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CUVÂNT ÎNAINTE
Compania RQM Certification din Timișoara, furnizor de formare profesională vine 
în sprijinul tuturor microîntreprinderilor și IMM-urilor din România care activează 
în domeniile securității private și/sau apărării împotriva incendiilor, dar fără a se 
limita la acestea, cu un nou proiect, „Suport pentru afaceri în România”.
În cadrul acestui proiect oferim toate informațiile relevante atât pentru 
antreprenorii aflați la început de drum cât și pentru companiile nou înființate sau 
deja funcționale pentru ca acestea să aibă succes în România și oriunde, acestea, 
decid să-și desfășoare activitățile profesionale.
RQM Certification, ca furnizor de formare profesională, a demonstrat că prin tot 
ceea ce face pune nevoile clienților săi pe primul loc. Participanții la toate 
programele de formare profesionale sunt instruiți și ajutați să obțină competențele 
profesionale specifice ocupațiilor la care participă și sunt sprijiniți în permanență 
atât pe parcursul desfășurării programelor de formare cât și după finalizarea 
acestora prin grupurile profesionale. 
Ne dorim ca proiectul „Suport pentru afaceri în România” să devină un punct de 
întâlnire, nu numai pentru membrii acestei comunități dar și pentru toți cei care nu 
găsesc sprijin în alte părți și mai ales nu au niciun sprijin real din partea 
autorităților, sau al așa ziselor „instrumente” utilizate de acestea, multe dintre ele 
fiind, doar frumos prezentate dar complet inutile în viața reală.
Viziunea noastră este ca proiectul "Suport pentru afaceri în România" să fie prima 
Dumneavoastră opțiune atunci când aveți întrebări legate de începerea, conducerea 
sau dezvoltarea unei afaceri din domeniile securității private și/sau apărării 
împotriva incendiilor în România. 
Eu personal, îmi doresc ca informațiile prezentate să vă fie utile. Vă doresc o 
lectură plăcută și mult succes în toate eforturile dumneavoastră de marketing!

Inițiator și autor,
ION IORDACHE, Ec.
Training & Development Manager, RQM Certification
Consultant de Securitate, iQuality Services

PRECIZĂRI IMPORTANTE!
Deși autorul a acordat toată atenția elaborării acestui Ghid, nu poate fi făcut răspunzător pentru eventualele erori,
inclusiv cele cauzate de neglijență. Autorul nu garantează și nu acceptă nicio responsabilitate legală care decurge din,
sau în legătură cu acuratețea, fiabilitatea, actualitatea, corectitudinea sau caracterul complet al informațiilor
conținute în acest ghid. Dacă, căutați sfaturi cu privire la cerințele dvs. specifice de marketing, autorul poate acorda
consultanță pe bază de contract. Sprijinim și încurajăm diseminarea și schimbul de informații realizând o cercetare 
rezonabilă pentru a identifica materialele deținute de terți utilizate în informarea din cadrul acestui ghid; referințele 
utilizate, și alte surse de informare sunt prezentate în Bibliografie.



PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI ÎN ROMÂNIA
GHID ILUSTRAT – Marketing pentru Microîntreprinderi și IMM - uri

CUPRINS:

Introducere ..................... 05 

Capitolul I ......................... 06 
Marketing pentru afaceri

Capitolul II ...................... 12 
Identificarea pieței țintă

Capitolul III .................... 16 
Cercetarea pieței

Capitolul IV ...................... 25 
Elaborarea planului de marketing

Capitolul V ........................ 37   
Promovarea afacerii

Capitolul VI ...................... 44 
Tendințe în marketing

Bibliografie .................... 47 



05PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI ÎN ROMÂNIA
GHID ILUSTRAT – Marketing pentru Microîntreprinderi și IMM - uri

Introducere
Vă mulțumesc că ați ales să citiți acest ghid, „Marketing pentru Microîntreprinderi și 
IMM-uri”, unul din ghidurile proiectului inițiat de RQM Certification, "SUPORT 
PENTRU AFACERI ÎN ROMÂNIA". 
Prin acest ghid mi-am propus să ofer o informare corectă oricui dorește să înțeleagă mai 
bine principiile de bază ale marketingului și cum pot fi aplicate acestea într-o varietate 
de contexte de afaceri cu exemple de aplicabilitate și studii de caz pentru companiile de 
securitate.
CAPITOLUL I. MARKETING PENTRU AFACERI - Acest capitol subliniază importanța 
marketingului pentru afaceri, explicând cum acesta poate ajuta la creșterea vizibilității, 
la construirea unei relații de încredere cu clienții și la înțelegerea pieței. De asemenea, 
vă prezint importanța diferențierii de concurență și rolul esențial al marketingului în 
acest proces.
CAPITOLUL II. IDENTIFICAREA PIEȚEI ȚINTĂ - Acest capitol se concentrează pe 
identificarea pieței țintă, subliniind importanța înțelegerii nevoilor și dorințelor clienților 
pentru a putea oferi produse și servicii care să răspundă acestor cerințe.
CAPITOLUL III. CERCETAREA PIEȚEI - Aici, vă prezint importanța cercetării pieței și a 
studiului concurenților cu sublinierea faptului că înțelegerea comportamentului 
clienților, a nevoilor lor și a concurenței de pe piață vă poate ajuta la adaptarea 
serviciilor și a mesajelor de marketing pentru a se potrivi mai bine cu cerințele pieței.
CAPITOLUL IV. ELABORAREA PLANULUI DE MARKETING - Acest capitol subliniază 
importanța unui plan de marketing bine gândit. Veți vedea cum un astfel de plan poate 
contribui semnificativ la creșterea și succesul afacerii, cu condiția ca strategiile de 
marketing să fie bine aliniate cu obiectivele afacerii și cu nevoile și preferințele clienților.
CAPITOLUL V. PROMOVAREA AFACERII - Informațiile din acest capitol se concentrează 
pe beneficiile publicității și pe diferitele tipuri de publicitate care pot fi utilizate pentru a 
promova o afacere. Se discută despre publicitatea digitală, precum și despre obligațiile 
legale în materie de publicitate.
CAPITOLUL VI. TENDINȚE ÎN MARKETING - În acest ultim capitol vă prezint tendințele 
actuale în marketing, cum ar fi personalizarea datelor, gestionarea așteptărilor digitale, 
marketingul prin influenceri, experiența omnicanal și marketingul bazat pe Inteligența 
Artificială. Se subliniază faptul că aceste tendințe oferă noi modalități prin care 
companiile pot interacționa cu clienții și pot crește vizibilitatea și relevanța pe piață.
În concluzie, acest ghid este o resursă, sper eu, valoroasă pentru oricine dorește să 
înțeleagă mai bine principiile de bază ale marketingului și cum acestea pot fi aplicate 
într-o varietate de contexte de afaceri. Fie că sunteți un antreprenor la început de drum 
sau un manager cu experiență, veți găsi sfaturi și strategii utile care vă pot ajuta să vă 
îmbunătățiți abordarea de marketing și să vă creșteți afacerea.
Notă! Numele companiilor, cu excepția RQM Cert și iQuality Services, utilizate în 
exemplele și studiile de caz sunt fictive iar orice asemănare cu companii sau cazuri 
reale este doar o pură coincidență.

Ion Iordache
*Image by vectorjuice on Freepik
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Capitolul I
În acest capitol:

Marketingul pentru 
afaceri

• Ce este marketingul
• Beneficiile marketingului
• Practici comerciale înșelătoare și agresive

Marketingul vă poate ajuta afacerea să ajungă la clienții țintă și să vă crească 
profitul. 

Există numeroase moduri de a defini marketingul. 
În general, acesta presupune eforturi care sprijină 
dezvoltarea companiei și a mărcii dumneavoastră, 
recunoașterea și înțelegerea pieței dumneavoastră 
țintă pentru a oferi bunuri și servicii care să 
satisfacă dorințele clienților pe care-i aveți sau a 
celor potențiali. Deși marketingul implică o 
cercetare și o planificare atentă cu eforturi 
considerabile, cheltuirea timpului și a banilor 
acum, va da roade mai târziu.
Marketingul reprezintă nu doar o parte 
fundamentală a oricărei afaceri, dar este și o 
știință și artă complexă, un instrument esențial 
prin care o companie poate să-și realizeze 
obiectivele. În termeni simpli, marketingul este 
procesul prin care o companie identifică, atrage și 
menține clienții.
Marketingul începe cu identificarea nevoilor și 
dorințelor clienților țintă. Înainte de a vinde un 
produs sau un serviciu, este esențial să înțelegeți 
cine sunt clienții potențiali, ce valori căută și cum 
se pot îndeplini aceste nevoi prin ofertele Dvs.
Să luăm, de exemplu, o companie de securitate. 
Aceasta ar trebui să identifice dacă clienții săi sunt 
corporații care au nevoie de servicii de securitate 
24/7, proprietari de case care caută sisteme de 
alarmă eficiente sau organizații care necesită 
consultanță în securitate cibernetică.

Marketingul explicat O dată ce nevoile sunt identificate, următorul pas 
este crearea unui mix de marketing eficient, 
cunoscut și sub numele de 5P: Produs, Preț, 
Promovare, Plasare și Persoane.
1. Produs: Este ceea ce vindeți. Pentru 

compania de securitate, produsele ar putea 
fi sisteme de securitate fizică, servicii de 
pază sau soluții de securitate cibernetică.

2. Preț: Este suma pe care o percepeți pentru 
produs. Ar trebui să reflecte valoarea 
percepută a produsului, dar și să fie și 
competitiv pe piață.

3. Promovare: Aceasta include toate tehnicile 
de comunicare utilizate pentru a informa 
clienții despre produs și poate include 
publicitatea, relațiile publice, social media, 
email marketing, etc.

4. Plasare: Se referă la modul în care produsul 
ajunge la clienți. Pentru o companie de 
securitate, aceasta ar putea însemna vânzări 
directe, parteneriate cu alte companii sau 
vânzări online.

5. Persoane: Se referă la Dvs., la personalul și la 
clienții Dvs., la serviciile pentru clienți, 
precum și la comunicarea și formarea 
personalului pe care-l aveți.

O strategie de marketing eficientă este aceea care 
echilibrează toate aceste elemente pentru a atinge 
cele mai bune rezultate. 

De exemplu, dacă o companie de securitate lansează un nou sistem de alarmă pentru case, aceasta ar 
trebui să dezvolte un produs care să răspundă nevoilor clienților, să-l prețuiască competitiv, să-l distribuie 
în locurile unde clienții pot să-l cumpere ușor și să folosească metode de promovare adecvate pentru a-i 
informa pe clienți despre produs.
În concluzie, marketingul este un proces complex, dar esențial pentru succesul oricărei afaceri, fie că 
este vorba de o microîntreprindere, un IMM sau o corporație mare. Prin înțelegerea și aplicarea corectă 
a principiilor de marketing, companiile pot să-și îmbunătățească performanța și să-și atingă obiectivele.
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Beneficiile marketingului

Marketingul este un aspect esențial al oricărei afaceri, mare sau mică, și joacă un rol central în 
succesul și creșterea acestora. În lumea afacerilor, marketingul nu este doar un vehicul pentru a 
vă face cunoscută compania, ci este o strategie holistică pentru a vă înțelege, atinge și satisface 
clienții. O companie de securitate, de exemplu, poate beneficia enorm de pe urma unei strategii 
de marketing bine gândite. Iată câteva dintre beneficiile pe care marketingul le poate aduce 
acestei afaceri.

Primul și cel mai evident beneficiu al 
marketingului este creșterea vizibilității. O 
strategie de marketing eficientă poate crește 
gradul de conștientizare a brandului Dvs., 
ajutându-vă să vă extindeți baza de clienți. De 
exemplu, o companie de securitate poate 
folosi marketingul digital pentru a-și extinde 
prezența online, atingând astfel un public mai 
larg și mai divers. Rețelele sociale, conținutul 
de blog, optimizarea motoarelor de căutare 
(SEO) și publicitatea plătită pot fi utilizate 
pentru a face compania mai vizibilă pentru 
potențiali clienți.
În al doilea rând, marketingul ajută la crearea 
unei legături puternice cu clienții. Prin 
comunicarea regulată și furnizarea de valoare 
prin conținut informativ și relevanta, puteți 
construi o relație de încredere cu clienții dvs. 
Aceasta este deosebit de importantă pentru o 
companie de securitate, deoarece încrederea 
este un factor cheie în decizia de a alege un 
furnizor de servicii de securitate. O strategie 
de marketing care include bloguri despre 
siguranța la domiciliu, sfaturi pentru 
prevenirea furturilor sau informații despre 
ultimele tehnologii de securitate poate ajuta 
la consolidarea acestei încrederi.
Un alt beneficiu esențial al marketingului 
este înțelegerea pieței. Prin cercetarea de 
marketing, o companie de securitate poate 
colecta date valoroase despre 
comportamentul clienților, nevoile lor de 
securitate, preferințele lor și concurența din 
piață. Aceste informații pot fi folosite pentru a 
adapta serviciile, prețurile și mesajele de 
marketing pentru a se potrivi mai bine cu 
cerințele pieței. 

Marketingul poate, de asemenea, ajuta la 
diferențierea companiei dvs. de concurenții 
dvs. Prin crearea unei imagini de brand 
puternice și prin comunicarea eficientă a 
valorilor și avantajelor unice ale companiei 
Dvs., vă puteți poziționa ca lider în domeniul 
securității. De exemplu, dacă compania Dvs. 
se specializează în sisteme de securitate eco-
friendly sau în tehnologii de securitate de 
ultimă oră, marketingul poate ajuta la 
evidențierea acestor aspecte și la atragerea 
clienților care valorizează aceste caracteristici.

În concluzie, marketingul aduce numeroase 
beneficii companiilor de securitate. Prin 
creșterea vizibilității, construirea încrederii cu 
clienții, înțelegerea pieței și diferențierea față 
de concurență, o strategie de marketing bine 
gândită poate contribui semnificativ la 
creșterea și succesul afacerii dvs. 
Cu toate acestea, cheia este să vă asigurați că 
strategiile de marketing pe care le utilizați sunt 
bine aliniate cu obiectivele afacerii Dvs. și cu 
nevoile și preferințele clienților.

*Image by pch.vector on Freepik
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Unul dintre principalele beneficii ale marketingului pentru VisonSecurity a fost creșterea 
vizibilității companiei. Prin utilizarea marketingului digital, VisonSecurity a reușit să își extindă 
prezența online și să atingă un public mai larg. Au folosit platforme sociale precum Facebook și 
Instagram pentru a promova serviciile lor, blogurile pentru a împărtăși informații utile și SEO 
pentru a îmbunătăți clasamentul lor în motoarele de căutare. Această strategie de marketing a 
condus la o creștere a gradului de conștientizare a mărcii și a atrăgerea unui număr mai mare de 
clienți potențiali.
În plus, prin furnizarea de conținut relevant și valoros, VisonSecurity a reușit să construiască o 
relație de încredere cu clienții săi. Blogurile lor despre siguranța la domiciliu, sfaturile pentru 
prevenirea furturilor și informațiile despre cele mai noi tehnologii de securitate au fost foarte 
apreciate de clienți. Această strategie de marketing a permis companiei să se poziționeze ca un 
expert în domeniul securității, consolidând încrederea clienților și încurajându-i să aleagă 
VisonSecurity pentru nevoile lor de securitate.
Un alt beneficiu al marketingului pentru VisonSecurity a fost posibilitatea de a înțelege mai 
bine piața. Prin cercetarea de marketing, au colectat date valoroase despre comportamentul 
clienților, nevoile lor de securitate și preferințele lor. Aceste informații au ajutat compania să își 
adapteze serviciile și mesajele de marketing pentru a se potrivi mai bine cu cerințele pieței.
În cele din urmă, marketingul a ajutat VisonSecurity să se diferențieze de concurenții săi.
Compania s-a poziționat ca un lider în domeniul securității, accentuând calitatea superioară a 
serviciilor sale, experiența vastă și angajamentul pentru satisfacția clienților. Această imagine 
puternică de brand, susținută de o strategie de marketing eficientă, a ajutat compania să atragă 
clienți noi și să își păstreze clienții existenți.
În concluzie, marketingul a adus beneficii semnificative pentru VisonSecurity. Creșterea 
vizibilității, construirea încrederii cu clienții, înțelegerea pieței și diferențierea față de 
concurență - toate acestea au contribuit la creșterea și succesul VisonSecurity. Aceste rezultate 
subliniază importanța strategiilor de marketing bine gândite și implementate pentru orice 
afacere. 

