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CUVANT INAINTE X

IM A

Compania RQM Certification din Timisoara, furnizor de formare profesionald vine
n sprijinul tuturor microintreprinderilor si IMM-urilor din Romania care activeazd
n domeniile securitdtii private si/sau apdrdrii Tmpotriva incendiilor, dar fdrd a se
limita la acestea, cu un nou proiect, .Suport pentru afaceri in Romdnia".

In cadrul acestui proiect oferim toate informatiile relevante atat pentru
antreprenorii aflati la Thceput de drum cdt si pentru companiile nou infiintate sau
deja functionale pentru ca acestea sd aibd succes Th Romania si oriunde, acestea,
decid sd-si desfdsoare activitdatile profesionale.

RQM Certification, ca furnizor de formare profesionald, a demonstrat ca prin tot
ceea ce face pune nevoile clientilor sai pe primul loc. Participantii la toate
programele de formare profesionale sunt instruiti si ajutati sa obtind competentele
profesionale specifice ocupatiilor la care participd si sunt sprijiniti Th permanentd
atat pe parcursul desfdsurdrii programelor de formare cat si dupd finalizarea
acestora prin grupurile profesionale.

Ne dorim ca proiectul ,Suport pentru afaceri Tn Romadnia” sd devind un punct de
ntdlnire, nu numai pentru membrii acestei comunitdti dar si pentru toti cei care nu
gdsesc sprijin in alte pdrti si mai ales nu au niciun sprijin real din partea
autoritdfilor, sau al asa ziselor .instrumente” utilizate de acestea, multe dintre ele
fiind, doar frumos prezentate dar complet inutile in viata reald.

Viziunea noastrd este ca proiectul "Suport pentru afaceri Tn Romadnia" sa fie prima
Dumneavoastrd optiune atunci cand aveti intrebdri legate de inceperea, conducerea
sau dezvoltarea unei afaceri din domeniile securitatii private si/sau apdrdrii
Tmpotriva incendiilor T Romania.

Eu personal, Tmi doresc ca informatiile prezentate sd va fie utile. Vd doresc o
lecturd pldcutd si mult succes n toate eforturile dumneavoastra de marketing!

Initiator si autor,

ION IORDACHE, Ec.

Training & Development Manager, RQOM Certification
Consultant de Securitate, iQuality Services

PRECIZARI IMPORTANTE!

Desi autorul a acordat toatd atentia elabordrii acestui Ghid, nu poate fi fdcut rdspunzdtor pentru eventualele erori,
inclusiv cele cauzate de neglijentd. Autorul nu garanteazd si nu acceptd nicio responsabilitate legald care decurge din,
sau in legdturd cu acuratetea, fiabilitatea, actualitatea, corectitudinea sau caracterul complet al informatiilor
continute in acest ghid. Dacd, cdutati sfaturi cu privire la cerintele dvs. specifice de marketing, autorul poate acorda
consultantd pe bazd de contract. Sprijinim si incurajdm diseminarea si schimbul de informatii realizdnd o cercetare
rezonabild pentru a identifica materialele detinute de terti utilizate in informarea din cadrul acestui ghid; referintele
utilizate, si alte surse de informare sunt prezentate in Bibliografie.
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Introducere e

Va multumesc ca ati ales sa cititi acest ghid, ,,Marketing pentru Microintreprinderi si
IMM-uri”, unul din ghidurile proiectului initiat de RQM Certification, "SUPORT
PENTRU AFACERI IN ROMANIA".

Prin acest ghid mi-am propus sa ofer o informare corecta oricui doreste sa inteleaga mai
bine principiile de baza ale marketingului si cum pot fi aplicate acestea intr-o varietate
de contexte de afaceri cu exemple de aplicabilitate si studii de caz pentru companiile de
securitate.

CAPITOLUL I. MARKETING PENTRU AFACERI - Acest capitol subliniaza importanta
marketingului pentru afaceri, explicand cum acesta poate ajuta la cresterea vizibilitatii,
la construirea unei relatii de incredere cu clientii si la intelegerea pietei. De asemenea,
va prezint importanta diferentierii de concurenta si rolul esential al marketingului Tn
acest proces.

CAPITOLUL II. IDENTIFICAREA PIETEI TINTA - Acest capitol se concentreaza pe
identificarea pietei tinta, subliniind importanta intelegerii nevoilor si dorintelor clientilor
pentru a putea oferi produse si servicii care sa raspunda acestor cerinte.

CAPITOLUL Ill. CERCETAREA PIETEI - Aici, va prezint importanta cercetarii pietei si a
studiului concurentilor cu sublinierea faptului ca intelegerea comportamentului
clientilor, a nevoilor lor si a concurentei de pe piata va poate ajuta la adaptarea
serviciilor si a mesajelor de marketing pentru a se potrivi mai bine cu cerintele pietei.

CAPITOLUL IV. ELABORAREA PLANULUI DE MARKETING - Acest capitol subliniaza
importanta unui plan de marketing bine gandit. Veti vedea cum un astfel de plan poate
contribui semnificativ la cresterea si succesul afacerii, cu conditia ca strategiile de
marketing sa fie bine aliniate cu obiectivele afacerii si cu nevoile si preferintele clientilor.
CAPITOLUL V. PROMOVAREA AFACERII - Informatiile din acest capitol se concentreaza
pe beneficiile publicitatii si pe diferitele tipuri de publicitate care pot fi utilizate pentru a
promova o afacere. Se discuta despre publicitatea digitala, precum si despre obligatiile
legale in materie de publicitate.

CAPITOLUL VI. TENDINTE IN MARKETING - in acest ultim capitol v3 prezint tendintele
actuale in marketing, cum ar fi personalizarea datelor, gestionarea asteptarilor digitale,
marketingul prin influenceri, experienta omnicanal si marketingul bazat pe Inteligenta
Artificiald. Se subliniaza faptul ca aceste tendinte ofera noi modalitati prin care
companiile pot interactiona cu clientii si pot creste vizibilitatea si relevanta pe piata.

Tn concluzie, acest ghid este o resursd, sper eu, valoroasd pentru oricine doreste s3
inteleaga mai bine principiile de baza ale marketingului si cum acestea pot fi aplicate
intr-o varietate de contexte de afaceri. Fie ca sunteti un antreprenor la inceput de drum
sau un manager cu experientd, veti gasi sfaturi si strategii utile care va pot ajuta sa va
imbunatatiti abordarea de marketing si sa va cresteti afacerea.

Nota! Numele companiilor, cu exceptia RQM Cert si iQuality Services, utilizate in
exemplele si studiile de caz sunt fictive iar orice asemanare cu companii sau cazuri
reale este doar o pura coincidenta.
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in acest capitol:

Gapitolul |

Marketingul pentru
afacer

* Ce este marketingul
* Beneficiile marketingului
* Practici comerciale inselatoare si agresive

Marketingul va poate ajuta afacerea sd ajungd la clientii fintd si sd va creasca
profitul.

Marketingul explicat

Exista numeroase moduri de a defini marketingul.
n general, acesta presupune eforturi care sprijind
dezvoltarea companiei si a marcii dumneavoastra,
recunoasterea si intelegerea pietei dumneavoastra
tinta pentru a oferi bunuri si servicii care sa
satisfaca dorintele clientilor pe care-i aveti sau a
celor potentiali. Desi marketingul implica o
cercetare si o planificare atenta cu eforturi
considerabile, cheltuirea timpului si a banilor
acum, va da roade mai tarziu.

Marketingul reprezinta nu doar o parte
fundamentala a oricarei afaceri, dar este si o
stiinta si arta complexa, un instrument esential
prin care o companie poate sa-si realizeze
obiectivele. Tn termeni simpli, marketingul este
procesul prin care o companie identifica, atrage si
mentine clientii.

