacut va expune experienta sa doar altor 5 persoane;

¢ 70% din clientii care reclama devin mai loiali daca li se rezolva rapid si in mod adecvat problemele.

De asemenea sunt utilizate de companiile mari din domeniul de comunicatii electronice si alte tendinte
pentru promovarea de marketing, precum:

1.0Optimizarea site-ului pentru activitatea de promovare a serviciilor de TC;

2.Utilizarea elementelor vizuale in campaniile de marketing;

3.Cresterea investitiilor;

4.Personalizarea promovarii, adica oferirea clientilor servicii in conformitate cu preferintele si nevoile
sale, crearea de retele de grup, interne ce au cerinte comune.

Deci, o strategie de marketing este esentiala n succesul unei afaceri, fie ea mica, medie sau mare,
indifferent de domeniul specializarii acesteea. Este important ca promovarea, mai ales in domeniul de
comunicatii electronice, sa fie creative si cit mai atractiva pentru toate categoriile de potentiali client sau
parteneri.

Concluzii

Piata telefoniei mobile In RM reprezintd un sector economic bine stabilit, favorabil pentru diferite
investitii cu o evolutie in timp care a permis extinderea a trei companii mari $i care sau dezvoltat Intr-un timp
record. S.A.Orange Moldova, S.A.Moldcell si S.A.Moltelecom au continuat sa-si protejeze fiecare pozitia pe
pita aplicind diferite strategii de marketing acsate pe cerintele consumatorilor.

S.A.Orange Moldova si S.A.Moldcell au reusit sa obtind o crestere remarcabila a numarului de abonati
si loialitatea acestora, ceea ce le-a permis stabilirea tarifelor mai mari comparativ cu Moltelecom.
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