Studiu de caz:

VisonSecurity este o 
companie specializată în 
proiectarea, instalarea și 
întreținerea sistemelor de 
alarmare la efracție, 
supraveghere video și 
controlul accesului.
Marketingul a jucat un rol 
esențial în creșterea și 
dezvoltarea acestei 
companii, aducând mai 
multe beneficii 
semnificative.

*Image by Freepik
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Practici comerciale înșelătoare și 
agresive

*Image by macrovector on Freepik

Conform legislației UE, "când promovează, 
vând sau furnizează produse, companiile 
trebuie să vă ofere informații clare, care să vă 
permită să faceți cumpărături în cunoștință de 
cauză. Acestea trebuie să furnizeze toate 
detaliile obligatorii „într-un mod clar și ușor de 
înțeles” și într-un „limbaj simplu și inteligibil”. 
Dacă nu reușesc să vă ofere aceste informații, 
acțiunile lor ar putea fi considerate neloiale. 
Aveți dreptul de a cere despăgubiri dacă 
sunteți tratat necorespunzător."
Practici înșelătoare și agresive - Consumatorii 
europeni beneficiază de protecție împotriva a 
două categorii principale de practici 
comerciale neloiale:
1. practicile înșelătoare, care se manifestă 

prin acțiune directă (furnizarea de 
informații false) sau omisiune 
(nefurnizarea unor informații 
importante) și

2. practicile agresive, al căror scop este să 
vă constrângă să cumpărați.

Anumite practici comerciale sunt interzise în 
toate circumstanțele. Iată câteva din cele mai 
frecvente:
Publicitatea-capcană - Comercianții nu au voie 
să promoveze produse/ servicii la un preț 
foarte mic dacă stocul disponibil este 
insuficient. Ei trebuie să le spună 
consumatorilor câte articole sunt disponibile și 
cât timp rămâne valabilă oferta.

Studiu de caz: VideoGuard, o companie de 
securitate, a lansat o campanie publicitară 
agresivă pentru un  sistem de supraveghere 
video compus din 4 camere de exterior și un 
DVR plus serviciul de instalare și punere în 
funcțiune, cu prețul de 950 lei, o ofertă 
incredibilă comparativ cu prețul obișnuit de 
1450 lei, doar pentru sistemul de 
supraveghere video specificat în oferta 
furnizorilor de echipamente naționali. 
Sloganul campaniei a fost "Securitatea nu are 
preț, dar noi îl oferim la cel mai mic cost".
Cristian, proprietarul unui mic magazin local, 
a fost încântat de oferta atractivă și a încercat 
să profite de aceasta, dorind să își protejeze 
mai bine afacerea. Cu toate acestea, când a 
contactat VideoGuard pentru a comanda 
sistemul video, a fost informat că oferta 
specială nu mai este disponibilă. Asistentul 
de vânzări i-a explicat că doar zece pachete 
au fost disponibile la prețul de 950 lei, iar 
acestea au fost deja vândute.
Nemulțumit de răspunsul primit și simțindu-
se înșelat, Cristian a depus o plângere la 
Autoritatea Națională pentru Protecția 
Consumatorilor (ANPC), argumentând că 
VideoGuard a folosit o strategie de 
publicitate capcană. El a subliniat că în 
reclamă nu a fost menționat faptul că 
numărul sistemelor de supraveghere video la 
prețul de 950 lei este limitat.
ANPC a investigat cazul și a concluzionat că 
VideoGuard a încălcat normele privind 
practicile comerciale corecte, deoarece nu a 
furnizat informații suficiente despre numărul 
limitat de sisteme de supraveghere video 
disponibile la prețul de 950 lei. Compania a 
fost obligată să își retragă campania 
publicitară și să plătească o amendă 
semnificativă. 
În plus, iar acest lucru este și mai grav, 
incidentul a atras o reacție negativă din 
partea publicului, afectând reputația 
companiei VideoGuard pe termen lung. 
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Ierarhizarea netransparentă a rezultatelor 
căutării - Normele UE impun ca site-urile 
să indice în mod clar când un rezultat al 
căutării este sponsorizat sau devine mai 
vizibil ca urmare a publicității plătite (cu o 
etichetă precum „Sponsored” sau „Ad”). 
Piețele online sunt obligate să dezvăluie 
avantajele acordate produselor 
sponsorizate în ierarhie și să vă explice 
parametrii pe care se bazează 
ierarhizarea. 
Pentru a găsi opțiuni imparțiale, de obicei 
trebuie să treceți peste prima pagină a 
rezultatelor căutării. 

False oferte „gratuite” - Comercianții trebuie să comunice prețul real al bunurilor și serviciilor pe 
care le oferă. Nu au voie să pretindă că oferă anumite servicii adiționale gratuite, atâta timp cât 
serviciile respective sunt deja incluse în prețul normal.

Studiu de caz: Compania de securitate "Guardian Secure" a lansat o campanie publicitară 
promovând o ofertă specială pentru clienții noi: "Cumpărați un sistem de alarmă și primiți 
instalare gratuită!" Mihai, în căutarea unui sistem de securitate pentru casa sa, a fost atras de 
această ofertă și a decis să cumpere sistemul.
Însă, după ce a analizat cu atenție contractul și a comparat prețurile cu cele ale altor companii, 
Mihai a realizat că prețul sistemului de alarmă de la "Guardian Secure" era semnificativ mai 
mare decât cel al competitorilor, care includeau în mod standard costul instalării. Mihai a 
constatat, în esență, că "instalarea gratuită" era, de fapt, inclusă în prețul sistemului de alarmă 
și a depus o plângere la Autoritatea Națională pentru Protecția Consumatorilor, argumentând că 
oferta "gratuită" era, de fapt, falsă. După o investigație, autoritatea a confirmat reclamația și a 
sancționat "Guardian Secure" pentru practici comerciale înșelătoare. 

Publicitate ascunsă în materiale informative (reportaje publicitare) - Aveți dreptul de a fi 
informat dacă un articol din ziar sau un program de radio ori de televiziune a fost sponsorizat de 
o companie interesată să își promoveze propriile produse. Acest lucru trebuie clarificat prin 
imagini, cuvinte sau sunet.

Studiu de caz: Compania de securitate "SafeHome" a fost subiectul unui articol într-un ziar local, 
discutând despre creșterea nevoii de sisteme de securitate în oraș. Articolul includea o descriere 
detaliată a serviciilor oferite de "SafeHome", laudând calitatea și fiabilitatea sistemelor lor de 
securitate. Andrei, un cititor al ziarului, a fost impresionat de articol și a contactat "SafeHome" 
pentru a instala un sistem de securitate însă a aflat că "SafeHome" a sponsorizat articolul, fapt 
care nu a fost clar menționat în materialul respectiv.
Simțindu-se manipulat, Andrei a depus o plângere la Autoritatea Națională pentru Protecția 
Consumatorilor, care a confirmat că "SafeHome" a încălcat normele de publicitate etică. 
Compania a primit un avertisment și a fost obligată să asigure transparența în cazul tuturor 
materialelor publicitare viitoare.
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Recenzii false - În conformitate cu normele UE, 
comercianții/prestatorii de servicii care publică 
recenzii trebuie să se asigure că acestea au fost 
trimise de clienți reali, care au achiziționat 
produsul sau serviciul în cauză. 
Aceste norme le interzic în mod explicit 
comercianților/prestatorilor de servicii să modifice 
recenziile clienților și notele acordate de aceștia 
produselor sau serviciilor lor. În mod similar, 
comercianților/prestatorilor de servicii li se 
interzice să plătească diverse persoane ca să scrie 
recenzii false sau recomandări, inclusiv ca să dea 
„like-uri” sau să valideze în alt mod postările de pe 
platformele sociale. 
Comercianții/prestatorii de servicii pot prezenta 
recenziile consumatorilor ca atare numai dacă au 
depus eforturi rezonabile și proporționale pentru a 
verifica originea și autenticitatea recenziilor.
False oferte de premii și cadouri - Comercianții nu 
au voie să facă publicitate la premii sau cadouri 
„gratuite” și apoi să vă ceară să plătiți pentru a le 
obține. 
Dacă primiți o scrisoare sau un e-mail care spune 
„Felicitări, ați câștigat un premiu!”, vă 
recomandăm să o tratați cu precauție, pentru că v-
ați putea afla în fața unei practici comerciale 
neloiale.

False avantaje „speciale” -
Comercianții nu au dreptul să 
pretindă că vă acordă drepturi 
speciale, atâta timp cât 
beneficiați de acestea în baza 
legii.

Studiu de caz: Compania de securitate 
"SafeGuard" a organizat o campanie publicitară în 
care promitea o tabletă gratuită fiecărui client 
care contracta un serviciu de instalare a sistemelor 
de securitate. Sloganul campaniei era: "Siguranță 
și tehnologie la pachet! Primiți o tabletă gratuită 
cu fiecare instalare!"
Intrigat de ofertă, Ion a contractat serviciile 
companiei. Însă, după ce sistemul de securitate a 
fost instalat, nu a primit tableta promisă. 
Contactând compania, a fost informat că trebuie 
să plătească taxe suplimentare pentru 
"manipulare și livrare" pentru a primi tableta.
Simțindu-se înșelat, Ion a depus o plângere la 
Autoritatea Națională pentru Protecția 
Consumatorilor, arătând că oferta de "cadou 
gratuit" era înșelătoare. Autoritatea a investigat 
cazul și a constatat că "SafeGuard" a încălcat 
reglementările, impunând companiei sancțiuni și 
obligând-o să clarifice termenii promoției.

Studiu de caz: Andrei din Timișoara s-a hotărât să 
cumpere un Kit videointerfon WiFi de pe internet 
și a ales un magazin online care promova o ofertă 
specială, potrivit căreia clienții beneficiau de o 
garanție de 2 ani, care le permitea să solicite 
repararea sau înlocuirea produsului, dacă acesta 
se dovedea a fi defect sau necorespunzător.
Andrei era convins că beneficiază de o ofertă 
specială însă, în realitate, garanția de 2 ani este o 
obligație care îi revine comerciantului prin lege. 
Mulți comercianți sau producători oferă propriile 
garanții comerciale, care acoperă repararea 
produsului și a căror durată poate fi, de exemplu, 
de 1, 3 sau 5 ani. Acestea pot fi gratuite sau se pot 
achiziționa opțional, dar nu înlocuiesc, în niciun 
caz, garanția minimă de 2 ani, care vi se cuvine în 
baza legii.
Andrei  s-a adresat comerciantului, iar acesta a 
admis că a făcut o eroare și a acceptat să-i ofere o 
garanție adițională de 1 an.

Falsa utilizare a ofertelor limitate - Unii 
comercianți vă spun că o anumită ofertă rămâne 
valabilă pe o perioadă limitată când, de fapt, 
aceasta este valabilă pentru mai mult timp. Nu 
este corect să se pretindă, în mod fals, că o ofertă 
este limitată în timp.

Studiu de caz: Compania de securitate 
"SecurFast" a lansat o ofertă "limitată" pentru 
serviciile sale de instalare a sistemelor de 
securitate. Oferta, care promitea o reducere de 
30% pentru instalările efectuate în următoarele 7 
zile, era promovată ca "o oportunitate unică de 
economisire". Motivat de această ofertă aparent 
limitată, Andrei, proprietarul unui mic magazin a 
decis să contracteze serviciile "SecurFast", 
renunțând la a face o comparație detaliată cu 
alte companii. După cele 7 zile, Vasile a observat 
însă că oferta "SecurFast" nu expirase, ci era în 
continuare disponibilă.
Considerând că a fost înșelat, Vasile a depus o 
plângere la Autoritatea Națională pentru 
Protecția Consumatorilor. După o investigație, 
aceasta a confirmat că "SecurFast" a utilizat în 
mod abuziv strategia de a prezenta ofertele ca 
fiind limitate în timp, iar compania a fost 
sancționată conform legii. 

Oferte insistente și nedorite - În baza legislației 
UE, companiile nu au voie să se folosească de 
telefon, fax, e-mail sau alte mijloace de vânzare la 
distanță pentru a vă prezenta, în mod insistent, 
oferte pe care nu le doriți.
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Capitolul II
În acest capitol:

Identificarea 
pieței țintă

• Ce este o piață țintă
• De ce să ai o piață țintă

Identificarea și înțelegerea clienților dumneavoastră este o componentă 
esențială a oricărei strategii de afaceri și de marketing. 

Deoarece nu toată lumea este un posibil cumpărător, este esențial să vă stabiliți piața țintă încă de la
început. În acest capitol veți afla cum să efectuați o analiză a pieței și cum să vă stabiliți segmentele de
consumatori.

Ce este o piață țintă?
O piață țintă este, în esență, un grup specific de 
consumatori cărora le este adresat un anumit 
produs sau serviciu. A identifica și a înțelege 
corect piața țintă este un pas fundamental în 
dezvoltarea oricărei afaceri.

Să luăm ca exemplu o companie care oferă 
servicii de instalare și punere în funcțiune a 
sistemelor de control al accesului. Aceasta 
companie nu va oferi serviciile sale la întâmplare, 
tuturor indivizilor sau organizațiilor. În schimb, își 
va concentra eforturile de marketing și vânzări 
către acele grupuri care au cel mai probabil nevoie 
de astfel de servicii. Acest grup constituie piața 
țintă.

Definirea pieței țintă pentru această companie ar 
putea implica mai multe considerente. 
Compania ar putea dori să se concentreze pe 
organizații comerciale de o anumită dimensiune 
sau în anumite industrii, care au nevoie de sisteme 
de control al accesului pentru a-și securiza spațiile 
de lucru. Acest lucru ar putea include clădiri de 
birouri, spitale, școli, magazine, fabrici și așa mai 
departe. În funcție de profilul de afaceri și de 
experiența anterioară, compania ar putea alege să 
se axeze pe anumite segmente în detrimentul 
altora. Segmentele în acest context ar putea fi 
grupate în funcție de diferite criterii. Pot fi luate în 
considerare aspecte cum ar fi dimensiunea 
organizației (numărul de angajați sau cifra de 
afaceri), industria în care activează, locația 
geografică, nivelul de securitate necesar și chiar 
cultura organizațională.

Toate aceste elemente ajută la definirea mai 
clară a pieței țintă.
Compania va trebui, de asemenea, să înțeleagă 
nevoile și dorințele specifice ale pieței țintă. 
De exemplu, unele organizații ar putea dori un 
sistem de control al accesului care să permită 
accesul la distanță sau care să poată fi integrat cu 
alte sisteme, cum ar fi cele de supraveghere video. 
Altele ar putea dori o soluție de securitate robustă 
care să poată gestiona un număr mare de 
utilizatori sau care să poată fi ușor de administrat 
de către personalul intern. Toate aceste preferințe 
ar trebui luate în considerare atunci când 
compania își dezvoltă produsele și serviciile și când 
își creează strategiile de marketing.
După identificarea pieței țintă, compania va putea 
direcționa mai eficient resursele sale pentru a 
atinge această piață. Aceasta ar putea include 
dezvoltarea unei strategii de marketing care să se 
adreseze direct nevoilor și dorințelor clienților 
potențiali, formarea personalului de vânzări 
pentru a fi mai eficace în abordarea acestei piețe și 
chiar adaptarea produselor sau serviciilor pentru a 
satisface mai bine nevoile pieței țintă.
Rezumând, o piață țintă reprezintă grupul specific 
de clienți către care o companie își direcționează 
eforturile de marketing și vânzări. 
Pentru o companie care oferă servicii de instalare 
și punere în funcțiune a sistemelor de control al 
accesului, piața țintă ar putea include organizații 
de anumite dimensiuni sau din anumite industrii 
care au nevoie de astfel de servicii. Definirea 
corectă a pieței țintă este esențială pentru 
succesul oricărei afaceri. 



13PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI ÎN ROMÂNIA
GHID ILUSTRAT – Marketing pentru Microîntreprinderi și IMM - uri

În primul rând, o abordare de acest gen permite 
eficientizarea resurselor 

De ce să ai o piață țintă?

Pentru ca afacerea dumneavoastră să prospere, 
trebuie să știți cine este clientul Dvs. Cunoașterea 
clienților vă va ajuta să vă orientați către clienții 
care sunt dispuși să plătească pentru produsul sau 
serviciul pe care-l oferiți. Aceasta este o 
modalitate mult mai eficientă și mai accesibilă de a 
ajunge la clienți și de a genera afaceri. Veți irosi 
resurse dacă vizați prea larg sau dacă aflați prea 
târziu că nu există suficienți clienți pentru produsul 
sau serviciul Dvs. 

Prin înțelegerea pieței, vă puteți promova 
produsul sau serviciul mai eficient către grupul de 
clienți potrivit. Veți ști, de exemplu:
• unde se află aceștia;
• ce canale media folosesc;
• care sunt obiceiurile lor de cumpărare;
• cum să vă adaptați marketingul pentru a-i 

motiva să vă cumpere produsul sau serviciul.
Identificarea și înțelegerea unei piețe țintă este o 
componentă esențială a strategiei de afaceri 
pentru orice companie, inclusiv pentru o firmă 
care se ocupă cu instalarea și întreținerea 
sistemelor și instalațiilor de semnalizare, alarmare 
și alertare în caz de incendiu. 
Există mai multe motive pentru care este 
important să avem o piață țintă definită, dar vă 
prezint doar două dintre acestea.

Orice companie, indiferent de mărimea ei, 
dispune de resurse limitate. Dacă aceste resurse 
sunt direcționate în mod arbitrar sau necalculat, 
există riscul ca ele să fie consumate fără a genera 
un profit semnificativ. 
Prin focalizarea pe o piață țintă, firma își poate 
orienta mai bine eforturile și resursele către acei 
clienți care sunt cel mai probabil să aibă nevoie de 
produsele sau serviciile sale și care sunt dispuși să 
plătească pentru acestea.
Luând exemplul companiei de instalații anti-
incendiu, aceasta ar putea să-și concentreze 
eforturile către organizații de o anumită 
dimensiune sau care activează în domenii în care 
reglementările legate de siguranță impun sisteme 
de protecție împotriva incendiilor. 

Astfel, compania ar putea să-și direcționeze 
activitățile de marketing către companii de 
construcții, firme care gestionează clădiri 
comerciale sau rezidențiale de mari dimensiuni, 
instituții publice sau private cu un număr mare de 
angajați etc. 

În al doilea rând, cunoașterea pieței țintă permite 
adaptarea strategiei de marketing pentru a 
răspunde mai bine nevoilor și așteptărilor 

acesteia 

Înțelegerea comportamentului de cumpărare al 
clienților potențiali, a obiceiurilor și preferințelor 
lor, a canalelor media pe care le folosesc, poate 
permite companiei să creeze mesaje publicitare 
mai convingătoare și să aleagă cele mai eficiente 
canale de comunicare.
De exemplu, dacă firma de instalații anti-incendiu 
descoperă că majoritatea clienților săi potențiali 
sunt foarte preocupați de siguranța angajaților și 
de conformitatea cu reglementările legale, aceasta 
poate să-și axeze comunicarea în jurul acestor 
teme. 
De asemenea, dacă descoperă că acești clienți 
sunt mai receptivi la anumite canale media - de 
exemplu, publicitatea online pe platformele de 
socializare, site-uri de specialitate sau e-mail -
firma poate să-și concentreze eforturile de 
promovare pe aceste canale. 
În concluzie, o piață țintă nu este doar o etichetă 
pe care o firmă o aplică unui grup de clienți 
potențiali.
Este un instrument strategic care ajută firma să-și 
direcționeze mai eficient resursele, să-și adapteze 
produsele, serviciile și comunicarea la nevoile și 
așteptările acestui grup și, în final, să-și crească 
șansele de succes pe piață.
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Efectuați cercetări de piață. Pentru a delimita eficace piața țintă, va fi necesar să 
desfășurați diverse cercetări. Colectarea de date și statistici prin intermediul studiilor 
de piață vă va facilita o înțelegere mai profundă a potențialilor dvs. clienți și a 
nevoilor acestora, permițându-vă astfel să faceți alegeri de marketing mai înțelepte.
Impărțiți-vă piața în segmente. Asigurați-vă că piața dvs. este suficient de vastă și 
accesibilă. Ulterior, împărțiți piața în grupuri de consumatori care au preferințe și 
comportamente de cumpărare asemănătoare. De pildă, piața încălțămintei sportive 
este segmentată în diverse grupuri - inițial pe baza sexului, apoi conform activității 
sau sportului practicat.

Odată ce ați stabilit segmentele 
de piață, puteți să descrieți 
clientul ideal pentru fiecare 
segment.

Identificați interesele și obiceiurile de cumpărare ale clienților.
• Ce motivează un client să facă o achiziție?
• Care sunt interesele comune ale clienților dumneavoastră?
• Cine ia deciziile de cumpărare?
• Cât de des cumpără un produs/serviciu?
• Cumpără online sau preferă să vadă produsul înainte de a-l cumpăra?
• Cât timp le ia să ia o decizie de cumpărare?
• Pe ce formă de mass-media se bazează ținta dvs. pentru informații?
• Cât de departe se deplasează pentru a face o achiziție?
• Ce alte produse cumpără?
Direcționați-vă eforturile de marketing pentru a explica modul în care produsele și serviciile pe care le 
oferiți se vor integra în stilul lor de viață și cum le satisfac cel mai bine nevoile.

*Image by storyset on Freepik
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Inițial, VisonSecurity și-a îndreptat atenția spre o piață largă, oferind servicii pentru o varietate de 
sectoare, inclusiv rezidențial, comercial și industrial. În timp ce acest lucru a generat o anumită afacere, a 
fost adesea costisitor și ineficient din punct de vedere al resurselor. Compania a descoperit că era dificil 
să fie competitivă în toate aceste sectoare și să-și satisfacă diversitatea de cerințe a clienților.
Pentru a-și eficientiza eforturile, VisonSecurity a început să realizeze cercetări de piață pentru a 
înțelege mai bine cine sunt clienții lor potențiali și ce nevoi au aceștia. 
Au descoperit că segmentul de piață care avea cele mai mari nevoi pentru serviciile lor erau 
întreprinderile de dimensiuni medii până la mari, care se confruntă cu provocări specifice de securitate și 
care sunt dispuse să investească în soluții avansate de securitate.
Având această piață țintă în minte, VisonSecurity și-a ajustat ofertele de servicii pentru a se potrivi mai 
bine cu cerințele acestor companii. Aceasta a inclus dezvoltarea de soluții personalizate pentru 
securitatea corporativă, punerea în aplicare a unor standarde mai înalte de calitate și oferirea de 
asistență și servicii post-vânzare dedicate.
Rezultatele nu au întârziat să apară, compania observând o creștere semnificativă a vânzărilor și o rată 
mai mare de retenție a clienților.
De asemenea, definirea pieței țintă a permis companiei să-și optimizeze eforturile de marketing. În loc 
să-și împrăștie mesajele de marketing pe diverse canale și audiențe, VisonSecurity a fost acum capabilă 
să se concentreze pe canalele cele mai relevante pentru piața lor țintă - cum ar fi reviste de specialitate și 
evenimente industriale, precum și platforme de socializare și profesionale. Aceasta a dus la creșterea 
gradului de conștientizare a mărcii în rândul publicului țintă și a generat un număr mai mare de potențiali 
clienți calificați.
În cele din urmă, având o piață țintă clară a ajutat VisonSecurity să-și îmbunătățească produsele și 
serviciile. Înțelegerea nevoilor specifice ale clienților lor a condus la inovații și îmbunătățiri care au 
adăugat valoare semnificativă pentru clienți și au întărit poziția VisonSecurity pe piață.
În concluzie, prin identificarea și focalizarea pe o piață țintă specifică, VisonSecurity a putut să-și 
eficientizeze resursele, să își crească vânzările și să își îmbunătățească ofertele de produse și servicii.
Acest studiu de caz arată puterea pe care o poate avea o piață țintă bine definită în creșterea succesului 
unei afaceri. 

Studiu de caz:

VisonSecurity este o 
companie specializată în 
proiectarea, instalarea și 
întreținerea sistemelor de 
alarmare la efracție, 
supraveghere video și 
controlul accesului.
În procesul lor de creștere 
și dezvoltare, au identificat 
necesitatea definirii unei 
piețe țintă clare, ceea ce s-a 
dovedit a fi esențial pentru 
succesul lor.

*Image by Freepik



16PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI ÎN ROMÂNIA
GHID ILUSTRAT – Marketing pentru Microîntreprinderi și IMM - uri

Capitolul III
În acest capitol:

Cercetarea
pieței

• Ce ar trebui să acopere o cercetare de 
piață

• Utilizarea studiilor de piață existente
• Cercetarea produselor și a serviciilor
• Studierea clienților
• Studierea clienților

Investigarea pieței constituie o componentă de bază a strategiei de afaceri 
pentru orice firmă, fie ea mică sau mare.

Prin intermediul cercetării de piață, putem avea 
o imagine clară a pieței în care activăm, a 
profilului clienților potențiali, dar și a 
necesităților și dorințelor acestora.
Efectuarea unui studiu de piață cuprinzător nu 
doar că ne oferă o viziune asupra clienților noștrii 
actuali și potențiali, dar ne oferă și informații de 
preț pentru bunurile și serviciile pe care le oferim, 
ne ajută să înțelegem tendințele din piață și să ne 
poziționăm într-un mod eficient în raport cu 
concurența.
Cunoașterea și înțelegerea competitivității pieței, 
a punctelor forte și a punctelor slabe ale 
concurenților noștrii, precum și a oportunităților 
și amenințărilor prezente pe piață, ne pot ajuta să 
ne ajustăm strategia de afaceri și să ne asigurăm 
că produsele și serviciile oferite sunt în 
concordanță cu cerințele și așteptările clienților.
Prin urmare, cercetarea de piață reprezintă un 
instrument esențial pentru succesul oricărei 
afaceri, permițându-vă să luați decizii informate, 
să vă îmbunătățiți produsele și serviciile și să 
îmbunătățiți performanța generală a companiei 
dumneavoastră. Hai să vă arăt cum faceți asta. *Image by Freepik

Ce ar trebui să acopere o cercetare de piață?
Cercetarea de piață este esențială pentru a înțelege piața în care o companie de securitate, de 
exemplu, intenționează să opereze, asigurând o bază solidă de informații care poate contribui la luarea 
deciziilor strategice, optimizând șansele de succes al afacerii.
În primul rând, este important să ne cunoaștem clienții. Cine sunt aceștia? Ce nevoi au? Ce valoare pun 
pe serviciile de securitate? Înțelegerea clienților potențiali, demografic, geografic și psihografic, poate 
ajuta o companie să-și ajusteze produsele sau serviciile, strategiile de preț și de marketing pentru a 
corespunde nevoilor și așteptărilor acestora. 
În al doilea rând, trebuie să analizăm concurența. Ce oferă alți furnizori de servicii de securitate? Care 
sunt punctele lor forte și slabiciunile? Cercetarea concurenței permite identificarea oportunităților unice 
pe care compania le poate exploata și a amenințărilor care ar putea afecta succesul acesteia.



Utilizarea studiilor de piață existente 

Urmează produsele și/sau serviciile oferite de compania noatră. Cum se compară 
acestea cu cele ale concurenților? Există vreo cerere nesatisfăcută pe piață pe care 
compania ar putea să o abordeze? Este vital să se determine dacă produsele sau 
serviciile pot fi îmbunătățite pentru a oferi un avantaj competitiv.

Furnizorii sunt un element cheie. Fie că furnizează 
echipamente de securitate sau servicii de 
mentenanță, este foarte important să înțelegem 
dacă aceștia sunt de încredere, oferă produse de 
calitate și dacă pot fi înlocuiți la nevoie. 

Locația afacerii și zona locală sunt, de asemenea, 
importante. Dacă compania noastră intenționează 
să opereze într-o anumită zonă geografică, trebuie 
să înțelegem caracteristicile specifice ale acelei 
zone, inclusiv nivelul de criminalitate și atitudinea 
locuitorilor față de serviciile de securitate.

În cele din urmă, compania noastră trebuie să țină pasul cu tendințele din industrie și de pe piață.
Acest lucru poate include noile tehnologii, schimbările legislației sau alte evoluții care ar putea afecta 
cererea de servicii de securitate.

Așa cum am mai spus, cercetarea de piață este 
esențială pentru orice afacere, inclusiv pentru o 
companie de securitate care se ocupă cu 
proiectarea, instalarea și întreținerea sistemelor 
de alarmare la efracție, supraveghere video și 
control acces. Înainte de a investi în cercetare 
primară costisitoare și consumatoare de timp, 
este adesea benefic să utilizăm cercetări de piață 
deja existente, sau cercetări secundare.
Aceste cercetări secundare provin din surse care 
au fost deja colectate și analizate de alții, cum ar fi 
rapoarte de piață, statisticile guvernamentale și 
publicațiile asociațiilor comerciale și industriale 
care pot oferi o imagine de ansamblu a pieței, a 
tendințelor și a concurenței, fără a necesita timp și 
resurse suplimentare pentru colectarea de date de 
primă mână.

Pentru o companie de securitate, acest tip de cercetare secundară ar putea implica utilizarea rapoartelor 
de piață pentru a înțelege tendințele generale din industria de securitate, cum ar fi creșterea adopției 
sistemelor de alarmare și supraveghere video în anumite regiuni sau segmente de piață. Aceste rapoarte 
pot oferi, de asemenea, date valoroase despre concurenții existenți și potențiali, precum și despre 
strategiile lor de marketing și preț. 

Statisticile guvernamentale pot oferi date 
suplimentare despre demografie, ratele de 
criminalitate sau alte factori care pot influența 
cererea de servicii de securitate. 
De exemplu, o creștere a criminalității într-o 
anumită regiune ar putea sugera o creștere a 
cererii pentru servicii de securitate.

Publicațiile asociațiilor comerciale și industriale 
pot oferi informații valoroase despre legislația 
actuală și schimbările în legislație care pot afecta 
industria de securitate. 
Acestea pot oferi, de asemenea, informații despre 
noi tehnologii sau metode de securitate care devin 
populare 

Prin combinarea acestor surse de cercetare secundară, o companie de securitate poate dobândi o 
înțelegere cuprinzătoare a pieței și a mediului concurențial în care operează, fără a investi în cercetare 
primară costisitoare și timp consumatoare. 