Marketingul incepe cu identificarea nevoilor si
dorintelor clientilor tinta. Thainte de a vinde un
produs sau un serviciu, este esential sa intelegeti
cine sunt clientii potentiali, ce valori cauta si cum
se pot indeplini aceste nevoi prin ofertele Dvs.

Sa luam, de exemplu, o companie de securitate.
Aceasta ar trebui sa identifice daca clientii sadi sunt
corporatii care au nevoie de servicii de securitate
24/7, proprietari de case care cauta sisteme de
alarma eficiente sau organizatii care necesita
consultanta in securitate cibernetica.

O data ce nevoile sunt identificate, urmatorul pas
este crearea unui mix de marketing eficient,
cunoscut si sub numele de 5P: Produs, Pret,
Promovare, Plasare si Persoane.

1. Produs: Este ceea ce vindeti. Pentru
compania de securitate, produsele ar putea
fi sisteme de securitate fizica, servicii de
paza sau solutii de securitate cibernetica.

2. Pret: Este suma pe care o percepeti pentru
produs. Ar trebui sa reflecte valoarea
perceputa a produsului, dar si sa fie si
competitiv pe piata.

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

4. Plasare: Se refera la modul in care produsul
ajunge la clienti. Pentru o companie de
securitate, aceasta ar putea insemna vanzari
directe, parteneriate cu alte companii sau
vanzadri online.

5. Persoane: Se refera la Dvs., la personalul si la
clientii Dvs., la serviciile pentru clienti,
precum si la comunicarea si formarea
personalului pe care-l aveti.

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

De exemplu, daca o companie de securitate lanseaza un nou sistem de alarma pentru case, aceasta ar
trebui sa dezvolte un produs care sa raspunda nevoilor clientilor, sa-l pretuiasca competitiv, sa-I distribuie
in locurile unde clientii pot sa-l cumpere usor si sa foloseasca metode de promovare adecvate pentru a-i

informa pe clienti despre produs.

Tn concluzie, marketingul este un proces complex, dar esential pentru succesul oricirei afaceri, fie c3
este vorba de o microintreprindere, un IMM sau o corporatie mare. Prin intelegerea si aplicarea corecta
a principiilor de marketing, companiile pot sa-si imbunatateasca performanta si sa-si atinga obiectivele.

ReM™
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Beneficiile marketingului

CER

ROMANIA

Marketingul este un aspect esential al oricarei afaceri, mare sau mic3, si joaca un rol central in
succesul si cresterea acestora. in lumea afacerilor, marketingul nu este doar un vehicul pentru a
va face cunoscuta compania, ci este o strategie holistica pentru a va intelege, atinge si satisface
clientii. O companie de securitate, de exemplu, poate beneficia enorm de pe urma unei strategii
de marketing bine gandite. lata cateva dintre beneficiile pe care marketingul le poate aduce

acestei afaceri.

Primul si cel mai evident beneficiu al
marketingului este cresterea vizibilitatii. O
strategie de marketing eficienta poate creste
gradul de constientizare a brandului Dvs.,
ajutandu-va sa va extindeti baza de clienti. De
exemplu, o companie de securitate poate
folosi marketingul digital pentru a-si extinde
prezenta online, atingand astfel un public mai
larg si mai divers. Retelele sociale, continutul
de blog, optimizarea motoarelor de cautare
(SEO) si publicitatea platita pot fi utilizate
pentru a face compania mai vizibila pentru
potentiali clienti.

n al doilea rand, marketingul ajut la crearea
unei legaturi puternice cu clientii. Prin
comunicarea regulata si furnizarea de valoare
prin continut informativ si relevanta, puteti
construi o relatie de incredere cu clientii dvs.
Aceasta este deosebit de importanta pentru o
companie de securitate, deoarece increderea
este un factor cheie in decizia de a alege un
furnizor de servicii de securitate. O strategie
de marketing care include bloguri despre
siguranta la domiciliu, sfaturi pentru
prevenirea furturilor sau informatii despre
ultimele tehnologii de securitate poate ajuta
la consolidarea acestei increderi.

Un alt beneficiu esential al marketingului
este intelegerea pietei. Prin cercetarea de
marketing, o companie de securitate poate
colecta date valoroase despre
comportamentul clientilor, nevoile lor de
securitate, preferintele lor si concurenta din
piatd. Aceste informatii pot fi folosite pentru a
adapta serviciile, preturile si mesajele de
marketing pentru a se potrivi mai bine cu
cerintele pietei.

Marketingul poate, de asemenea, ajuta la
diferentierea companiei dvs. de concurentii
dvs. Prin crearea unei imagini de brand
puternice si prin comunicarea eficienta a
valorilor si avantajelor unice ale companiei
Dvs., va puteti pozitiona ca lider in domeniul
securitatii. De exemplu, daca compania Dvs.
se specializeaza in sisteme de securitate eco-
friendly sau in tehnologii de securitate de
ultima ora, marketingul poate ajuta la
evidentierea acestor aspecte si la atragerea
clientilor care valorizeaza aceste caracteristici.

n concluzie, marketingul aduce numeroase
beneficii companiilor de securitate. Prin
cresterea vizibilitatii, construirea increderii cu
clientii, intelegerea pietei si diferentierea fata
de concurentd, o strategie de marketing bine
gandita poate contribui semnificativ la
cresterea si succesul afacerii dvs.

Cu toate acestea, cheia este sa va asigurati ca
strategiile de marketing pe care le utilizati sunt
bine aliniate cu obiectivele afacerii Dvs. si cu
nevoile si preferintele clientilor.

*Image by pch.vector on Freepik

ReM™

Your Knowledge Provider

PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI IN ROMANIA
GHID ILUSTRAT - Marketing pentru Microintreprinderi si IMM - uri

o7



Studiu de caz: ' . 

VisonSecurity este o
companie specializata in .

proiectarea, instalarea si CASE
intretinerea sistemelor de STUD Y

alarmare la efractie,
supraveghere video si
controlul accesului.
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Marketingul a jucat un rol
esential in cresterea si
dezvoltarea acestei
companii, aducand mai
multe beneficii
semnificative.

/ *Image by Freepik

Unul dintre principalele beneficii ale marketingului pentru VisonSecurity a fost cresterea
vizibilitatii companiei. Prin utilizarea marketingului digital, VisonSecurity a reusit sa isi extinda
prezenta online si sa atinga un public mai larg. Au folosit platforme sociale precum Facebook si
Instagram pentru a promova serviciile lor, blogurile pentru a impartasi informatii utile si SEO
pentru a imbunatati clasamentul lor in motoarele de cdutare. Aceasta strategie de marketing a
condus la o crestere a gradului de constientizare a marcii si a atrdgerea unui numar mai mare de
clienti potentiali.

Tn plus, prin furnizarea de continut relevant si valoros, VisonSecurity a reusit s construiascd o
relatie de incredere cu clientii sai. Blogurile lor despre siguranta la domiciliu, sfaturile pentru
prevenirea furturilor si informatiile despre cele mai noi tehnologii de securitate au fost foarte
apreciate de clienti. Aceasta strategie de marketing a permis companiei sa se pozitioneze ca un
expert in domeniul securitatii, consolidand increderea clientilor si incurajandu-i sa aleaga
VisonSecurity pentru nevoile lor de securitate.

Un alt beneficiu al marketingului pentru VisonSecurity a fost posibilitatea de a intelege mai
bine piata. Prin cercetarea de marketing, au colectat date valoroase despre comportamentul
clientilor, nevoile lor de securitate si preferintele lor. Aceste informatii au ajutat compania sa si
adapteze serviciile si mesajele de marketing pentru a se potrivi mai bine cu cerintele pietei.

n cele din urm3, marketingul a ajutat VisonSecurity sa se diferentieze de concurentii sii.
Compania s-a pozitionat ca un lider in domeniul securitatii, accentuand calitatea superioara a
serviciilor sale, experienta vasta si angajamentul pentru satisfactia clientilor. Aceasta imagine
puternica de brand, sustinuta de o strategie de marketing eficientd, a ajutat compania sa atraga
clienti noi si sa isi pastreze clientii existenti.

Tn concluzie, marketingul a adus beneficii semnificative pentru VisonSecurity. Cresterea
vizibilitatii, construirea increderii cu clientii, intelegerea pietei si diferentierea fata de
concurenta - toate acestea au contribuit la cresterea si succesul VisonSecurity. Aceste rezultate
subliniaza importanta strategiilor de marketing bine gandite si implementate pentru orice
afacere.
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Practici comerciale ingeltoare i
agresive

‘mage by macrovector on Freepik

Conform legislatiei UE, "cdnd promoveaza,
vdnd sau furnizeazd produse, companiile
trebuie sa va ofere informatii clare, care sé va
permitd sa faceti cumpdraturi in cunostintd de
cauzad. Acestea trebuie sd furnizeze toate
detaliile obligatorii ,,intr-un mod clar si usor de
inteles” si intr-un , limbaj simplu si inteligibil”.
Daca nu reusesc sa va ofere aceste informatii,
actiunile lor ar putea fi considerate neloiale.
Aveti dreptul de a cere despdgubiri daca
sunteti tratat necorespunzdtor.”

Practici inselatoare si agresive - Consumatorii
europeni beneficiaza de protectie impotriva a
doua categorii principale de practici
comerciale neloiale:

1. practicile inselatoare, care se manifesta
prin actiune directa (furnizarea de
informatii false) sau omisiune
(nefurnizarea unor informatii
importante) si

2. practicile agresive, al caror scop este sa
va constranga sa cumparati.

Anumite practici comerciale sunt interzise in

toate circumstantele. lata cateva din cele mai

frecvente:

Publicitatea-capcana - Comerciantii nu au voie
sa promoveze produse/ servicii la un pret
foarte mic daca stocul disponibil este
insuficient. Ei trebuie sa le spuna
consumatorilor cate articole sunt disponibile si
cat timp ramane valabila oferta.

CER

'|"

Studiu de caz: VideoGuard, o companie de
securitate, a lansat o campanie publicitara
agresiva pentru un sistem de supraveghere
video compus din 4 camere de exterior si un
DVR plus serviciul de instalare si punere in
functiune, cu pretul de 950 lei, o oferta
incredibila comparativ cu pretul obisnuit de
1450 lei, doar pentru sistemul de
supraveghere video specificat in oferta
furnizorilor de echipamente nationali.
Sloganul campaniei a fost "Securitatea nu are
pret, dar noi il oferim la cel mai mic cost".

Cristian, proprietarul unui mic magazin local,
a fost incantat de oferta atractiva si a incercat
sa profite de aceasta, dorind sa isi protejeze
mai bine afacerea. Cu toate acestea, cand a
contactat VideoGuard pentru a comanda
sistemul video, a fost informat ca oferta
speciala nu mai este disponibila. Asistentul
de vanzari i-a explicat ca doar zece pachete
au fost disponibile la pretul de 950 lei, iar
acestea au fost deja vandute.

Nemultumit de raspunsul primit si simtindu-
se inselat, Cristian a depus o plangere la
Autoritatea Nationalad pentru Protectia
Consumatorilor (ANPC), argumentand ca
VideoGuard a folosit o strategie de
publicitate capcana. El a subliniat ca in
reclama nu a fost mentionat faptul ca
numarul sistemelor de supraveghere video la
pretul de 950 lei este limitat.

ANPC a investigat cazul si a concluzionat ca
VideoGuard a incalcat normele privind
practicile comerciale corecte, deoarece nu a
furnizat informatii suficiente despre numarul
limitat de sisteme de supraveghere video
disponibile la pretul de 950 lei. Compania a
fost obligata sa isi retraga campania
publicitara si sa plateasca o amenda
semnificativa.

Tn plus, iar acest lucru este si mai grav,
incidentul a atras o reactie negativa din
partea publicului, afectand reputatia
companiei VideoGuard pe termen lung.
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lerarhizarea netransparenta a rezultatelor Q)

CERT
cautarii - Normele UE impun ca site-urile SUPORT
sa indice in mod clar cand un rezultat al PENTRU AFACERI IN

cautarii este sponsorizat sau devine mai ROMANIA
vizibil ca urmare a publicitatii platite (cu o
eticheta precum ,Sponsored” sau ,,Ad”).

Pietele online sunt obligate sa dezvaluie
avantajele acordate produselor
sponsorizate in ierarhie si sa va explice
parametrii pe care se bazeaza
ierarhizarea.

Pentru a gdsi optiuni impartiale, de obicei
trebuie sa treceti peste prima pagina a
rezultatelor cautarii.

False oferte ,gratuite” - Comerciantii trebuie sa comunice pretul real al bunurilor si serviciilor pe
care le ofera. Nu au voie sa pretinda ca ofera anumite servicii aditionale gratuite, atata timp cat
serviciile respective sunt deja incluse in pretul normal.

Studiu de caz: Compania de securitate "Guardian Secure" a lansat o campanie publicitara
promovand o oferta speciala pentru clientii noi: "Cumparati un sistem de alarma si primiti
instalare gratuita!" Mihai, in cautarea unui sistem de securitate pentru casa sa, a fost atras de
aceasta oferta si a decis sa cumpere sistemul.

Tns3d, dupa ce a analizat cu atentie contractul si a comparat preturile cu cele ale altor companii,
Mihai a realizat ca pretul sistemului de alarma de la "Guardian Secure" era semnificativ mai
mare decat cel al competitorilor, care includeau in mod standard costul instalarii. Mihai a
constatat, in esenta, ca "instalarea gratuita" era, de fapt, inclusa in pretul sistemului de alarma
si a depus o plangere la Autoritatea Nationala pentru Protectia Consumatorilor, argumentand ca
oferta "gratuita" era, de fapt, falsa. Dupa o investigatie, autoritatea a confirmat reclamatia si a
sanctionat "Guardian Secure" pentru practici comerciale inselatoare.

Publicitate ascunsa in materiale informative (reportaje publicitare) - Aveti dreptul de a fi
informat daca un articol din ziar sau un program de radio ori de televiziune a fost sponsorizat de
0 companie interesata sa isi promoveze propriile produse. Acest lucru trebuie clarificat prin
imagini, cuvinte sau sunet.

Studiu de caz: Compania de securitate "SafeHome" a fost subiectul unui articol intr-un ziar local,
discutand despre cresterea nevoii de sisteme de securitate in oras. Articolul includea o descriere
detaliata a serviciilor oferite de "SafeHome", laudand calitatea si fiabilitatea sistemelor lor de
securitate. Andrei, un cititor al ziarului, a fost impresionat de articol si a contactat "SafeHome"
pentru a instala un sistem de securitate insa a aflat ca "SafeHome" a sponsorizat articolul, fapt
care nu a fost clar mentionat in materialul respectiv.

Simtindu-se manipulat, Andrei a depus o plangere la Autoritatea Nationala pentru Protectia
Consumatorilor, care a confirmat ca "SafeHome" a incalcat normele de publicitate etica.
Compania a primit un avertisment si a fost obligata sa asigure transparenta in cazul tuturor
materialelor publicitare viitoare.
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Recenzii false - in conformitate cu normele UE,
comerciantii/prestatorii de servicii care publica
recenzii trebuie sa se asigure ca acestea au fost
trimise de clienti reali, care au achizitionat
produsul sau serviciul in cauza.

Aceste norme le interzic in mod explicit
comerciantilor/prestatorilor de servicii sa modifice
recenziile clientilor si notele acordate de acestia
produselor sau serviciilor lor. in mod similar,
comerciantilor/prestatorilor de servicii li se
interzice sa plateasca diverse persoane ca sa scrie
recenzii false sau recomandari, inclusiv ca sa dea
,like-uri” sau sa valideze in alt mod postarile de pe
platformele sociale.