Această abordare permite companiei să identifice oportunități, să se adapteze la schimbări și să ia 
decizii strategice informate. 
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Studiul a început cu o analiză profundă a clienților existenți și potențiali. Cercetarea a relevat că 
majoritatea clienților sunt companii de dimensiuni medii și mari, cu facilități semnificative care necesită 
protecție împotriva incendiilor. 
Acest segment a pus un accent mare pe fiabilitate și asistență post-vânzare. În plus, cercetarea a 
evidențiat și un segment emergent de clienți rezidențiali de înaltă valoare care caută soluții avansate de 
semnalizare și alarmare împotriva incendiilor. Informațiile obținute au permis SMARTSecurity să-și 
ajusteze ofertele de produse și servicii pentru a răspunde mai bine nevoilor clienților.
În urma analizei concurenței, SMARTSecurity a identificat anumite oportunități unice. Majoritatea 
concurenților se concentrau pe soluții standard, lăsând o nișă de piață pentru soluții personalizate de 
alarmare și alertare la incendiu iar acest lucru a permis SMARTSecurity să-și diferențieze ofertele, 
concentrându-se pe dezvoltarea de soluții personalizate pentru clienții care caută servicii de securitate 
mai sofisticate.
Cercetarea de piață a permis, de asemenea, SMARTSecurity să evalueze eficiența furnizorilor săi. 
Analiza a arătat că unii furnizori nu au reușit să livreze componentele la timp, ceea ce a afectat 
performanța SMARTSecurity. Drept rezultat, compania a căutat și a găsit furnizori alternativi, 
îmbunătățind astfel fiabilitatea și eficiența proceselor sale de livrare.
Studiul de piață a inclus și o analiză a tendințelor din industrie și de pe piață. De exemplu, a identificat 
o creștere a cererii pentru sisteme de alarmare la incendiu care să se integreze cu tehnologiile smart 
home. Aceasta a condus la dezvoltarea de noi produse care s-au aliniat cu această tendință, ceea ce a 
sporit competitivitatea SMARTSecurity pe piață.
În urma cercetării de piață, SMARTSecurity a observat o îmbunătățire semnificativă a performanței sale 
prin îmbunătățirea ofertei de produse și servicii, diversificarea propriei clientele și consolidarea relațiillor  
cu furnizorii. 
Mai mult, a reușit să identifice noi tendințe de piață și să se adapteze la acestea, ceea ce a permis 
companiei să rămână relevantă și competitivă într-o piață în schimbare. 
Acest studiu de caz ilustrează puterea pe care cercetarea de piață o poate avea în promovarea succesului 
unei companii.

Studiu de caz:

SMARTSecurity este o 
companie specializată în 
instalarea și întreținerea 
sistemelor de semnalizare, 
alarmare și alertare în caz de 
incendiu. 
Deși a avut o prezență solidă 
pe piață, compania a simțit 
nevoia de a-și consolida 
poziția și de a-și extinde cota 
de piață. 
Pentru a atinge aceste 
obiective, SMARTSecurity a 
investit într-un studiu 
cuprinzător de cercetare de 
piață.
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Cercetarea produselor și serviciilor

Evaluarea și testarea ideilor de 
afaceri, în special în ceea ce privește 
produsele și serviciile oferite, 
reprezintă o acțiune importantă în 
asigurarea succesului unei companii.

Pentru o companie de securitate 
specializată în proiectare, instalare și 
întreținere a sistemelor de alarmare 
la efracție, supraveghere video și 
control acces, acest proces implică 
mai multe etape. 

Inițial, trebuie să discutăm cu potențialii clienți 
despre ideile de produse și/sau servicii pe care 
vrem să le ofertăm. Acest feedback poate fi 
obținut prin contact direct, sondaje, grupuri de 
discuții sau sondaje în social media. Clienții pot 
oferi informații valoroase privind nevoile și 
așteptările lor și pot identifica potențialele lacune 
în piață pe care produsele și/sau serviciile 
companiei le pot umple.
Un pas suplimentar, pe care-l recomand, implică 
testarea produsului sau a serviciului cu un număr 
mic de clienți. Aceste teste pilot permit companiei 
să evalueze viabilitatea ideii, să descopere 
problemele potențiale, să stabilească un preț 
adecvat și să estimeze cât de repede ar putea 
crește afacerea. În cadrul unei companii de 
securitate, un test pilot poate implica instalarea și 
monitorizarea sistemelor de securitate pentru un 
grup select de clienți și colectarea feedback-ului 
lor privind funcționalitatea, eficacitatea și ușurința 
de utilizare a sistemelor de securitate. 

În plus, stabilirea prețurilor produselor sau 
serviciilor necesită o analiză aprofundată a 
poziționării și a cererii anticipate. 
Poziționarea se referă la locul unde se încadrează 
produsele sau serviciile companiei în comparație 
cu cele ale concurenților. 
Compania oferă un produs de înaltă calitate și 
premium, un produs competitiv sau o alternativă 
mai economică? 
Compania de securitate ar trebui să ia în 
considerare calitatea echipamentelor, nivelul de 
asistență și servicii oferite și cum se compară 
acestea cu cele ale concurenților.
Cererea anticipată se referă la cantitatea de 
produse sau servicii pe care clienții ar fi 
susceptibili să le cumpere.
Acest lucru poate fi determinat prin înțelegerea 
necesităților de securitate ale clienților, a 
tendințelor din piață și a potențialului de creștere.  

În concluzie, cercetarea produselor și serviciilor este un proces amplu și detaliat care implică colectarea 
de feedback de la clienți, testarea produselor și serviciilor și analiza atentă a poziționării și cererii. 

Prin implementarea acestui proces, o companie de securitate poate asigura că produsele și serviciile pe 
care le oferă sunt nu numai competitiv de prețuite, ci și că îndeplinesc și depășesc așteptările clienților.

*Image by vectorjuice on Freepik
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În primă fază, SMARTSecurity a inițiat discuții cu potențialii clienți pentru a înțelege nevoile 
acestora. S-au realizat o serie de sondaje și grupuri de discuții, prin care compania a aflat că 
piața este deschisă la o soluție mai eficientă și mai rapidă de detecție a incendiilor. Astfel, 
compania a identificat o oportunitate de a dezvolta un produs care să satisfacă această cerință.
Apoi, a urmat etapa de testare pilot. SMARTSecurity a selectat un grup de clienți și a instalat 
noul sistem de detecție a incendiilor. 
Feedback-ul obținut a fost extrem de valoros, compania descoperind că produsul era apreciat 
pentru eficiența și rapiditatea cu care detecta un incendiu și pentru modul în care alerta 
utilizatorii. Acest feedback a ajutat la îmbunătățirea produsului și la identificarea unui preț 
adecvat pentru piață.
Stabilirea prețului a fost următoarea etapă, în care SMARTSecurity a efectuat o analiză 
aprofundată a poziționării produsului pe piață. 
Având în vedere performanțele superioare ale produsului, compania a decis că poate fi 
poziționat ca un produs premium, oferind clienților o valoare adăugată prin securitatea sporită 
pe care o oferă.
În final, SMARTSecurity a estimat cererea anticipată pentru produsul revoluționar. Analiza 
trendurilor de piață și a necesităților de securitate a indicat că există un potențial de creștere 
semnificativă pentru un astfel de produs.
Așadar, cercetarea produselor și a serviciilor a avut un rol esențial în dezvoltarea și lansarea 
acestui produs inovator de către SMARTSecurity. 
Procesul a contribuit la identificarea unei oportunități de piață, la îmbunătățirea produsului 
în funcție de nevoile clienților, la stabilirea unui preț adecvat și la estimarea cererii pe piață.
Succesul acestui produs ilustrează în mod clar beneficiile unui proces detaliat de cercetare a 
produselor și a serviciilor. 

Studiu de caz:

SMARTSecurity, o 
companie românească 
specializată în instalarea și 
întreținerea sistemelor de 
semnalizare, alarmare și 
alertare în caz de incendiu, 
a introdus recent pe piață 
un produs revoluționar în 
detecția incendiilor. 
Procesul prin care a trecut 
compania pentru a aduce 
acest produs pe piață 
demonstrează puternic 
beneficiile cercetării 
produselor și serviciilor.
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Studiați-vă clienții...

Companiile de succes înțeleg importanța de a 
cunoaște nevoile și comportamentul clienților.
Pentru o companie de securitate care oferă 
proiectare, instalare și întreținere a sistemelor de 
alarmare la efracție, supraveghere video și control 
acces, aprofundarea cunoștințelor despre clienți 
poate fi vitală pentru menținerea competitivității și 
îmbunătățirea continuă a serviciilor oferite.
Prin colectarea de date despre clienți, compania 
poate dezvolta o înțelegere mai bună a nevoilor 
acestora, ceea ce este esențial într-un domeniu 
atât de orientat spre client precum securitatea. 
Acest proces poate implica sondaje online, 
interviuri, e-mailuri și discuții directe. De exemplu, 
interviurile cu clienții care au suferit breșe de 
securitate recente pot oferi informații valoroase 
despre modul în care sistemul de securitate 
existent ar fi putut fi îmbunătățit.
Cunoașterea sumei pe care clienții sunt dispuși să 
o plătească pentru diferite produse sau servicii 
este de preferat. Astfel, compania de securitate 
poate determina nivelurile de preț care sunt atât 
atractive pentru clienți, cât și profitabile pentru 
afacere. Aceasta poate fi realizată prin sondaje de 
prețuri, analiza concurenței și discuții directe cu 
clienții despre prețurile pe care le consideră 
rezonabile.
Anticiparea cererii pentru produsele companiei 
este la fel de importantă. Spre exemplu, o 
companie de securitate ar putea încerca să 
estimeze cererea pentru noi tehnologii de 
supraveghere video sau sisteme de control al 
accesului în funcție de factori precum tendințele 
din sectorul securității, creșterea ratei criminalității 
sau noile reglementări privind securitatea.

Înțelegerea comportamentului clienților și a 
preferințelor acestora poate oferi, de asemenea, 
informații valoroase pentru companie. Aflarea a ce 
le place și ce nu le place clienților la produsele și 
serviciile oferite de companie poate ajuta la 
orientarea mai eficientă a activităților de 
marketing și la crearea de oferte mai atractive.
Spre exemplu, dacă un segment important al 
clienților companiei apreciază un anumit tip de 
sistem de supraveghere video pentru ușurința de 
utilizare, compania ar putea să sublinieze acest 
aspect în materialele de marketing sau să își 
adapteze produsele pentru a îndeplini mai bine 
aceste preferințe.
Utilizarea datelor existente despre clienți
Dacă sunteți în afaceri de ceva timp, este posibil să 
aveți deja instrumente și informații despre clienți 
pe care să le folosiți în cercetarea dumneavoastră. 
Verificați:
• baza de date de gestionare a relațiilor cu clienții 

(CRM);
• informații despre programele de fidelizare sau 

de recompensare a clienților;
• sistemul de puncte de vânzare (POS) și 

înregistrările de vânzări;
• înregistrările privind reclamațiile, feedback-ul 

sau sugestiile clienților;
• rapoarte privind reperele și obiectivele de 

referință ale serviciilor pentru clienți;
• statisticile și traficul de pe site-ul web.

În concluzie, înțelegerea nevoilor, 
comportamentului și preferințelor clienților este 
importantă pentru succesul oricărei afaceri. 
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Printr-o abordare metodică, VisonSecurity a realizat o analiză SWOT completă a celor mai 
importanți concurenți de pe piață. 
Aceasta a dezvăluit că un concurent major pune un accent semnificativ pe tehnologia avansată 
de securitate în campaniile sale publicitare. Observând acest lucru, VisonSecurity a realizat că 
există o cerere puternică pe piață pentru sisteme de securitate de ultimă generație.
Compania a reușit, de asemenea, să observe că un alt concurent avea un sistem de alarmare la 
efracție foarte apreciat, însă prețul acestuia era considerabil mai mare. Această informație a fost 
esențială pentru VisonSecurity, oferindu-le o oportunitate de a se poziționa ca o alternativă mai 
accesibilă, dar cu o calitate comparabilă.
VisonSecurity a folosit aceste cunoștințe pentru a-și regândi strategia de marketing și pentru 
a-și ajusta oferta de produse. 
Au adăugat caracteristici noi și avansate la sistemele lor de securitate, satisfăcând astfel cererea 
identificată. În plus, au reușit să mențină un preț competitiv pentru a atrage clienți sensibili la 
costuri.
Prezența la diverse evenimente din industrie a permis VisonSecurity să învețe despre noile 
tendințe și tehnologii, precum și despre strategiile adoptate de concurenți. Acest lucru le-a 
oferit oportunitatea de a se adapta și de a se menține în pas cu inovațiile din domeniu.
Pe de altă parte, monitorizarea prezenței online a concurenților a oferit VisonSecurity o 
perspectivă asupra modului în care concurenții se angajează cu clienții lor și a permis companiei 
să-și îmbunătățească propriile strategii de comunicare.
Datorită studiului concurenților, VisonSecurity a reușit să-și îmbunătățească ofertele de 
produse, să-și adapteze strategiile de marketing și să-și crească cota de piață. 
Compania a demonstrat că, prin înțelegerea concurenței, poate să-și îmbunătățească și să-și 
dezvolte afacerea, să se mențină în avangarda inovației și să-și asigure succesul pe termen lung.

Studiu de caz:

VisonSecurity este o 
companie din România 
specializată în proiectare, 
instalare și întreținere a 
sistemelor de alarmare la 
efracție, supraveghere 
video și control acces. 
De-a lungul anilor, 
compania a descoperit 
beneficiile cunoașterii 
nevoilor și 
comportamentului clienților 
săi 
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Studiați-vă concurenții...

Într-o lume tot mai competitivă, înțelegerea 
și analiza concurenților este un factor de 
succes pentru orice afacere. Pentru o 
companie de securitate care se ocupă cu 
proiectarea, instalarea și întreținerea 
sistemelor de alarmare la efracție, 
supraveghere video și control acces, a studia 
concurența poate oferi perspective valoroase 
în strategia sa de creștere.
Culegerea de date despre concurenți poate fi 
realizată prin diverse metode. Observarea 
reclamelor și a vânzărilor concurenților este o 
modalitate eficientă de a înțelege modul în 
care aceștia își comercializează produsele și 
serviciile și cum sunt percepute de clienți. De 
exemplu, dacă un concurent accentuează 
caracteristicile avansate de securitate ale 
sistemelor sale în reclame, aceasta ar putea 
indica o cerere puternică pe piață pentru 
caracteristici de securitate de ultimă oră.
De asemenea, observarea directă a 
companiilor din aceeași industrie și zonă
poate oferi o înțelegere mai aprofundată a 
tendințelor și practicilor din domeniul 
securității. De exemplu, compania poate afla 
din revistele de specialitate sau prin vizite la 
fața locului care sunt cele mai recente 
tehnologii utilizate de concurenți sau cum 
aceștia răspund la noile reglementări de 
securitate.
Crearea de rețele, fie online, fie în persoană, 
poate fi o altă modalitate eficientă de a 
colecta informații despre concurenți. Prin 
participarea la conferințe, seminarii sau alte 
evenimente din industrie, compania poate afla 
despre noile dezvoltări, strategii și provocări 
din domeniul securității.
Internetul oferă, de asemenea, o resursă 
valoroasă pentru studiul concurenților. Site-
urile web, blogurile și rețelele de socializare 
ale concurenților pot oferi o mulțime de 
informații despre produsele, serviciile, 
strategiile de marketing și performanța 
acestora.