Comerciantii/prestatorii de servicii pot prezenta
recenziile consumatorilor ca atare numai dacd au
depus eforturi rezonabile si proportionale pentru a
verifica originea si autenticitatea recenziilor.

False oferte de premii si cadouri - Comerciantii nu
au voie sa faca publicitate la premii sau cadouri
»gratuite” si apoi sa va ceara sa platiti pentru a le
obtine.

Daca primiti o scrisoare sau un e-mail care spune
,Felicitari, ati castigat un premiu!”, va
recomandam sa o tratati cu precautie, pentru ca v-
ati putea afla in fata unei practici comerciale
neloiale.

Studiu de caz: Compania de securitate
"SafeGuard" a organizat o campanie publicitara in
care promitea o tableta gratuita fiecarui client
care contracta un serviciu de instalare a sistemelor
de securitate. Sloganul campaniei era: "Siguranta
si tehnologie la pachet! Primiti o tableta gratuita
cu fiecare instalare!"

Intrigat de oferta, lon a contractat serviciile
companiei. Insd, dupé ce sistemul de securitate a
fost instalat, nu a primit tableta promisa.
Contactand compania, a fost informat ca trebuie
sa plateasca taxe suplimentare pentru
"manipulare si livrare" pentru a primi tableta.

Simtindu-se inselat, lon a depus o plangere la
Autoritatea Nationala pentru Protectia
Consumatorilor, aratand ca oferta de "cadou
gratuit" era inselatoare. Autoritatea a investigat
cazul si a constatat ca "SafeGuard" a incalcat
reglementarile, impunand companiei sanctiuni si
obligand-o sa clarifice termenii promotiei.

Oferte insistente si nedorite - In baza legislatiei
UE, companiile nu au voie sa se foloseasca de
telefon, fax, e-mail sau alte mijloace de vanzare la
distanta pentru a va prezenta, in mod insistent,
oferte pe care nu le doriti.

False avantaje ,speciale” -
Comerciantii nu au dreptul sa
pretinda ca va acorda drepturi
speciale, atata timp cat
beneficiati de acestea in baza
legii.

@

CERT

SUPORT
PENTRU AFACERI IN
ROMANIA

Studiu de caz: Andrei din Timisoara s-a hotarat sa
cumpere un Kit videointerfon WiFi de pe internet
si a ales un magazin online care promova o oferta
speciald, potrivit careia clientii beneficiau de o
garantie de 2 ani, care le permitea sa solicite
repararea sau inlocuirea produsului, daca acesta
se dovedea a fi defect sau necorespunzator.

Andrei era convins ca beneficiaza de o oferta
speciala Tnsa, in realitate, garantia de 2 ani este o
obligatie care 1i revine comerciantului prin lege.
Multi comercianti sau producatori ofera propriile
garantii comerciale, care acopera repararea
produsului si a caror durata poate fi, de exemplu,
de 1, 3 sau 5 ani. Acestea pot fi gratuite sau se pot
achizitiona optional, dar nu inlocuiesc, in niciun
caz, garantia minima de 2 ani, care vi se cuvine in
baza legii.

Andrei s-a adresat comerciantului, iar acesta a
admis ca a facut o eroare si a acceptat sa-i ofere o
garantie aditionala de 1 an.

Falsa utilizare a ofertelor limitate - Unii
comercianti va spun ca o anumita oferta ramane
valabild pe o perioada limitata cand, de fapt,
aceasta este valabilda pentru mai mult timp. Nu
este corect sa se pretinda, in mod fals, ca o oferta
este limitata in timp.

Studiu de caz: Compania de securitate
"SecurFast" a lansat o oferta "limitata" pentru
serviciile sale de instalare a sistemelor de
securitate. Oferta, care promitea o reducere de
30% pentru instalarile efectuate in urmatoarele 7
zile, era promovata ca "o oportunitate unica de
economisire". Motivat de aceasta oferta aparent
limitata, Andrei, proprietarul unui mic magazin a
decis sa contracteze serviciile "SecurFast",
renuntand la a face o comparatie detaliata cu
alte companii. Dupa cele 7 zile, Vasile a observat
nsa ca oferta "SecurFast" nu expirase, ci era in
continuare disponibila.

Considerand ca a fost inselat, Vasile a depus o
plangere la Autoritatea Nationala pentru
Protectia Consumatorilor. Dupa o investigatie,
aceasta a confirmat ca "SecurFast" a utilizat in
mod abuziv strategia de a prezenta ofertele ca
fiind limitate Tn timp, iar compania a fost
sanctionata conform legii.
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Gﬂpltﬂl"l II * Ce este o piata tinta

|dentificarea
pietei finta

* Decesaaiopiatat

nta

Identificarea si intelegerea clientilor dumneavoastrd este o componenta
esentiald a oricdrei strategii de afaceri si de marketing.
Deoarece nu toata lumea este un posibil cumparator, este esential sa va stabiliti piata tinta inca de la
inceput. Tn acest capitol veti afla cum s3 efectuati o analizd a pietei si cum s3 v stabiliti segmentele de

consumatori.

Ce este o piata tinta?

O piata tinta este, in esenta, un grup specific de
consumatori carora le este adresat un anumit
produs sau serviciu. A identifica si a intelege

corect piata tinta este un pas fundamental in
dezvoltarea oricarei afaceri.

Sa luam ca exemplu o companie care ofera
servicii de instalare si punere in functiune a
sistemelor de control al accesului. Aceasta
companie nu va oferi serviciile sale la intamplare,
tuturor indivizilor sau organizatiilor. in schimb, isi
va concentra eforturile de marketing si vanzari
catre acele grupuri care au cel mai probabil nevoie
de astfel de servicii. Acest grup constituie piata
tinta.

Definirea pietei tinta pentru aceasta companie ar
putea implica mai multe considerente.

Compania ar putea dori sa se concentreze pe
organizatii comerciale de o anumita dimensiune
sau fn anumite industrii, care au nevoie de sisteme
de control al accesului pentru a-si securiza spatiile
de lucru. Acest lucru ar putea include cladiri de
birouri, spitale, scoli, magazine, fabrici si asa mai
departe. In functie de profilul de afaceri si de
experienta anterioara, compania ar putea alege sa
se axeze pe anumite segmente in detrimentul
altora. Segmentele in acest context ar putea fi
grupate in functie de diferite criterii. Pot fi luate in
considerare aspecte cum ar fi dimensiunea
organizatiei (numarul de angajati sau cifra de
afaceri), industria in care activeaz3, locatia
geografica, nivelul de securitate necesar si chiar
cultura organizationala.

Toate aceste elemente ajuta la definirea mai
clara a pietei tinta.

Compania va trebui, de asemenea, sa inteleaga
nevoile si dorintele specifice ale pietei tinta.

De exemplu, unele organizatii ar putea dori un
sistem de control al accesului care sa permita
accesul la distanta sau care sa poata fi integrat cu
alte sisteme, cum ar fi cele de supraveghere video.
Altele ar putea dori o solutie de securitate robusta
care sa poata gestiona un numar mare de
utilizatori sau care sa poata fi usor de administrat
de catre personalul intern. Toate aceste preferinte
ar trebui luate Tn considerare atunci cand
compania Tsi dezvolta produsele si serviciile si cand
isi creeaza strategiile de marketing.

Dupa identificarea pietei tinta, compania va putea
directiona mai eficient resursele sale pentru a
atinge aceasta piata. Aceasta ar putea include
dezvoltarea unei strategii de marketing care sa se
adreseze direct nevoilor si dorintelor clientilor
potentiali, formarea personalului de vanzari
pentru a fi mai eficace in abordarea acestei piete si
chiar adaptarea produselor sau serviciilor pentru a
satisface mai bine nevoile pietei tinta.

Rezumand, o piata tinta reprezinta grupul specific
de clienti catre care o companie isi directioneaza
eforturile de marketing si vanzari.

Pentru o companie care ofera servicii de instalare
si punere in functiune a sistemelor de control al
accesului, piata tinta ar putea include organizatii
de anumite dimensiuni sau din anumite industrii
care au nevoie de astfel de servicii. Definirea
corecta a pietei tinta este esentiala pentru
succesul oricarei afaceri.
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De ce S ai o piatd tintd?

e mn

-

Prin intelegerea pietei, va puteti promova
produsul sau serviciul mai eficient catre grupul de
clienti potrivit. Veti sti, de exemplu:

e unde se afla acestia;

e ce canale media folosesc;

e care sunt obiceiurile lor de cumparare;

e cum sa va adaptati marketingul pentru a-i
motiva sa va cumpere produsul sau serviciul.

Identificarea si intelegerea unei piete tinta este o
componenta esentiala a strategiei de afaceri
pentru orice companie, inclusiv pentru o firma
care se ocupa cu instalarea si intretinerea
sistemelor si instalatiilor de semnalizare, alarmare
si alertare in caz de incendiu.

Exista mai multe motive pentru care este
important sa avem o piata tinta definita, dar va
prezint doar doua dintre acestea.

Tn primul rand, o abordare de acest gen permite
eficientizarea resurselor

Orice companie, indiferent de marimea ei,
dispune de resurse limitate. Daca aceste resurse
sunt directionate in mod arbitrar sau necalculat,
exista riscul ca ele sa fie consumate fara a genera
un profit semnificativ.

Prin focalizarea pe o piata tinta, firma isi poate
orienta mai bine eforturile si resursele catre acei
clienti care sunt cel mai probabil sa aiba nevoie de
produsele sau serviciile sale si care sunt dispusi sa
plateasca pentru acestea.

Luand exemplul companiei de instalatii anti-
incendiu, aceasta ar putea sa-si concentreze
eforturile catre organizatii de o anumita
dimensiune sau care activeaza in domenii in care
reglementarile legate de siguranta impun sisteme
de protectie impotriva incendiilor.

DR
' D1 AFACER
BOMANIA

Pentru ca afacerea dumneavoastra sa prospere,
trebuie sa stiti cine este clientul Dvs. Cunoasterea
clientilor va va ajuta sa va orientati catre clientii
care sunt dispusi sa plateasca pentru produsul sau
serviciul pe care-l oferiti. Aceasta este o
modalitate mult mai eficienta si mai accesibila de a
ajunge la clienti si de a genera afaceri. Veti irosi
resurse daca vizati prea larg sau daca aflati prea
tarziu ca nu exista suficienti clienti pentru produsul
sau serviciul Dvs.

Astfel, compania ar putea sa-si directioneze
activitatile de marketing catre companii de
constructii, firme care gestioneaza cladiri
comerciale sau rezidentiale de mari dimensiuni,
institutii publice sau private cu un numar mare de
angajati etc.

Tn al doilea rand, cunoasterea pietei tintd permite
adaptarea strategiei de marketing pentru a
raspunde mai bine nevoilor si asteptarilor
acesteia

Intelegerea comportamentului de cumpérare al
clientilor potentiali, a obiceiurilor si preferintelor
lor, a canalelor media pe care le folosesc, poate
permite companiei sa creeze mesaje publicitare
mai convingatoare si sa aleaga cele mai eficiente
canale de comunicare.

De exemplu, daca firma de instalatii anti-incendiu
descopera ca majoritatea clientilor sai potentiali
sunt foarte preocupati de siguranta angajatilor si
de conformitatea cu reglementarile legale, aceasta
poate sa-si axeze comunicarea in jurul acestor
teme.

De asemenea, daca descopera ca acesti clienti
sunt mai receptivi la anumite canale media - de
exemplu, publicitatea online pe platformele de
socializare, site-uri de specialitate sau e-mail -
firma poate sa-si concentreze eforturile de
promovare pe aceste canale.

n concluzie, o piatd tintd nu este doar o etichet3
pe care o firma o aplica unui grup de clienti
potentiali.

Este un instrument strategic care ajuta firma sa-si
directioneze mai eficient resursele, sa-si adapteze
produsele, serviciile si comunicarea la nevoile si
asteptarile acestui grup si, in final, sa-si creasca
sansele de succes pe piata.
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Efectuati cercetari de piata. Pentru a delimita eficace piata tinta, va fi necesar sa ]
desfasurati diverse cercetari. Colectarea de date si statistici prin intermediul studiilor DENTH ACEF
de piata va va facilita o intelegere mai profunda a potentialilor dvs. clienti si a ROMANIA
nevoilor acestora, permitandu-va astfel sa faceti alegeri de marketing mai intelepte.

Impartiti-va piata in segmente. Asigurati-va ca piata dvs. este suficient de vasta si
accesibild. Ulterior, impartiti piata in grupuri de consumatori care au preferinte si
comportamente de cumparare asemanatoare. De pilda, piata incaltamintei sportive
este segmentata in diverse grupuri - initial pe baza sexului, apoi conform activitatii
sau sportului practicat.

Odata ce ati stabilit segmentele
de piata, puteti sa descrieti
clientul ideal pentru fiecare
segment.

*Image by storyset on Freepik

Identificati interesele si obiceiurile de cumparare ale clientilor.

. Ce motiveaza un client sa faca o achizitie?

. Care sunt interesele comune ale clientilor dumneavoastra?

. Cine ia deciziile de cumparare?

. Cat de des cumpara un produs/serviciu?

. Cumpara online sau prefera sa vada produsul Thainte de a-l cumpara?
. Cat timp le ia sa ia o decizie de cumparare?

. Pe ce forma de mass-media se bazeaza tinta dvs. pentru informatii?
. Cat de departe se deplaseaza pentru a face o achizitie?

. Ce alte produse cumpara?

Directionati-va eforturile de marketing pentru a explica modul in care produsele si serviciile pe care le
oferiti se vor integra in stilul lor de viata si cum le satisfac cel mai bine nevoile.
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Studiu de caz: ' ;'

VisonSecurity este o
companie specializata in .

proiectarea, instalarea si CASE ;A—

intretinerea sistemelor de
alarmare la efractie,
supraveghere video si A
controlul accesului.

n procesul lor de crestere

si dezvoltare, au identificat
necesitatea definirii unei

piete tinta clare, ceea ce s-a
dovedit a fi esential pentru
succesul lor.

/ *Image by Freepik

Initial, VisonSecurity si-a indreptat atentia spre o piata larga, oferind servicii pentru o varietate de
sectoare, inclusiv rezidential, comercial si industrial. Tn timp ce acest lucru a generat o anumitd afacere, a
fost adesea costisitor si ineficient din punct de vedere al resurselor. Compania a descoperit ca era dificil
sa fie competitiva in toate aceste sectoare si sa-si satisfaca diversitatea de cerinte a clientilor.

Pentru a-si eficientiza eforturile, VisonSecurity a inceput sa realizeze cercetari de piata pentru a
intelege mai bine cine sunt clientii lor potentiali si ce nevoi au acestia.

Au descoperit ca segmentul de piata care avea cele mai mari nevoi pentru serviciile lor erau
intreprinderile de dimensiuni medii pana la mari, care se confrunta cu provocari specifice de securitate si
care sunt dispuse sa investeasca in solutii avansate de securitate.

Avand aceasta piata tinta in minte, VisonSecurity si-a ajustat ofertele de servicii pentru a se potrivi mai
bine cu cerintele acestor companii. Aceasta a inclus dezvoltarea de solutii personalizate pentru
securitatea corporativa, punerea in aplicare a unor standarde mai Tnalte de calitate si oferirea de
asistenta si servicii post-vanzare dedicate.

Rezultatele nu au intarziat sa apara, compania observand o crestere semnificativa a vanzarilor si o rata
mai mare de retentie a clientilor.