Analiza SWOT (Strengths, Weaknesses, 
Opportunities, Threats), bazată pe datele 
colectate despre concurenți, poate ajuta la 
elaborarea unui plan de marketing eficient. De 
exemplu, dacă un concurent are un sistem de 
alarmare la efracție perceput ca fiind de înaltă 
calitate, dar cu costuri mari, compania ar 
putea vedea acest lucru ca o oportunitate de a 
se poziționa ca o alternativă mai accesibilă, dar 
totuși de încredere.
În cele din urmă, analiza concurenței poate 
ajuta la înțelegerea locului în care se 
încadrează afacerea sau produsele pe piață. 
Dacă majoritatea concurenților se 
concentrează pe soluții de securitate de înaltă 
tehnologie, iar compania oferă produse și 
servicii similare, aceasta indică faptul că se află 
într-o poziție competitivă solidă pe piață.
În concluzie, studiul concurenților este o 
componentă importantă a oricărei strategii 
de afaceri bune. Acesta oferă o înțelegere 
aprofundată a pieței și ajută la identificarea 
oportunităților de creștere și diferentiere. 
Pentru o companie de securitate, aceasta 
poate fi cheia succesului pe o piață în continuă 
evoluție și competitivă.
Întrebări pe care trebuie să le puneți atunci 
când vă cercetați concurenții.
• Cine sunt concurenții dumneavoastră?
• Ce oferă aceștia clienților lor?
• Unde sunt localizați?
• Ce strategii de marketing folosesc?
• Cum comunică cu clienții lor?
• Au o prezență online și/sau pe rețelele de 

socializare?
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Compania a implementat o strategie de cercetare a clienților care include interviuri directe, 
sondaje și analiza datelor existente. 
Prin interviuri, VisonSecurity a descoperit că mulți dintre clienții săi erau îngrijorați de efracțiile 
care aveau loc în timpul nopții. Această informație a condus la dezvoltarea unui sistem de 
supraveghere video cu capacitate de vizualizare nocturnă îmbunătățită.
Compania a realizat, de asemenea, un sondaj pentru a determina cât sunt clienții dispuși să 
plătească pentru un sistem de securitate mai avansat. Rezultatele au arătat că majoritatea 
clienților erau dispuși să investească mai mult în securitate, atâta timp cât sistemul oferea 
caracteristici avansate și fiabilitate crescută. Acest feedback a ajutat VisonSecurity să-și seteze 
prețurile într-un mod care să fie atractiv pentru clienți și profitabil pentru companie.
Analiza datelor existente din baza de date a companiei a ajutat la anticiparea cererii pentru 
diferite produse. De exemplu, compania a observat o creștere a vânzărilor de sisteme de 
supraveghere video în anumite perioade ale anului. Această informație a ajutat VisonSecurity să 
își gestioneze mai eficient inventarul și să se pregătească pentru cererea crescută.
Studiul comportamentului clienților a permis VisonSecurity să înțeleagă mai bine ce își doresc 
clienții de la produsele sale. Așa au descoperit, de exemplu, că un segment semnificativ de 
clienți apreciază sistemul de control acces pentru simplitatea sa de utilizare. Astfel, compania a 
început să sublinieze acest aspect în materialele sale de marketing și a îmbunătățit în continuare 
user-friendlyness-ul produselor sale.
Astfel, printr-o mai bună înțelegere a nevoilor și comportamentului clienților, VisonSecurity a 
fost capabilă să își adapteze produsele și serviciile pentru a îndeplini mai bine așteptările 
clienților, să stabilească prețuri competitive și să își îmbunătățească eficiența operativă. 

Acestea au condus la creșterea vânzărilor, la creșterea satisfacției clienților și la consolidarea 
poziției VisonSecurity pe piață. 

Experiența VisonSecurity ilustrează puterea cunoașterii clienților și beneficiile pe care le poate 
aduce unei companii.

Studiu de caz:

VisonSecurity, o companie 
de securitate din România, 
și-a cunoscut succesul prin 
prisma capacității sale de a 
înțelege și de a se adapta la 
piața dinamică în care 
activează. 
Un aspect cheie al acestei 
abilități este studiul 
concurenților. 

*Image by Freepik
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Capitolul IV
În acest capitol:

Elaborarea planului de 
marketing

• De ce avem nevoie de un plan de 
marketing

• Dezvoltarea unui plan de marketing
• Model de plan de marketing

Elaborarea unui plan de marketing vă poate ajuta să vă definiți strategia de 
marketing și să identificați cele mai bune activități și canale pentru a vă 

comercializa produsele sau serviciile. 
În acest capitol veți învăța cum să elaborați un plan de marketing cu ajutorul unui modelul de plan de 
marketing. 

De ce avem nevoie de un plan de marketing...
Un plan de marketing reprezintă un instrument, 
nu numai util dar, eu îl consider obligatoriu 
pentru o companie, indiferent de domeniul în 
care aceasta operează. Pentru o companie de 
securitate care oferă servicii de proiectare, 
instalare și întreținere a sistemelor de alarmare la 
efracție, supraveghere video și control acces, un 
astfel de plan nu doar că facilitează procesul de 
definire a obiectivelor și strategiilor, dar permite și 
monitorizarea progresului.
Identificarea pieței țintă este o componentă 
principală a planului de marketing. În acest caz, 
piața țintă ar putea fi constituită din proprietari de 
locuințe, companii sau instituții guvernamentale, 
cu nevoi specifice de securitate așa cum sunt ele 
prevăzute în legea specială din România. 
Înțelegerea acestora și modul în care produsele 
sau serviciile oferitate pot îndeplini aceste nevoi 
este fundamentală pentru poziționarea corectă pe 
piață.
Atragerea de noi clienți este o altă componentă 
importantă a planului de marketing. Compania 
poate utiliza diverse tactici, precum publicitatea 
online și offline, prezența la evenimente de 
specialitate sau campanii de marketing direct, 
pentru a ajunge la potențialii clienți. În plus, 
oferirea de demonstrații gratuite sau consultanță 
de securitate ar putea reprezenta un punct de 
diferențiere față de concurență.

Fidelizarea clienților existenți este la fel de 
importantă ca și atragerea celor noi. Aici, un 
sistem eficient de suport și servicii post-vânzare, 
precum și pachete de întreținere regulată a 
sistemelor de securitate pot aduce valoare 
adăugată.
IMPORTANT! Un plan de marketing ar trebui să 
includă obiective clare și termene pentru 
activitățile de marketing. Acestea ar putea fi, de 
exemplu, creșterea numărului de clienți noi cu un 
anumit procent într-un anumit interval de timp 
sau îmbunătățirea ratei de retenție a clienților.
Strategia de marketing trebuie să definească și 
mesajele, canalele și instrumentele de 
comunicare care vor fi folosite. Mesajele ar trebui 
să accentueze calitatea și fiabilitatea sistemelor 
oferite, în timp ce canalele de comunicare pot 
include website-ul companiei, rețelele sociale, 
publicitatea locală sau e-mail marketingul.
Evaluarea activităților de marketing este un pas 
esențial pentru a măsura eficiența strategiilor 
implementate. Indicatori precum numărul de 
clienți noi, rata de retenție a clienților sau rata de 
conversie a campaniilor de marketing pot oferi un 
feedback valoros.
În cele din urmă, stabilirea unui buget de 
marketing și monitorizarea rentabilității 
investițiilor permite optimizarea costurilor și 
alocarea eficientă a resurselor.

În concluzie, un plan de marketing bine conceput permite companiei de securitate din exemplul meu  
să își direcționeze eforturile în mod strategic, să răspundă în mod eficient la nevoile clienților și să se 

diferențieze pe o piață competitivă. 
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Definirea pieței țintă a fost primul pas în elaborarea planului de marketing al iQuality Services . 
Compania a identificat că majoritatea clienților potențiali sunt proprietari de locuințe, companii și 
instituții guvernamentale care caută soluții de securitate eficiente și fiabile. Înțelegând nevoile și 
cerințele acestor grupuri, iQuality Services a putut să-și adapteze oferta de servicii pentru a se potrivi 
cerințelor clienților.
Pentru a atrage clienți noi, iQuality Services a implementat o serie de tactici de marketing, printre care 
publicitatea online și offline, precum și participarea la evenimente de specialitate. Unul dintre aspectele 
care a ajutat iQuality Services să se diferențieze de concurență a fost oferirea de demonstrații gratuite 
și consultanță de securitate. Aceasta nu numai că a atras atenția potențialilor clienți, dar a arătat și 
valoarea și calitatea serviciilor oferite de iQuality Services. În plus, iQuality Services a dezvoltat un 
sistem eficient de suport și servicii post-vânzare pentru a-și menține clienții existenți. Oferind pachete 
de întreținere regulată a sistemelor de securitate, compania a reușit să construiască o relație durabilă cu 
clienții și să le câștige încrederea.
Planul de marketing al iQuality Services includea și stabilirea unor obiective clare și termene pentru 
activitățile de marketing. Unul dintre aceste obiective a fost creșterea numărului de clienți noi cu 20% în 
următorul an. Implementarea planului de marketing a permis iQuality Services să urmărească acest 
obiectiv și să facă ajustările necesare pentru a-l atinge. Evaluarea activităților de marketing a fost un alt 
element cheie al planului iQuality Services. Monitorizarea indicatorilor precum numărul de clienți noi, 
rata de retenție a clienților și rata de conversie a campaniilor de marketing a oferit un feedback valoros, 
permițând iQuality Services să-și îmbunătățească continuu strategiile de marketing.
În final, bugetul de marketing a fost stabilit în mod deliberat și rentabilitatea investițiilor a fost 
monitorizată constant, asigurându-se că resursele au fost alocate în mod eficient. Prin urmare, planul 
de marketing a permis iQuality Services să-și dezvolte afacerea, să atragă și să rețină clienți, să se 
distingă de concurență și să își atingă obiectivele. 

Acest studiu de caz demonstrează puterea unui plan de marketing bine conceput și implementat, 
subliniind valoarea pe care o poate aduce unei companii, indiferent de dimensiunea sau domeniul 

acesteia.

Studiu de caz:

iQuality Services este o 
companie de securitate din 
România, specializată în 
proiectarea, instalarea și 
întreținerea sistemelor de 
alarmare la efracție, 
supraveghere video și 
control acces. 
Într-o piață saturată și 
competitivă, iQuality 
Services a reușit să se 
distingă prin utilizarea 
eficientă a unui plan de 
marketing bine structurat și 
orientat spre obiective.

*Image by Freepik
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Dezvoltarea unui plan de marketing...

*Image by iconicbestiary on Freepik

Modelul prezentat vă ghidează prin procesul de 
elaborare a unui plan de marketing. Sfaturile 
următoare vă vor ajuta să înțelegeți mai bine 
exemplul pe care l-am utilizat.
Analizați-vă și evaluați-vă piața - Așa cum am 
subliniat, deja, cercetarea pieței vă poate ajuta să 
înțelegeți punctele forte, punctele slabe și 
oportunitățile de care puteți profita. Analiza 
propriei afaceri și a concurenței vă poate ajuta să 
identificați unde vă poziționați pe piață. Să luăm 
exemplu compania pentru care vom prezenta 
exempul de plan de marketing care este o 
companie de securitate care se ocupă cu 
proiectarea, instalarea și întreținerea sistemelor 
de alarmare la efracție, supraveghere video și 
control acces, care poate începe evaluarea pieței 
prin analiza concurenței. 

Aceasta înseamnă studierea modului în care alte 
companii similare își desfășoară activitatea, 
identificarea punctelor lor forte - poate au o gamă 
extinsă de servicii, o reputație solidă sau o 
abordare inovatoare - și a punctelor lor slabe, 
poate sunt prea scumpe, nu au suficient personal 
specializat sau nu au o prezență puternică online.
Compania de securitate ar putea realiza, apoi, o 
analiză SWOT - evaluând punctele ei forte (cum ar 
fi expertiza tehnică, calitatea echipamentului, 
serviciul de asistență 24/7), punctele slabe (poate 
un marketing neeficient, lipsa unei game largi de 
servicii), oportunitățile (creșterea nevoii de 
securitate datorită creșterii criminalității, 
potențialul de extindere în alte orașe) și 
amenințările (concurența, schimbările legislative, 
tehnologiile emergente).
Totodată, este esențială identificarea și 
înțelegerea clienților care ar putea începe cu 
segmentarea pieței - care sunt companiile care au 
nevoie de securitate? Poate fi vorba de magazine 
de retail, birouri, școli sau rezidențe private. 
Ce caută acești clienți într-un sistem de securitate? 
Este vorba de fiabilitate, servicii de urgență sau 
tehnologie de ultimă oră? 
Înțelegerea acestor aspecte poate ajuta compania 
să își dezvolte o strategie de marketing mai 
eficientă și să stabilească un punct unic de vânzare 
care să o distingă de concurență.

Stabiliți-vă scopurile și obiectivele - Pentru o 
companie de securitate care se ocupă cu 
proiectarea, instalarea și întreținerea sistemelor 
de alarmare la efracție, supraveghere video și 
control acces, stabilirea scopurilor și obiectivelor 
este foarte importantă. 
Aceste scopuri ar trebui să fie orientate spre 
îmbunătățirea serviciilor, extinderea acoperirii și 
consolidarea poziției pe piață.
În primul rând, compania poate urmări 
îmbunătățirea serviciilor. 
Un obiectiv SMART în acest sens ar putea fi 
"Reducerea timpului de răspuns la alarme cu 20% 
în următoarele 12 luni". Acest obiectiv este 
specific (vizează timpul de răspuns la alarme), 
măsurabil (20%), realizabil (cu angajarea mai 
multor tehnicieni sau prin îmbunătățirea logisticii), 
relevant (oferă un serviciu mai bun clienților) și 
limitat în timp (12 luni).
Un alt obiectiv important pentru companie ar 
putea fi extinderea acoperirii geografice. Un 
obiectiv SMART în acest sens ar putea fi 
"Deschiderea a două noi filiale în orașe cu peste 
100.000 de locuitori în următorii doi ani". 
Acest obiectiv este specific (deschiderea de filiale), 
măsurabil (două filiale), realizabil (dacă există 
resursele necesare), relevant (extinde piața 
potențială) și limitat în timp (doi ani).
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Țineți la zi planul de marketing - Este important să 
vă evaluați activitățile de marketing. Analizarea 
rezultatelor și cunoașterea noilor tendințe de 
marketing sunt importante pentru a vă menține 
planul de marketing la zi și pentru a vă atinge 
obiectivele de afaceri. 
Ar trebui să vă adaptați și să vă schimbați planul pe 
măsură ce afacerea și piața dumneavoastră se 
dezvoltă și se schimbă.

Conturați-vă strategiile de marketing - Pentru o 
companie de securitate specializată în proiectarea, 
instalarea și întreținerea sistemelor de alarmare la 
efracție, supraveghere video și control acces, 
strategia de marketing este esențială pentru a 
atrage clienții și a îndeplini obiectivele de afaceri.
De exemplu, dacă unul dintre obiectivele lor este 
să îmbunătățească timpul de răspuns la alarme, ei 
ar putea dezvolta o campanie de marketing care 
subliniază această caracteristică. Acest lucru ar 
putea include mărturii de la clienți, cazuri de 
studiu și postări pe social media care evidențiază 
eficiența serviciului lor.
Dacă obiectivul este extinderea în alte orașe, 
marketingul ar putea implica relații cu partenerii 
locali, sponsorizarea evenimentelor locale și 
crearea unei prezențe puternice pe internet în 
acele regiuni, pentru a construi conștientizarea 
brandului.
Pentru a atrage o bază mai largă de clienți, 
compania ar putea utiliza o combinație de 
marketing digital și tradițional. Acest lucru ar putea 
implica utilizarea rețelelor de social media pentru 
a atrage clienții mai tineri, în timp ce anunțurile în 
publicațiile locale și colaborarea cu asociațiile de 
proprietari ar putea ajuta la atragerea segmentului 
mai în vârstă al pieței.
O altă strategie ar putea fi să ofere o reducere 
pentru primul contract de serviciu, pentru a atrage 
clienți noi. Această strategie ar putea fi promovată 
prin intermediul canalelor de social media, prin e-
mail marketing și prin publicitatea la radioul local, 
atingând astfel o audiență cât mai largă. Strategiile 
de marketing trebuie să fie bine coordonate și să 
se completeze reciproc pentru a avea cel mai mare 
impact.
Stabiliți bugetul de marketing - Este esențial 
pentru succesul afacerii dumneavoastră să știți cât 
de mult trebuie să cheltuiți pentru marketing și 
cum să cheltuiți această sumă. Un buget de 
marketing vă va asigura că vă calculați cu 
exactitate campania de marketing sau publicitatea 
iar acest buget al unei companii de securitate care 
se ocupă cu proiectarea, instalarea și întreținerea 
sistemelor de alarmare la efracție, supraveghere 
video și control acces, conform exemplului, ar 
trebui să reflecte obiectivele companiei și să se 
alinieze cu strategiile de marketing.
Presupunem că obiectivele sunt extinderea afacerii 
și îmbunătățirea timpului de răspuns. 

În acest caz, o parte substanțială a bugetului de 
marketing ar putea fi alocată dezvoltării unei 
campanii publicitare care evidențiază eficiența 
serviciului, prin intermediul mediilor digitale, și 
colaborarea cu partenerii locali pentru a construi 
notorietate în noile piețe țintă.
Trebuie să se ia în considerare și costul canalelor 
de marketing. De exemplu, publicitatea pe rețelele 
de social media poate fi mai rentabilă comparativ 
cu anunțurile în ziare sau la radio, mai ales dacă 
publicul țintă este mai tânăr. În plus, colaborările 
cu asociațiile locale de proprietari pot fi o 
modalitate eficientă de a ajunge la potențialii 
clienți cu un cost relativ scăzut.
De asemenea, este important ca bugetul de 
marketing să fie flexibil. În cazul în care o anumită 
strategie nu produce rezultatele așteptate, 
compania ar trebui să fie în măsură să-și 
reorienteze resursele către alte activități de 
marketing.
În concluzie, bugetul de marketing ar trebui să fie 
atent calculat, ținând cont de obiectivele 
companiei, eficacitatea diferitelor canale de 
marketing și nevoia de flexibilitate în cazul în care 
strategiile necesită ajustări.
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Data: 12 martie 2024

Notă! Baza acestui document este traducerea și adaptarea modelului de plan de marketing pus la dispoziție 
de Guvernul Australian prin website-ul www.business.gov.au pentru comunitatea de afaceri. 
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DETALII DESPRE RQM CERT

Înregistrarea companiei:

Denumirea completă: RQM Certification s.r.l.

Adresa completă: Strada Marginii, Nr.4, Corp A, Ap.6 
Timișoara

Date de înregistrare: J35/591/2015; RO34221359

Detalii de contact:

Nume și prenume/Funcția:
Telefon fix:
Telefon mobil:
Email:

Iordache Ion, Training & Development Manager

+40 356 173 020

+40 737 754 008

office@rqmcert.com

Detalii online și social media:

Website: https://rqmcert.com

Linkedin: linkedin.com/company/rqm-certification

https://www.facebook.com/rqmcertFacebook:
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A. AFACEREA
Rezumat:
[Completați această secțiune ultima pentru a putea rezuma informațiile din restul planului]

Ce face afacerea noastră
Produsele sau serviciile pe care 
le vindem.

Compania RQM Cert se ocupă cu proiectarea, 
instalarea și întreținerea sistemelor de alarmare la 
efracție, supraveghere video și control acces. 

Produsele sau serviciile pe 
care le vindem 

Serviciile noastre se concentrează pe securitatea 
rezidențială și comercială. 

Piața noastră țintă Piața noastră țintă include proprietarii de locuințe, 
companiile și instituțiile guvernamentale.

Punctul nostru unic de 
vânzare 

Punctul nostru unic de vânzare este oferirea de soluții 
integrate de securitate, personalizate în funcție de 
nevoile fiecărui client. 

Obiectivele afacerii noastre Obiectivele afacerii noastre sunt creșterea cotei de 
piață și a ratei de retenție a clienților. 

Viziunea noastră:
[Gândiți-vă la ceea ce doriți să realizați pe termen lung cu afacerea dumneavoastră. Care sunt obiectivele 
dumneavoastră finale? Fiți pasionați, puternici și inspirați]

Speranțele noastre, visele și 
unde ne propunem să 
ajungem

Ne vedem compania ca fiind lider de piață în domeniul 
sistemelor de securitate, cunoscută pentru calitate, 
fiabilitate și inovare. 
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Misiunea noastră:
[Luați în considerare scopul afacerii dumneavoastră și definiți ce face aceasta pentru clienții dumneavoastră. Ce 
faceți, cum faceți și de ce faceți acest lucru]

Cine suntem și de ce existăm Misiunea noastră este de a asigura securitatea clienților 
noștri prin soluții de înaltă calitate, adaptate la nevoile 
lor. 

[Cât de mult din produsul/serviciul nostru ne așteptăm ca clienții să dorească să cumpere în următorul an] 

Oferim o gamă largă de servicii, de la proiectare și 
instalare la întreținere sisteme de alarmare la efracție, 
supraveghere video și control acces.

Produse și servicii:
Ce vindem

Ne așteptăm la o creștere a cererii de servicii de securitate datorită creșterii conștientizării 
importanței securității în societatea actuală. 

Cererea preconizată:

[Punctele forte, punctele slabe, oportunitățile și amenințările afacerii noastre] 

Analiza SWOT:

Experiența și expertiza echipei, soluțiile personalizate 
de securitate.

Puncte forte
Ce este bun la afacerea noastră. 

Puncte slabe
Ce nu este atât de bun la afacerea 
noastră.  

Gradul relativ scăzut de cunoaștere a brandului în 
rândul publicului larg. 

Oportunități
Factori externi de care am putea 
profita.   

Creșterea preocupării pentru securitate în societate, 
dezvoltarea tehnologică care permite oferirea de soluții 
mai sofisticate. 

Amenințări
Factori externi care ne-ar putea crea 
probleme. 

Concurența acerbă pe piață, fluctuațiile economice 
care pot afecta bugetele alocate de clienți pentru 
securitate. 

Cum vom aborda fiecare 
slăbiciune și amenințare

Vom lucra pentru a ne consolida punctele forte, să ne 
îmbunătățim punctele slabe, să profităm de 
oportunități și să ne pregătim pentru amenințări. 
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B. PIAȚA
Cercetarea de piață:
[Atașați la acest plan o copie a cercetărilor și a constatărilor dumneavoastră. Cercetarea de piață vă 
poate ajuta să înțelegeți problemele cu care se confruntă clienții și oportunitățile de pe piață]

Cercetările pe care le-am 
făcut pentru a analiza piața.

Am realizat cercetări de piață pentru a înțelege mai 
bine nevoile și preferințele clienților, trendurile de piață 
și activitatea concurenților. 

Probleme de piață:
[Cu ce probleme se confruntă potențialii dumneavoastră clienți pe piața actuală? Există o lipsă a tipului 
dumneavoastră de servicii într-o anumită suburbie? Produsul furnizat de alte întreprinderi este scump?]

Problema/problemele de 
piață pe care ne propunem 
să le rezolvăm pentru clienți.

Multe proprietăți nu sunt echipate cu sisteme de 
securitate eficiente sau actualizate, lăsându-le 
vulnerabile la efracții.  

Soluțiile noastre:
[Cum rezolvă afacerea noastră problema - punctul nostru unic de vânzare. Acesta este modul în care 
vom avea succes pe piață]

Oferim soluții de securitate de înaltă calitate, personalizate pentru fiecare client, care ajută 
la protejarea proprietăților și a oamenilor. 

Piața noastră țintă:
[Nu toată lumea va dori produsul sau serviciul dvs., așa că asigurați-vă că studiați piața și că aveți o 
imagine clară a celor cărora vă adresați. Acest lucru vă ajută să vă concentrați eforturile de marketing și 
să vă îmbunătățiți șansele de succes. Descrieți-vă clienții vizați, de exemplu în funcție de sex, vârstă, 
venituri, locație sau educație]

Grupul de clienți cărora ne 
propunem să le vindem 
produsele sau serviciile 
noastre

Ne adresăm proprietarilor de locuințe, companiilor și 
instituțiilor guvernamentale din zona noastră de 
acoperire.  

Obiective de vânzări:
Cât de mult plănuim să 
vindem în următorul an.

Ne propunem să creștem vânzările cu 15% în următorul 
an. 
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Competiția:
[Primele 3 afaceri cu care concurăm, ce fac ei bine și ce nu fac atât de bine. Ce vom face diferit pentru a 
reuși pe piață]

Principalele noastre companii concurente sunt XYZ, ABC și DEF. Ei oferă servicii similare, dar ne 
diferențiem prin personalizarea soluțiilor noastre. 

C. OBIECTIVE ȘI ACȚIUNI

Produse și servicii:

[Încercați să vă stabiliți obiective SMART: specifice, măsurabile, realizabile, relevante și limitate în timp. 
De exemplu, creșteți vânzările sistemelor de control acces  cu 30% în următoarele 12 luni]

Obiectiv/Acțiune: Creșterea cotei de piață cu 5% în următorul an. 
Investirea în campanii de marketing pentru a crește 
conștientizarea brandului. 

Obiectiv/Acțiune: Îmbunătățirea ratei de retenție a clienților cu 10%. 
Implementarea unui program de loialitate pentru 
clienți. 

D. STRATEGIA DE MARKETING
[ATENȚIE la cei 5 "P" ai marketingului - produsul, prețul, locul, oamenii și promovarea]

Produs/serviciu Descriere Punct de Vânzare Unic

Camera supraveghere 
wireless 4G PTZ Reolink 
TrackMix LTE + Panou 

solar

Reolink TrackMix LTE este 
o camera de securitate 

duala, care functioneaza 
pe retele 4G LTE 

(Vodafone, Orange, Digi).

Sistemele noastre de 
supraveghere video se remarcă 
prin personalizare, tehnologie 

avansată și suport excelent. 

[Unde se încadrează produsele/serviciile noastre pe piață. Ce le diferențiază de produsele/serviciile 
concurenților noștri. Notă! Un Punct de Vânzare Unic (Unique Selling Point), numit și propunere unică 
de vânzare, este o declarație de marketing care diferențiază un produs sau o marcă de concurenții săi. 
Un USP se poate lăuda cu cel mai mic cost, cea mai înaltă calitate, cea mai mare experiență, primul din 
clasa sa de produse sau o altă trăsătură care diferențiază oferta de concurență. Un punct de vânzare 
unic poate fi considerat ca fiind "ceea ce ai tu și nu au concurenții"]

Prețuri:
[Explicați strategia dumneavoastră de stabilire a prețurilor și de ce ați ales-o. Prețul acoperă toate 
costurile, cum ar fi cele legate de personal, producție și operațiuni? Ați adăugat o marjă de profit? Ce 
preț va suporta piața dvs. țintă? Prețurile dumneavoastră țin cont de orice variație sezonieră a 
costurilor? ]

Stabilim prețurile în funcție de complexitatea proiectului și de valoarea adăugată pe care o 
aducem clienților. 
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Canalele noastre de vânzare și distribuție:
[Cum veți livra produsul sau serviciul dumneavoastră clienților? Gândiți-vă la publicul dumneavoastră 
țintă atunci când decideți asupra canalelor de distribuție]

Oferim serviciile noastre direct clienților, atât online cât și offline. 

Managementul clienților:
[Cum veți menține relații bune cu clienții dumneavoastră și cum îi veți face să revină? Veți avea 
standarde de servicii pentru clienți?]

Menținem relații bune cu clienții noștri printr-un serviciu excelent și prin comunicare 
constantă. Vom oferi reduceri clienților obișnuiți și vom anunța clienții despre ofertele 
speciale și produsele/serviciile noi prin intermediul unui buletin informativ. 

Promovare și publicitate:
[Alegeți canalele care se potrivesc pieței dumneavoastră țintă. De exemplu, utilizarea rețelelor de 
socializare variază în funcție de grupele de vârstă. Aflați cum să alegeți cele mai bune canale pentru a 
comunica cu clienții dvs]

Canalele pe care le vom 
folosi pentru a promova și a 
face publicitate către clienții 
noștri țintă.

Vom folosi rețele sociale, reclame online, publicitate 
prin email și evenimente de relații publice pentru a ne 
promova serviciile. 

Analiza/revizuirea de marketing:
[Descrieți modul în care veți analiza periodic impactul activităților de marketing planificate. Care au fost 
rezultatele pentru perioada promoțională? Care au fost cifrele de vânzări? Câți clienți noi ați primit? Câți 
vizitatori au accesat site-ul dvs. web?]

Activitatea Data 
revizie

Cum măsurăm 
impactul

Rezultat

Promovare înainte de 
lansare

---- Accesări în social 
media, numărul de 
comenzi online

Clienți noi, cerere 
crescută, profit crescut

E. FINANȚELE
[Folosiți situațiile financiare și previziunile dumneavoastră pentru a completa această secțiune. Alegeți 
canalele care se potrivesc pieței dumneavoastră țintă. De exemplu, utilizarea rețelelor de socializare 
variază în funcție de grupele de vârstă. Aflați cum să alegeți cele mai bune canale pentru a comunica cu 
clienții dvs]

Vânzări prognozate:
Anticipăm o creștere a vânzărilor de 20% în următorul an, datorită creșterii notorietății și 
extinderii pieței și ne propunem să realizăm vânzări de 250.000 Euro, în următorul an. 
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Bugetul de marketing:
[Puteți să vă bazați pe exemplul simplificat de mai jos care este completat doar pentru primele trei luni 
ale anului, să vă folosiți propriul buget sau să cereți ajutorul contabilului dumneavoastră]

Elemente de buget Ianuarie
(RON)

Februarie
(RON)

Martie
(RON)

Total
(RON)

Strategie și planificare 5.000 0 0 5.000

Dezvoltarea site-ului și întreținere 2.500 2.500 2.500 7.500

SEO 3.000 3.000 3.000 9.000

Publicitate online (Google Ads...) 7.500 7.500 7.500 22.500

Crearea de conținut/Blogging 3.000 3.000 3.000 9.000

Email marketing 1.000 1.000 1.000 3.000

Social media management 2.500 2.500 2.500 7.500

Video marketing 4.000 2.000 2.000 8.000

SoEvenimente/Webinarii 0 5.000 0 5.000

Print/materiale promoționale 0 2.500 2.500 5.000

TOTAL 29.500 29.500 24.000 82.500

NOTĂ! Acest buget este doar un exercițiu iar sumele trecute în tabel nu au nicio bază reală. 

F. LISTA DE VERIFICARE DOCUMENTE
Documente anexate (dacă este cazul): 
• Previziuni privind bilanțul (inclusiv ipoteze).
• Previziuni privind situația fluxurilor de numerar 

(inclusiv orice ipoteze).
• Studiu de piață.
• Fișe de previziuni privind profitul și pierderea 

(inclusiv orice ipoteză).
• CV-uri ale personalului.
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Capitolul V
În acest capitol:

Promovarea afacerii

• Beneficiile publicității
• Ce trebuie să includem în anunțurile de 

publicitate
• Tipuri de publicitate
• Publicitatea digitală
• Obligațiile legale în materie de publicitate

În concluzie, publicitatea poate avea un impact 
profund asupra succesului unei companii de 
securitate, de la creșterea numărului de clienți și 
sporirea notorietății mărcii, până la diferențierea de 
concurență. 
Prin elaborarea și executarea strategiilor de 
publicitate bine concepute, aceasta poate consolida 
poziția pe piață și poate contribui la creșterea 
afacerii.

Publicitatea este o modalitate eficientă de a vă promova sau de a vă vinde 
produsul sau serviciul. 

În acest capitol vă voi ajuta să înțelegeți beneficiile diferitelor tipuri de publicitate, ce trebuie să 
includeți în reclame și care sunt obligațiile dumneavoastră legale. 