De asemenea, definirea pietei tintd a permis companiei si-si optimizeze eforturile de marketing. in loc
sa-si imprastie mesajele de marketing pe diverse canale si audiente, VisonSecurity a fost acum capabila
sa se concentreze pe canalele cele mai relevante pentru piata lor tinta - cum ar fi reviste de specialitate si
evenimente industriale, precum si platforme de socializare si profesionale. Aceasta a dus la cresterea
gradului de constientizare a marcii in randul publicului tinta si a generat un numar mai mare de potentiali
clienti calificati.

n cele din urmé, avand o piata tintd clard a ajutat VisonSecurity si-si imbun&tateascd produsele si
serviciile. Intelegerea nevoilor specifice ale clientilor lor a condus la inovatii si iTmbunatatiri care au
adaugat valoare semnificativa pentru clienti si au intarit pozitia VisonSecurity pe piata.

n concluzie, prin identificarea si focalizarea pe o piata tint3 specifica, VisonSecurity a putut s3-si
eficientizeze resursele, sa fsi creasca vanzarile si sa isi imbunatateasca ofertele de produse si servicii.

Acest studiu de caz arata puterea pe care o poate avea o piata tinta bine definita in cresterea succesului
unei afaceri.

ReM™ PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI IN ROMANIA | , -
vouy}:owledgeProvit:ev GHID ILUSTRAT - Marketing pentru Microintreprinderi si IMM - uri




In acest capitol:

Ce ar trebui sa acopere o cercetare de

| °
Gapitolul 1] =
* Utilizarea studiilor de piata existente

Gemetarea * Cercetarea produselor si a serviciilor
. . * Studierea clientilor
I]IBIBI * Studierea clientilor

Investigarea pietei constituie o componentd de bazd a strategiei de afaceri
pentru orice firmd, fie ea micd sau mare.

Prin intermediul cercetarii de piata, putem avea
o imagine clara a pietei in care activam, a
profilului clientilor potentiali, dar si a
necesitatilor si dorintelor acestora.

Efectuarea unui studiu de piata cuprinzator nu
doar ca ne ofera o viziune asupra clientilor nostrii
actuali si potentiali, dar ne ofera si informatii de
pret pentru bunurile si serviciile pe care le oferim,
ne ajuta sa intelegem tendintele din piata si sa ne
pozitiondam ntr-un mod eficient in raport cu
concurenta.

Cunoasterea si intelegerea competitivitatii pietei,
a punctelor forte si a punctelor slabe ale
concurentilor nostrii, precum si a oportunitatilor
si amenintarilor prezente pe piata, ne pot ajuta sa
ne ajustam strategia de afaceri si sa ne asiguram
ca produsele si serviciile oferite sunt in
concordanta cu cerintele si asteptarile clientilor.

Prin urmare, cercetarea de piata reprezinta un
instrument esential pentru succesul oricarei
afaceri, permitandu-va sa luati decizii informate,
sa va imbunatatiti produsele si serviciile si sa
imbunatatiti performanta generala a companiei
dumneavoastra. Hai sa va arat cum faceti asta. *Image by Freepik

Ge ar trebui sa acopere o cercetare de Diﬂ!ﬁ?

Cercetarea de piata este esentiala pentru a intelege piata in care o companie de securitate, de
exemplu, intentioneaza sa opereze, asigurand o baza solida de informatii care poate contribui la luarea
deciziilor strategice, optimizand sansele de succes al afacerii.

n primul rand, este important sa ne cunoastem clientii. Cine sunt acestia? Ce nevoi au? Ce valoare pun
pe serviciile de securitate? Intelegerea clientilor potentiali, demografic, geografic si psihografic, poate
ajuta o companie sa-si ajusteze produsele sau serviciile, strategiile de pret si de marketing pentru a
corespunde nevoilor si asteptarilor acestora.

in al doilea rand, trebuie sa analizim concurenta. Ce ofera alti furnizori de servicii de securitate? Care

sunt punctele lor forte si slabiciunile? Cercetarea concurentei permite identificarea oportunitatilor unice
pe care compania le poate exploata si a amenintarilor care ar putea afecta succesul acesteia.
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Urmeaza produsele si/sau serviciile oferite de compania noatra. Cum se compara

acestea cu cele ale concurentilor? Exista vreo cerere nesatisfacuta pe piata pe care SUPOR
compania ar putea sa o abordeze? Este vital sa se determine daca produsele sau : 2 “* '
serviciile pot fi imbunatatite pentru a oferi un avantaj competitiv. SRAR S

Locatia afacerii si zona locala sunt, de asemenea,
importante. Dacd compania noastrd intentioneaza
sa opereze intr-o anumita zona geografica, trebuie
sa intelegem caracteristicile specifice ale acelei
zone, inclusiv nivelul de criminalitate si atitudinea
locuitorilor fata de serviciile de securitate.

Furnizorii sunt un element cheie. Fie ca furnizeaza
echipamente de securitate sau servicii de
mentenanta, este foarte important sa intelegem
daca acestia sunt de incredere, ofera produse de
calitate si daca pot fi inlocuiti la nevoie.

n cele din urma, compania noastra trebuie si tina pasul cu tendintele din industrie si de pe piata.
Acest lucru poate include noile tehnologii, schimbarile legislatiei sau alte evolutii care ar putea afecta
cererea de servicii de securitate.

Utilizarea studiilor de piata existente

Asa cum am mai spus, cercetarea de piata este
esentiald pentru orice afacere, inclusiv pentru o
companie de securitate care se ocupa cu
proiectarea, instalarea si intretinerea sistemelor
de alarmare la efractie, supraveghere video si
control acces. Tnainte de a investi in cercetare
primara costisitoare si consumatoare de timp,
este adesea benefic sa utilizam cercetari de piata
deja existente, sau cercetari secundare.

Aceste cercetari secundare provin din surse care
au fost deja colectate si analizate de altii, cum ar fi
rapoarte de piata, statisticile guvernamentale si
publicatiile asociatiilor comerciale si industriale
care pot oferi o imagine de ansamblu a pietei, a
tendintelor si a concurentei, fara a necesita timp si
resurse suplimentare pentru colectarea de date de
prima mana.

*Image by Freepik

Pentru o companie de securitate, acest tip de cercetare secundara ar putea implica utilizarea rapoartelor
de piata pentru a intelege tendintele generale din industria de securitate, cum ar fi cresterea adoptiei
sistemelor de alarmare si supraveghere video in anumite regiuni sau segmente de piatad. Aceste rapoarte
pot oferi, de asemenea, date valoroase despre concurentii existenti si potentiali, precum si despre
strategiile lor de marketing si pret.

Statisticile guvernamentale pot oferi date Publicatiile asociatiilor comerciale si industriale
suplimentare despre demografie, ratele de pot oferi informatii valoroase despre legislatia
criminalitate sau alte factori care pot influenta actuala si schimbarile in legislatie care pot afecta
cererea de servicii de securitate. industria de securitate.

De exemplu, o crestere a criminalitatii intr-o Acestea pot oferi, de asemenea, informatii despre
anumita regiune ar putea sugera o crestere a noi tehnologii sau metode de securitate care devin
cererii pentru servicii de securitate. populare

Prin combinarea acestor surse de cercetare secundara, o companie de securitate poate dobandi o
intelegere cuprinzatoare a pietei si a mediului concurential in care opereaza, fara a investi in cercetare
primara costisitoare si timp consumatoare.
Aceasta abordare permite companiei sa identifice oportunitati, sa se adapteze la schimbari si sa ia
decizii strategice informate.

RV.]MH PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI IN ROMANIA 17
» ; GHID ILUSTRAT - Marketing pentru Microintreprinderi si IMM - uri

Your Knowledge Provider




Studiu de caz: ' ;'

SMARTSecurity este o
companie specializata in

instalarea si intretinerea . |
sistemelor de semnalizare, CASE
alarmare si alertare in caz de

incendiu. STUD Y

Desi a avut o prezentd solidd  \- ——

pe piata, compania a simtit ‘ === T

nevoia de a-si consolida T~

pozitia si de a-si extinde cota
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Pentru a atinge aceste

obiective, SMARTSecurity a

investit intr-un studiu

cuprinzator de cercetare de \ ‘

piata. /
*Image by Freepik

Studiul a inceput cu o analiza profunda a clientilor existenti si potentiali. Cercetarea a relevat ca
majoritatea clientilor sunt companii de dimensiuni medii si mari, cu facilitati semnificative care necesita
protectie impotriva incendiilor.

Acest segment a pus un accent mare pe fiabilitate si asistentd post-vanzare. in plus, cercetarea a
evidentiat si un segment emergent de clienti rezidentiali de Tnhalta valoare care cauta solutii avansate de
semnalizare si alarmare Tmpotriva incendiilor. Informatiile obtinute au permis SMARTSecurity sa-si
ajusteze ofertele de produse si servicii pentru a raspunde mai bine nevoilor clientilor.

n urma analizei concurentei, SMARTSecurity a identificat anumite oportunititi unice. Majoritatea
concurentilor se concentrau pe solutii standard, lasand o nisa de piata pentru solutii personalizate de
alarmare si alertare la incendiu iar acest lucru a permis SMARTSecurity sa-si diferentieze ofertele,
concentrandu-se pe dezvoltarea de solutii personalizate pentru clientii care cauta servicii de securitate
mai sofisticate.

Cercetarea de piata a permis, de asemenea, SMARTSecurity sa evalueze eficienta furnizorilor sai.
Analiza a aratat ca unii furnizori nu au reusit sa livreze componentele la timp, ceea ce a afectat
performanta SMARTSecurity. Drept rezultat, compania a cautat si a gasit furnizori alternativi,
imbunatatind astfel fiabilitatea si eficienta proceselor sale de livrare.

Studiul de piata a inclus si o analiza a tendintelor din industrie si de pe piata. De exemplu, a identificat
o crestere a cererii pentru sisteme de alarmare la incendiu care sa se integreze cu tehnologiile smart
home. Aceasta a condus la dezvoltarea de noi produse care s-au aliniat cu aceasta tendinta, ceea ce a
sporit competitivitatea SMARTSecurity pe piata.

Tn urma cercetarii de piatd, SMARTSecurity a observat o imbuntatire semnificativa a performantei sale
prin imbunatatirea ofertei de produse si servicii, diversificarea propriei clientele si consolidarea relatiillor
cu furnizorii.

Mai mult, a reusit sa identifice noi tendinte de piata si sa se adapteze la acestea, ceea ce a permis
companiei sa ramana relevanta si competitiva intr-o piata in schimbare.

Acest studiu de caz ilustreaza puterea pe care cercetarea de piata o poate avea in promovarea succesului
unei companii.
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Gercetarea produselor §i serviciilor

i

Evaluarea si testarea ideilor de
afaceri, in special in ceea ce priveste
produsele si serviciile oferite,
reprezinta o actiune importanta in
asigurarea succesului unei companii.

Pentru o companie de securitate
specializata in proiectare, instalare si
intretinere a sistemelor de alarmare
la efractie, supraveghere video si
control acces, acest proces implica
mai multe etape.

*Image by vectorjuice on Freepik

Initial, trebuie sa discutam cu potentialii clienti
despre ideile de produse si/sau servicii pe care
vrem sa le ofertam. Acest feedback poate fi
obtinut prin contact direct, sondaje, grupuri de
discutii sau sondaje in social media. Clientii pot
oferi informatii valoroase privind nevoile si
asteptarile lor si pot identifica potentialele lacune
n piatd pe care produsele si/sau serviciile
companiei le pot umple.

Un pas suplimentar, pe care-l recomand, implica
testarea produsului sau a serviciului cu un numar
mic de clienti. Aceste teste pilot permit companiei
sa evalueze viabilitatea ideii, sa descopere
problemele potentiale, sa stabileasca un pret
adecvat si sa estimeze cat de repede ar putea
creste afacerea. In cadrul unei companii de
securitate, un test pilot poate implica instalarea si
monitorizarea sistemelor de securitate pentru un
grup select de clienti si colectarea feedback-ului
lor privind functionalitatea, eficacitatea si usurinta
de utilizare a sistemelor de securitate.

n plus, stabilirea preturilor produselor sau
serviciilor necesita o analiza aprofundata a
pozitionarii si a cererii anticipate.

Pozitionarea se refera la locul unde se incadreaza
produsele sau serviciile companiei in comparatie
cu cele ale concurentilor.

Compania ofera un produs de inalta calitate si
premium, un produs competitiv sau o alternativa
mai economica?

Compania de securitate ar trebui sa ia in
considerare calitatea echipamentelor, nivelul de
asistenta si servicii oferite si cum se compara
acestea cu cele ale concurentilor.

Cererea anticipata se refera la cantitatea de
produse sau servicii pe care clientii ar fi
susceptibili sa le cumpere.

Acest lucru poate fi determinat prin intelegerea
necesitatilor de securitate ale clientilor, a
tendintelor din piata si a potentialului de crestere.

n concluzie, cercetarea produselor si serviciilor este un proces amplu si detaliat care implica colectarea
de feedback de la clienti, testarea produselor si serviciilor si analiza atenta a pozitionarii si cererii.

Prin implementarea acestui proces, o companie de securitate poate asigura ca produsele si serviciile pe
care le ofera sunt nu numai competitiv de pretuite, ci si ca Indeplinesc si depasesc asteptarile clientilor.
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Studiu de caz: ' ;'
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companie romaneasca
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a introdus recent pe piata —= ?‘;
un produs revolutionar in B | ==
detectia incendiilor.

Procesul prin care a trecut QQ \ \ r

compania pentru a aduce
acest produs pe piata
demonstreaza puternic

beneficiile cercetarii \ ‘ y )

produselor si serviciilor. /
*Image by Freepik

Tn prima fazi, SMARTSecurity a initiat discutii cu potentialii clienti pentru a intelege nevoile
acestora. S-au realizat o serie de sondaje si grupuri de discutii, prin care compania a aflat ca
piata este deschisa la o solutie mai eficienta si mai rapida de detectie a incendiilor. Astfel,
compania a identificat o oportunitate de a dezvolta un produs care sa satisfaca aceasta cerinta.

Apoi, a urmat etapa de testare pilot. SMARTSecurity a selectat un grup de clienti si a instalat
noul sistem de detectie a incendiilor.

Feedback-ul obtinut a fost extrem de valoros, compania descoperind ca produsul era apreciat
pentru eficienta si rapiditatea cu care detecta un incendiu si pentru modul in care alerta
utilizatorii. Acest feedback a ajutat la imbunatatirea produsului si la identificarea unui pret
adecvat pentru piata.

Stabilirea pretului a fost urmatoarea etapa, in care SMARTSecurity a efectuat o analiza
aprofundata a pozitionadrii produsului pe piata.

Avand in vedere performantele superioare ale produsului, compania a decis ca poate fi
pozitionat ca un produs premium, oferind clientilor o valoare addugata prin securitatea sporita
pe care o ofera.

n final, SMARTSecurity a estimat cererea anticipata pentru produsul revolutionar. Analiza
trendurilor de piata si a necesitatilor de securitate a indicat ca exista un potential de crestere
semnificativa pentru un astfel de produs.

Asadar, cercetarea produselor si a serviciilor a avut un rol esential in dezvoltarea si lansarea
acestui produs inovator de catre SMARTSecurity.

Procesul a contribuit la identificarea unei oportunitati de piata, la imbunatatirea produsului
in functie de nevoile clientilor, la stabilirea unui pret adecvat si la estimarea cererii pe piata.
Succesul acestui produs ilustreaza ih mod clar beneficiile unui proces detaliat de cercetare a
produselor si a serviciilor.
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Studiati-va clienti...
@ @ About Contactus Support

Oy @ 1 &)

er adipiscing el

enim ad minim veni

Companiile de succes inteleg importanta de a
cunoaste nevoile si comportamentul clientilor.
Pentru o companie de securitate care ofera
proiectare, instalare si intretinere a sistemelor de
alarmare la efractie, supraveghere video si control
acces, aprofundarea cunostintelor despre clienti
poate fi vitald pentru mentinerea competitivitatii si
imbunatatirea continua a serviciilor oferite.