Beneficiile publicității 
Publicitatea reprezintă un instrument puternic de marketing care poate aduce o multitudine de beneficii 
unei companii de securitate specializată în proiectarea, instalarea și întreținerea sistemelor de alarmare 
la efracție, supraveghere video și control acces. 
Pentru a ilustra acest lucru, voi prezenta șase avantaje, în contextul acestei afaceri specifice:
1. Creșterea numărului de clienți: Prin publicitate, 

compania de securitate își poate extinde 
vizibilitatea în rândul potențialilor clienți. De 
exemplu, o campanie publicitară bine gândită pe 
canalele de social media poate atrage persoanele 
care doresc să își securizeze proprietățile. 
Campania poate conține informații despre tipurile 
de sisteme de securitate pe care le oferă 
compania, precum și despre experiența și 
competența pe care o dețin în domeniu.

2. Creșterea gradului de conștientizare a clienților 
cu privire la afacerea și marca dvs.: O campanie 
publicitară bine realizată nu doar atrage noi clienți, 
dar ajută și la construirea recunoașterii mărcii. 
Aceasta se realizează prin repetarea mesajelor 
cheie despre ce oferă compania și prin crearea 
unei asocieri între marca lor și sentimentul de 
securitate.

3. Promovarea beneficiilor produselor sau 
serviciilor dumneavoastră: Publicitatea poate fi 
folosită pentru a evidenția avantajele serviciilor 
oferite. Compania de securitate poate sublinia, de 
exemplu, faptul că sistemele lor de securitate sunt 
ușor de folosit, pot fi controlate de la distanță sau 
vin cu asistență non-stop, creând astfel un avantaj 
competitiv.

4. Comunicarea informațiilor despre afacerea 
dumneavoastră: În publicitate, compania poate 
include informații despre valoarea adăugată pe 
care o oferă, cum ar fi serviciul de asistență 
pentru clienți, experiența pe piață sau 
testimoniale de la clienți satisfăcuți.

5. Creșterea vânzărilor și cererea: Publicitatea 
efectivă poate duce la o creștere a cererii pentru 
serviciile companiei. În acest caz, o strategie ar 
putea fi folosirea unui apel la acțiune puternic în 
anunțurile publicitare, care încurajează oamenii 
să contacteze compania pentru o cotare sau un 
serviciu de consultanță gratuit.

6. Obținerea unui avantaj față de concurenți:
Prin diferite campanii publicitare, compania 
poate sublinia ce o face unică sau mai bună decât 
concurența. Acest lucru poate implica 
evidențierea unor caracteristici superioare ale 
sistemelor de securitate și experiența vastă în 
domeniul securității private..
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1. Creșterea vizibilității: Unul dintre primele beneficii ale publicității a fost creșterea vizibilității 
companiei iQS. Prin lansarea unei campanii de publicitate pe rețelele de social media, și prin 
afișarea bannerelor publicitare pe site-uri relevante, iQS a reușit să atragă atenția unei audiențe 
largi. De exemplu, un anunț pe LinkedIn care sublinia expertiza iQS în securitate cibernetică a reușit 
să atragă numeroși directori de IT, rezultând într-o creștere semnificativă a cererilor de servicii de 
consultanță.

2. Construirea recunoașterii mărcii: Publicitatea a ajutat iQS să-și construiască recunoașterea mărcii. 
Prin repetarea mesajelor-cheie despre serviciile oferite și prin asocierea mărcii lor cu 
profesionalism și încredere, iQS a reușit să se stabilească ca un nume de referință în domeniul 
consultanței de securitate.

3. Evidențierea avantajelor serviciilor: Publicitatea a permis iQS să sublinieze avantajele propriilor 
servicii. Prin utilizarea de mesaje publicitare bine concepute, iQS a arătat cum oferă soluții de 
securitate personalizate, adaptate nevoilor specifice ale fiecărui client.

4. Comunicarea de informații: iQS a folosit publicitatea pentru a comunica informații valoroase 
despre companie. De exemplu, o campanie de publicitate online a subliniat faptul că iQS are o 
echipă de consultanți cu experiență internațională și că se mândrește cu numeroase proiecte de 
succes, ceea ce a întărit încrederea potențialilor clienți în competența companiei.

5. Creșterea vânzărilor: iQS a experimentat o creștere a vânzărilor prin utilizarea publicității. 
Anunțurile publicitare cu un apel la acțiune puternic, cum ar fi "Contactează-ne azi pentru o 
evaluare gratuită a securității tale", au stimulat interesul și au încurajat potențialii clienți să 
interacționeze cu compania.

6. Diferențierea față de concurență: Prin campaniile de publicitate, iQS a reușit să se diferențieze de 
concurența, subliniind ceea ce face unică compania. O campanie a evidențiat, de exemplu, faptul că 
iQS oferă nu doar consultanță de securitate, dar și instruire pentru personalul clienților, un serviciu 
pe care puține alte companii îl oferă.

În concluzie, publicitatea a avut un impact profund asupra creșterii și succesului iQS, demonstrând 
puterea unei strategii de marketing bine executate. A ajutat iQS să își extindă vizibilitatea, să își 
construiască recunoașterea mărcii, să comunice avantajele serviciilor sale și să se diferențieze pe o piață 
competitivă.

Studiu de caz:

iQuality Services (iQS) este 
o companie de consultanță 
în securitate din România.
Într-un domeniu complex și 
în continuă schimbare, 
publicitatea a jucat un rol 
extrem de important în 
creșterea și succesul 
acesteia iar acest studiu de 
caz va evidenția câteva 
dintre beneficiile principale 
ale publicității pentru iQS.

*Image by Freepik
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Protejează-ți casa și pe cei dragi 
cu iQuality Services. 

Servicii de securitate de top, 
monitorizare 24/7, cu control la 

distanță.

Sistemul electronic de alarmă, 
nu doarme, nu dispare, nu se 

lasă mituit!
Contactează-ne azi pentru o 
consultanță de securitatee 

gratuită. 

[0725631096, office@iqs.ro]

Ce trebuie să includem în anunțurile de publicitate

*Image by asierromero on Freepik

Pentru a crea anunțuri de publicitate eficiente, o 
companie de securitate ar trebui să țină cont de câteva 

aspecte cheie:

1.Folosirea unui titlu puternic: Primul pas în crearea unui 
anunț de publicitate eficient este utilizarea unui titlu 
puternic. pentru că titlul este, de obicei, primul lucru pe 
care oamenii îl observă, așa că acesta trebuie să fie 
captivant și să atragă atenția. De exemplu, titlul "Securitate 
totală cu [numele companiei]" poate sugera că firma de 
securitate oferă o protecție superioară în comparație cu 
concurenții.

2.Adaptarea mesajului în funcție de publicul țintă:
Mesajul anunțului trebuie să fie personalizat în funcție de 
publicul țintă. Compania de securitate ar trebui să identifice 
care sunt nevoile și preocupările potențialilor clienți. De 
exemplu, dacă publicul țintă este constituit în mare parte 
din proprietari de locuințe, mesajul ar putea sublinia modul 
în care sistemele de securitate pot oferi liniște și protecție 
pentru familia lor.

3.Vorbiti despre beneficiile produselor și/sau serviciilor 
pe care le oferiți: Anunțul de publicitate trebuie să 
sublinieze beneficiile oferite de serviciile companiei. 
Aceasta ar putea include, de exemplu, menționarea faptului 
că sistemele de securitate sunt ușor de folosit, au 
tehnologie de ultimă oră, sau pot fi monitorizate de la 
distanță.

4.Lansați un apel la acțiune pentru public: Un apel la 
acțiune eficient îi va încuraja pe oameni să răspundă la 
anunț. Acesta ar putea fi ceva de genul "Contactați-ne azi 
pentru o consultanță gratuită pentru securitatea locuinței.

5.Folosiți imagini interesante și mărturii: Utilizarea 
imaginilor relevante poate face anunțul mai atractiv. De 
exemplu, pot fi folosite imagini cu sistemul de securitate sau 
cu o casă bine protejată. Mărturiile de la clienți mulțumiți 
pot oferi și ele un plus de convingere.

6.Respectați întotdeauna ceea ce promiteți: Acest lucru 
este esențial pentru a construi încredere și pentru a 
menține o reputație pozitivă. Dacă un anunț promite o 
consultanță gratuită, de exemplu, compania trebuie să se 
asigure că respectă această promisiune.

În concluzie, crearea unui anunț de publicitate eficient 
implică atenție la detalii, cunoașterea publicului țintă și 
prezentarea clară a beneficiilor oferite. Odată bine executat, 
anunțul poate contribui semnificativ la succesul unei 
companii de securitate.

Exemplu de anunț: 



40PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI ÎN ROMÂNIA
GHID ILUSTRAT – Marketing pentru Microîntreprinderi și IMM - uri

În concluzie, dezvoltarea unei strategii de 
publicitate eficiente pentru o companie de 
securitate implică o abordare echilibrată, 
luând în considerare o combinație de factori, 
inclusiv buget, public-țintă și natura 
serviciilor oferite. 
Nu există o soluție universală, fiecare 
companie trebuie să-și adapteze strategia de 
publicitate în funcție de nevoile și obiectivele 
sale unice. 
Prin înțelegerea acestor elemente și prin 
implementarea unui mix adecvat de canale de 
publicitate, companiile de securitate pot 
maximiza impactul campaniilor lor de 
marketing, putând astfel să atingă obiectivele 
stabilite și să-și accelereze creșterea. 
Astfel, publicitatea, atunci când este folosită 
în mod strategic, poate fi cu adevărat motorul 
creșterii în afaceri, în ciuda complexității și a 
provocărilor din peisajul modern de 
marketing. 

Strategii de publicitate

*Image by macrovector on Freepik

Publicitatea a devenit o unealtă 
esențială în arsenalul oricărei afaceri 
care își dorește o creștere 
sustenabilă și atingerea obiectivelor 
de marketing. 
În era tehnologică în care trăim, 
diversitatea canalelor de publicitate 
este uluitoare, fiecare cu avantajele și 
dezavantajele sale. 
Pentru o companie de securitate care 
oferă soluții pentru proiectare, 
instalare și întreținere a sistemelor de 
alarmare la efracție, supraveghere 
video și control acces, alegerea 
canalelor de publicitate implică 
considerarea unei varietăți de factori.

Primul factor de luat în considerare este bugetul 
alocat pentru publicitate. Televiziunea și presa 
scrisă pot oferi o audiență vastă, însă costurile 
asociate pot fi considerabile. 
În contrast, canalele digitale precum site-urile 
web, blogurile și mediile sociale, oferă opțiuni mai 
accesibile și, în unele cazuri, gratuite.
Pentru o companie de securitate, aceste canale 
digitale pot fi un prilej ideal de a-și expune 
expertiza, de a promova serviciile și de a publica 
testimonialele clienților.
Al doilea factor este reprezentat de preferințele 
și comportamentele publicului-țintă. 
Companiile de securitate care se adresează în 
principal proprietarilor de locuințe mai în vârstă ar 
putea găsi că publicitatea tradițională, prin 
televiziune sau presa scrisă, este mai eficientă. 
În schimb, dacă publicul-țintă include tineri 
profesioniști sau companii, atunci canalele digitale 
precum rețelele sociale, e-mailul și publicitatea 
online ar putea fi mai eficace.
Al treilea factor de considerat este natura 
serviciului sau produsului pe care îl vinde 
compania de securitate. 
Sistemele de securitate pot fi adesea percepute ca 
complexe și tehnice. Prin urmare, compania ar 
putea beneficia de folosirea videoclipurilor sau a 
altor forme de conținut vizual în publicitatea sa. 
Acestea pot oferi o ilustrare clară a funcționării și 
beneficiilor sistemelor de securitate, reducând 
astfel barierele percepute și creșterea încrederii 
potențialilor clienți.
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Publicitatea digitală

*Image by macrovector on Freepik

Publicitatea digitală a devenit o componentă 
centrală a strategiilor de marketing în zilele 
noastre, grație accesibilității sale și a 
potențialului de a ajunge la o audiență largă și 
diversificată. Pentru o companie de securitate 
care se ocupă cu proiectarea, instalarea și 
întreținerea sistemelor de alarmare la efracție, 
supraveghere video și control acces, acest canal de 
publicitate oferă oportunități semnificative de a 
atrage și de a păstra clienți.
Una dintre cele mai puternice caracteristici ale 
publicității digitale este capacitatea de a ajunge 
la o audiență specifică. De exemplu, o companie 
de securitate poate utiliza rețelele sociale pentru a 
promova produsele și serviciile sale, atingând 
astfel utilizatorii care s-au arătat interesați de 
securitatea casnică sau comercială. Anunțurile pot 
fi personalizate pentru a se potrivi demograficului 
țintă, locației geografice sau altor caracteristici ale 
publicului țintă.
Publicitatea prin aplicațiile mobile este un alt 
canal eficient, mai ales dacă publicul țintă 
folosește des smartphone-urile. Compania de 
securitate poate dezvolta o aplicație mobilă care 
permite utilizatorilor să își monitorizeze sistemele 
de securitate, iar în cadrul acesteia pot fi difuzate 
anunțuri pentru produsele sau serviciile 
suplimentare ale companiei.
Marketingul prin e-mail este un alt instrument 
puternic în arsenalul publicității digitale. Compania 
de securitate poate trimite buletine informative cu 
sfaturi despre securitate, actualizări de produse 
sau oferte speciale. Aceasta oferă un mijloc direct 
și personalizat de a comunica cu clienții.

În plus, promovarea online prin bannere de pe 
site-uri web, anunțuri de afișare, cuvinte cheie și 
videoclipuri oferă multiple posibilități de a atinge 
publicul. Videoclipurile, în special, pot fi extrem de 
eficiente în demonstrarea avantajelor și 
funcționalității sistemelor de securitate, făcând 
produsele sau serviciile companiei mai accesibile și 
atractive pentru clienți.
Unul dintre cele mai mari beneficii ale publicității 
digitale este capacitatea de a urmări și analiza 
comportamentul clienților. Prin intermediul 
instrumentelor de analiză, compania de securitate 
poate înțelege mai bine cum interacționează 
clienții cu anunțurile sale, care mesaje au cel mai 
mare impact și cum să își optimizeze campaniile de 
marketing pentru a obține cele mai bune rezultate.

În concluzie, publicitatea digitală oferă 
companiilor de securitate un spectru larg de 

oportunități pentru a ajunge la clienții lor, a-i 
atrage și a le oferi valoare, consolidând în 

același timp relația cu aceștia.
Prin înțelegerea publicului țintă și alegerea 
canalelor de publicitate potrivite, acestea pot 
maximiza eficiența campaniilor lor de 
marketing și pot stimula creșterea afacerii. 



42PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI ÎN ROMÂNIA
GHID ILUSTRAT – Marketing pentru Microîntreprinderi și IMM - uri

Prima etapă a inițiativei iQS a fost implementarea unei strategii de social media marketing. 
Acest lucru a implicat crearea de conținut relevant și atractiv, care să atragă atenția potențialilor clienți și 
să stimuleze interacțiunea. Postările pe platforme precum Facebook, LinkedIn și Twitter au inclus sfaturi 
de securitate, studii de caz, și informații despre noile servicii oferite de iQS. Rezultatul a fost o creștere 
semnificativă a vizibilității și o mai bună cunoaștere a brandului iQS.
A doua etapă a constat în dezvoltarea unei aplicații mobile proprii. 
Aplicația oferă clienților acces rapid și ușor la serviciile de consultanță și suport ale iQS. În plus, iQS a 
început să difuzeze anunțuri în cadrul aplicației, promovând produse și servicii suplimentare. Această 
strategie a permis companiei să ajungă la o audiență mai largă și mai diversificată, crescând astfel 
vânzările și loialitatea clienților.
Campaniile de email marketing au jucat, de asemenea, un rol important în strategia digitală a iQS.
Buletinele informative trimise regular abonaților conțin informații despre ultimele tendințe în securitate, 
sfaturi utile și detalii despre produsele și serviciile iQS. Această strategie de email marketing a permis iQS 
să mențină o relație apropiată cu clienții săi, îmbunătățind în același timp recunoașterea brandului.
Pe lângă aceste inițiative, iQS a început să folosească anunțuri de afișare și bannere publicitare pe site-
uri relevante. Acestea au ajutat la atragerea unui număr mai mare de vizitatori pe site-ul iQS și la 
generarea unui număr mai mare de cereri de informații și oferte.
Totuși, poate cel mai important beneficiu al publicității digitale pentru iQS a fost capacitatea de a 
urmări și analiza comportamentul clienților. Cu ajutorul unor instrumente de analiză, iQS a fost în 
măsură să identifice care anunțuri și strategii de marketing au avut cel mai mare impact. Acest lucru a 
permis companiei să-și optimizeze continuu campaniile de marketing și să-și îmbunătățească ROI-ul 
(Return on Investment).
În concluzie, adopția publicității digitale a avut un impact major asupra succesului companiei iQS. A 
permis companiei să ajungă la o audiență mai largă și mai diversificată, să crească recunoașterea 
brandului, să-și consolideze relația cu clienții și să-și îmbunătățească eficiența campaniilor de marketing. 
Prin maximizarea avantajelor oferite de publicitatea digitală, iQS a reușit să-și consolideze poziția de lider 
pe piața consultanței de securitate din România.

Studiu de caz:

iQS, o companie de 
consultanță în securitate din 
România, a experimentat o 
schimbare radicală în 
strategia de marketing prin 
adoptarea publicității 
digitale. 
Prin intermediul unor inițiative 
de marketing online, iQS a 
reușit să-și extindă baza de 
clienți și să își consolideze 
reputația ca lider în domeniul 
consultanței de securitate. 
Iată cum s-a realizat această 
transformare.

*Image by Freepik
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Obligațiile legale în materie de publicitate

În România, publicitatea este 
reglementată atât prin lege, cât și prin 
auto-reglementare.
Autoreglementarea este un sistem prin care 
industria publicitatii isi asuma 
responsabilitatea auto-controlului. In acest 
sistem sunt cuprinse toate cele trei 
dimensiuni ale industriei: Anunțatorii, care 
investesc in publicitate; Agentiile, 
responsabile pentru forma si continutul 
publicitatii; Media care transporta 
publicitatea catre public. 
Cele trei parti colaboreaza direct, stabilesc 
standarde de activitate si pun la punct un 
mecanism prin care se asigura eliminarea sau 
corectarea acelor comunicari publicitare ce 
nu intrunesc aceste standarde. 

*Image by storyset on Freepik

Standardele sunt organizate într-un cod, așa cum 
este Codul de Practică în Publicitate al Consiliului 
Roman pentru Publicitate sau Romanian 
Advertising Council (RAC) care este o organizație 
profesională, non-guvernamentală, non-profit și 
independentă având ca activitate de bază auto-
reglementarea în publicitate. Activitatea RAC se 
bazează pe Codul de Practică în Publicitate, 
elaborat de membrii săi, care reprezintă un set de 
reguli etice de respectat de către toți cei implicați 
în domeniul publicității și în orice formă de 
comunicare comercială.
În ceea ce privește, strict prevederile legale, în 
România este în vigoare și își face efectul  LEGEA 
nr. 158 din 18 iulie 2008 (*republicată*) privind 
publicitatea înşelătoare şi publicitatea 
comparativă care are drept scop protecţia 
comercianţilor împotriva publicităţii înşelătoare şi a 
consecinţelor defavorabile ale acesteia, precum şi 
stabilirea condiţiilor în care publicitatea 
comparativă este permisă.
Dispoziţiile acestei legi se aplică conţinutului 
materialelor publicitare şi mesajelor publicitare, 
oricare ar fi mijlocul de comunicare ce face posibil 
transferul informaţiei. 
Nu mi-am propus să detaliez prevederile acestei 
legi dar consider utilă prezentarea semnificației 
unor termeni şi expresii din această lege.

• Publicitate - orice formă de prezentare a unei 
activităţi comerciale, industriale, artizanale sau 
liberale, în scopul promovării vânzării de bunuri 
ori servicii, inclusiv bunuri imobile, drepturi şi 
obligaţii;

• Publicitate înşelătoare - publicitatea care, în 
orice mod, inclusiv prin modul de prezentare, 
induce sau poate induce în eroare persoanele 
cărora i se adresează ori care iau contact cu 
aceasta şi care, din cauza caracterului înşelător, 
poate afecta comportamentul economic al 
acestora sau care, din acest motiv, prejudiciază 
ori poate prejudicia un concurent;

• Publicitate comparativă - publicitatea care 
identifică în mod explicit sau implicit un 
concurent ori bunuri sau servicii oferite de 
acesta;

• Comunicaţie comercială audiovizuală -
imaginea, cu sau fără sunet, care este destinată 
să promoveze, direct sau indirect, bunurile, 
serviciile ori imaginile unei persoane fizice sau 
juridice care desfăşoară o activitate economică. 
Imaginile respective însoţesc sau sunt incluse 
într-un program în schimbul unei plăţi ori 
retribuţii similare sau în scopul autopromovării. 
Formele de comunicaţii comerciale audiovizuale 
includ, printre altele, publicitatea televizată, 
sponsorizarea, teleshoppingul şi poziţionarea de 
produse prin servicii de programe audiovizuale.
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Capitolul VI
Tendințe în
marketing

În acest capitol:
• Marketingul bazat pe Inteligența 

Artificială
• Social Media Marketing
• Marketing prin conținut video
• Marketingul bazat pe Realitatea Virtuală

Tendințele în marketing continuă să evolueze, oferind noi modalități prin care 
companiile de securitate pot interacționa cu clienții și pot crește vizibilitatea pe 

piață. 
În această prezentare, am compilat nouă, cele mai noi tendințe în marketing din 2023 și cum 
pot beneficia de acestea companiile de securitate și nu numai. 

1. Personalizarea datelor: Personalizarea 
datelor nu mai este doar un beneficiu 
suplimentar, ci și o așteptare din partea 
clienților. Prin analiza și utilizarea datelor 
colectate, companiile de securitate pot 
personaliza experiențele clienților, 
oferindu-le soluții care să corespundă 
nevoilor specifice ale fiecărui client. 
Aceasta poate conduce la o fidelizare mai 
mare a clienților și la o creștere a 
satisfacției acestora.

2. Gestionarea așteptărilor digitale:
"Experiența clientului a progresat pentru a 
include toate aspectele digitale. Atunci 
când companiile se gândesc la această 
experiență, componenta digitală este un 
factor cheie. Cum gestionați așteptările 
digitale, cum ar fi timpul de răspuns la 
solicitările clienților? Asigurați-vă că 
pregătiți atât echipa dvs. cât și clientul 
pentru succes." (Lisa Apolinski).

3. Marketingul prin influenceri: Când vine 
vorba de securitate, încrederea este 
esențială. Prin colaborarea cu influenceri 
de încredere în spațiul digital, companiile 
de securitate pot construi această 
încredere cu publicul lor țintă. Oamenii 
sunt mai dispuși să se încreadă într-o 
companie de securitate dacă un influencer 
pe care îl respectă și au încredere în el, o 
recomandă.

4. Experiența omnicanal: Experiența 
omnicanal se referă la crearea unei 
experiențe coerente și integrate pentru 
clienți pe toate canalele de marketing, 
inclusiv site-uri web, rețele sociale, e-
mailuri și altele. Acest lucru este deosebit 
de important într-o lume digitală, unde 
clienții se așteaptă la o experiență 
consistentă pe toate platformele. O 
companie de securitate ar putea utiliza 
această tendință prin asigurarea faptului 
că mesajele lor de marketing sunt 
coerente pe toate canalele - de exemplu, 
dacă promovează un nou sistem de alarmă 
la efracție pe site-ul lor web, ar trebui să 
aibă și postări similare pe rețelele de 
socializare și e-mailuri către clienți.

5. Social Media Marketing: Prezența pe 
rețelele de socializare este esențială 
pentru orice companie. Companiile de 
securitate pot folosi rețelele de socializare 
pentru a interacționa cu clienții, pentru a 
răspunde la întrebări și pentru a împărtăși 
conținut valoros. De asemenea, aceste 
platforme oferă oportunitatea de a rula 
campanii de publicitate țintite, care pot 
atrage noi clienți.
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6. Marketingul bazat pe Inteligența Artificială 
(IA): O tendință majoră în marketingul digital 
este utilizarea inteligentei artificiale. Prin 
folosirea IA, companiile pot să proceseze și să 
analizeze volume mari de date pentru a obține 
înțelegere mai profundă a comportamentului 
consumatorilor și pentru a personaliza 
mesajele de marketing. O companie de 
securitate poate utiliza IA pentru a-și 
îmbunătăți eforturile de marketing prin 
segmentarea precisă a pieței și prin 
implementarea automată a campaniilor de 
marketing bazate pe date. De exemplu, pe 
baza datelor despre comportamentul și 
preferințele clienților, compania poate oferi 
recomandări personalizate pentru produse și 
servicii. IA poate fi folosită, de asemenea, 
pentru a prevedea tendințele de securitate și 
pentru a informa clienții despre noi amenințări 
și soluții de prevenire. 

7. Marketingul prin conținut video: Cea mai 
bună strategie de marketing în viitor va fi una 
cu conținut video și scris integrat: Alicia 
Pringle, director senior de marketing online la 
Newfold Digital, afirmă că "site-urile web au în 
continuare nevoie de informații text, dar 
adăugarea de materiale video pentru a 
prezenta produsele (și apoi posibilitatea de a 
le adăuga la social media) va ajuta 
comercianții să își extindă aria de acoperire 
către un public mai larg". Utilizarea video în 
marketing este în creștere, iar această tendință 
va continua să crească în viitor. Video-ul este 
un mod eficient de a comunica informații 
complexe într-un format ușor de înțeles și 
atractiv. O companie de securitate poate utiliza 
videoclipuri pentru a demonstra eficiența și 
fiabilitatea produselor și serviciilor sale. De 
exemplu, videoclipurile pot fi utilizate pentru a 
ilustra procesul de instalare a sistemelor de 
securitate, pentru a prezenta caracteristicile și 
beneficiile acestor sisteme și pentru a prezenta 
cazuri de studiu ale clienților care au 
beneficiat de utilizarea acestor sisteme. În 
plus, tutorialele video pot fi create pentru a 
ajuta clienții să înțeleagă mai bine cum să 
folosească și să mențină echipamentele de 
securitate.

8. Marketingul bazat pe Realitatea Virtuală 
(VR) și Realitatea Augmentată (AR): VR și 
AR sunt tehnologii emergente care oferă 
noi modalități de a angaja clienții în 
experiențe imersive. Acest lucru poate 
ajuta la crearea unor legături mai 
puternice cu clienții și la îmbunătățirea 
percepțiilor lor despre produse și servicii. 
O companie de securitate poate utiliza VR 
și AR pentru a permite clienților să 
vizualizeze cum ar arăta și cum ar 
funcționa sistemele de securitate în 
propriile lor case sau birouri, înainte de a 
le cumpăra. Acest lucru ar putea crește 
încrederea și satisfacția clienților, ceea ce 
ar putea duce la o rată mai mare de 
conversie și la loialitatea clienților pe 
termen lung. În plus, VR și AR pot fi 
utilizate pentru a instrui tehnicianii în 
procesul de instalare și întreținere a 
sistemelor de securitate într-un mediu 
virtual, ceea ce ar putea îmbunătăți 
eficiența și calitatea serviciilor oferite.

9. Este timpul să reanalizăm procesul de 
vânzare: Carajane Moore, președinte al 
Hunt Big Sales spune că 2023 este un an 
bun pentru a reexamina procesul de 
cumpărare de către clienți și de vânzare de 
către compania dumneavoastră. Este 
posibil ca firma dvs. să analizeze designul 
de servicii față de vânzare și personalul 
pentru a crește profiturile și sprijinul 
acordat clienților dvs. "Aceste tendințe 
sunt în vigoare încă din 2015", a spus 
Moore. "Pandemia și problemele legate de 
gestionarea lanțului de aprovizionare au 
accelerat mișcarea proceselor de 
cumpărare ale clienților."

Aceste tendințe reprezintă oportunități semnificative pentru companiile de securitate, și nu numai 
pentru acestea, care prin adoptarea lor, pot ajunge la un public mai larg, pot construi relații mai 

puternice cu clienții și pot oferi un nivel mai ridicat de servicii. 
În cele din urmă, aceste practici pot conduce la o creștere semnificativă a afacerii. 
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Pentru a utiliza beneficiile IA, "SMARTSecurity" recurge la marketingul predictiv, folosind 
algoritmi de învățare automată pentru a prezice comportamentul clienților. 
Un exemplu concret este crearea unui model care analizează pattern-uri în comportamentul de 
cumpărare al clienților, identificând astfel ce tipuri de sisteme de securitate sunt cel mai probabil să 
atragă clienți noi. Acest model este utilizat pentru a targeta anunțuri relevante către potențiali 
clienți. Este important de precizat că acest lucru este făcut făcut cu respectarea normelor privind 
protecția datelor și cu acordul expres al clienților.
VR și AR sunt utilizate pentru a crea o experiență de marketing imersivă. Compania a dezvoltat o 
aplicație de AR care permite clienților să "vizualizeze" cum ar arăta sistemul de securitate în 
propriile lor case sau birouri. Acest lucru ar putea crește încrederea clientului în produs și ar putea 
conduce la o rată mai mare de conversie. Aplicația este construită astfel încât să utilizeze modele 3D 
de dimensiuni reduse ale produselor companiei, pentru a minimiza costurile de dezvoltare.
Tot în domeniul VR, SMARTSecurity oferă potențialilor clienți o vizită virtuală în locurile în care 
sistemele sale de securitate sunt deja instalate și funcționează printr-un videoclip VR 360 de grade 
care arată funcționalitățile și eficacitatea sistemelor în diverse scenarii. Toate locațiile și toate 
informațiile care ar putea duce la beneficiarul real al soluției de securitate sunt puternic criptate și 
anonimizate.
Toate aceste tehnologii vor fi integrate în website-ul companiei, transformându-l într-un punct 
central de interacțiune pentru clienți iar datele colectate prin aceste interacțiuni sunt folosite pentru 
a alimenta algoritmii de IA, creând un ciclu de îmbunătățire continuă.
În concluzie, "SMARTSecurity", în pofida dimensiunii și a resurselor financiare limitate, poate 
utiliza eficient IA, VR și AR pentru a se diferenția de concurență și a-și îmbunătăți eforturile de 
marketing.
Cheia succesului constă în utilizarea creativă a acestor tehnologii, echilibrând investiția cu 
potențialul de returnare a investiției și alinierea cu nevoile și așteptările clienților. Acest echilibru 
între tehnologie și satisfacerea clientului poate ajuta "SMARTSecurity" să își consolideze poziția pe 
piață și să crească într-un ritm sustenabil.

Studiu de caz:
"SMARTSecurity" este o 
companie tanară, cu o 
experiență de doar un an în 
domeniul securității și 
supravegherii. În ciuda 
resurselor financiare limitate, 
compania are o mare ambiție 
și este determinată să se 
dezvolte pe piață. 
Să aruncăm o privire asupra 
modului în care 
SMARTSecurity utilizează 
Inteligența Artificială (IA), 
Realitatea Virtuală (VR) și 
Realitatea Augmentată (AR) 
pentru a-și îmbunătăți 
strategiile de marketing și 
pentru a deveni un competitor 
puternic în piață.

*Image by Freepik
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RQM Certification cu sediul în Timișoara, este un furnizor de formare profesională cu o echipă
excepțională de specialiști cu mare experiență în formare profesională, servicii de evaluare și audit.

Compania are expertiză în domeniul sistemelor de management al calității, al mediului, al sănătății și
securității la locul de muncă, al automobilelor, al securității fizice, al informațiilor și al serviciilor IT.

Programele de formare sunt concepute pentru a sprijini învățarea activă în conformitate cu standardele
internaționale și cerințele specifice fiecărei industrii.
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