Prin colectarea de date despre clienti, compania
poate dezvolta o intelegere mai buna a nevoilor
acestora, ceea ce este esential intr-un domeniu
atat de orientat spre client precum securitatea.
Acest proces poate implica sondaje online,
interviuri, e-mailuri si discutii directe. De exemplu,
interviurile cu clientii care au suferit brese de
securitate recente pot oferi informatii valoroase
despre modul in care sistemul de securitate
existent ar fi putut fi imbunatatit.

Cunoasterea sumei pe care clientii sunt dispusi sa
o plateasca pentru diferite produse sau servicii
este de preferat. Astfel, compania de securitate
poate determina nivelurile de pret care sunt atat
atractive pentru clienti, cat si profitabile pentru
afacere. Aceasta poate fi realizata prin sondaje de
preturi, analiza concurentei si discutii directe cu
clientii despre preturile pe care le considera
rezonabile.

Anticiparea cererii pentru produsele companiei
este la fel de importanta. Spre exemplu, o
companie de securitate ar putea incerca sa
estimeze cererea pentru noi tehnologii de
supraveghere video sau sisteme de control al
accesului in functie de factori precum tendintele
din sectorul securitatii, cresterea ratei criminalitatii
sau noile reglementari privind securitatea.

Intelegerea comportamentului clientilor si a
preferintelor acestora poate oferi, de asemenea,
informatii valoroase pentru companie. Aflarea a ce
le place si ce nu le place clientilor la produsele si
serviciile oferite de companie poate ajuta la
orientarea mai eficienta a activitatilor de
marketing si la crearea de oferte mai atractive.
Spre exemplu, daca un segment important al
clientilor companiei apreciaza un anumit tip de
sistem de supraveghere video pentru usurinta de
utilizare, compania ar putea sa sublinieze acest
aspect in materialele de marketing sau sa isi
adapteze produsele pentru a indeplini mai bine
aceste preferinte.

Utilizarea datelor existente despre clienti

Daca sunteti in afaceri de ceva timp, este posibil sa

aveti deja instrumente si informatii despre clienti

pe care sa le folositi In cercetarea dumneavoastra.

Verificati:

e baza de date de gestionare a relatiilor cu clientii
(CRM);

¢ informatii despre programele de fidelizare sau
de recompensare a clientilor;

e sistemul de puncte de vanzare (POS) si
inregistrarile de vanzari;

e inregistrarile privind reclamatiile, feedback-ul
sau sugestiile clientilor;

e rapoarte privind reperele si obiectivele de
referinta ale serviciilor pentru clienti;

e statisticile si traficul de pe site-ul web.
Tn concluzie, intelegerea nevoilor,

comportamentului si preferintelor clientilor este
importanta pentru succesul oricarei afaceri.
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Printr-o abordare metodica, VisonSecurity a realizat o analiza SWOT completa a celor mai
importanti concurenti de pe piata.

Aceasta a dezvaluit ca un concurent major pune un accent semnificativ pe tehnologia avansata
de securitate in campaniile sale publicitare. Observand acest lucru, VisonSecurity a realizat ca
exista o cerere puternica pe piata pentru sisteme de securitate de ultima generatie.

Compania a reusit, de asemenea, sa observe ca un alt concurent avea un sistem de alarmare la
efractie foarte apreciat, insa pretul acestuia era considerabil mai mare. Aceasta informatie a fost
esentiala pentru VisonSecurity, oferindu-le o oportunitate de a se pozitiona ca o alternativa mai
accesibila, dar cu o calitate comparabila.

VisonSecurity a folosit aceste cunostinte pentru a-si regandi strategia de marketing si pentru
a-si ajusta oferta de produse.

Au addugat caracteristici noi si avansate la sistemele lor de securitate, satisfacand astfel cererea
identificata. Tn plus, au reusit s§ mentind un pret competitiv pentru a atrage clienti sensibili la
costuri.

Prezenta la diverse evenimente din industrie a permis VisonSecurity sa invete despre noile
tendinte si tehnologii, precum si despre strategiile adoptate de concurenti. Acest lucru le-a
oferit oportunitatea de a se adapta si de a se mentine in pas cu inovatiile din domeniu.

Pe de alta parte, monitorizarea prezentei online a concurentilor a oferit VisonSecurity o
perspectiva asupra modului in care concurentii se angajeaza cu clientii lor si a permis companiei
sa-si Imbunatateasca propriile strategii de comunicare.

Datorita studiului concurentilor, VisonSecurity a reusit sa-si imbunatateasca ofertele de
produse, sa-si adapteze strategiile de marketing si sa-si creasca cota de piata.

Compania a demonstrat ca, prin intelegerea concurentei, poate sa-si imbunatateasca si sa-si
dezvolte afacerea, sa se mentina in avangarda inovatiei si sa-si asigure succesul pe termen lung.
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Studiati-va concurentii...

Intr-o lume tot mai competitiva, intelegerea
si analiza concurentilor este un factor de
succes pentru orice afacere. Pentru o
companie de securitate care se ocupa cu
proiectarea, instalarea si intretinerea
sistemelor de alarmare la efractie,
supraveghere video si control acces, a studia
concurenta poate oferi perspective valoroase
in strategia sa de crestere.

Culegerea de date despre concurenti poate fi
realizata prin diverse metode. Observarea
reclamelor si a vanzarilor concurentilor este o
modalitate eficienta de a intelege modul in
care acestia isi comercializeaza produsele si
serviciile si cum sunt percepute de clienti. De
exemplu, daca un concurent accentueaza
caracteristicile avansate de securitate ale
sistemelor sale in reclame, aceasta ar putea
indica o cerere puternica pe piata pentru
caracteristici de securitate de ultima ora.

De asemenea, observarea directa a
companiilor din aceeasi industrie si zona
poate oferi o intelegere mai aprofundata a
tendintelor si practicilor din domeniul
securitatii. De exemplu, compania poate afla
din revistele de specialitate sau prin vizite la
fata locului care sunt cele mai recente
tehnologii utilizate de concurenti sau cum
acestia raspund la noile reglementari de
securitate.

Crearea de retele, fie online, fie in persoans,
poate fi 0 alta modalitate eficienta de a
colecta informatii despre concurenti. Prin
participarea la conferinte, seminarii sau alte
evenimente din industrie, compania poate afla
despre noile dezvoltari, strategii si provocari
din domeniul securitatii.

Internetul ofera, de asemenea, o resursa
valoroasa pentru studiul concurentilor. Site-
urile web, blogurile si retelele de socializare
ale concurentilor pot oferi o multime de
informatii despre produsele, serviciile,
strategiile de marketing si performanta
acestora.

*Image by
rawpixel.com on
Freepik

Analiza SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats), bazata pe datele
colectate despre concurenti, poate ajuta la
elaborarea unui plan de marketing eficient. De
exemplu, daca un concurent are un sistem de
alarmare la efractie perceput ca fiind de Tnalta
calitate, dar cu costuri mari, compania ar
putea vedea acest lucru ca o oportunitate de a
se pozitiona ca o alternativa mai accesibila, dar
totusi de incredere.

n cele din urm4, analiza concurentei poate

ajuta la intelegerea locului in care se

incadreaza afacerea sau produsele pe piata.

Daca majoritatea concurentilor se

concentreaza pe solutii de securitate de Tnalta

tehnologie, iar compania ofera produse si

servicii similare, aceasta indica faptul ca se afla

intr-o pozitie competitiva solida pe piata.

Tn concluzie, studiul concurentilor este o

componenta importanta a oricarei strategii

de afaceri bune. Acesta ofera o intelegere

aprofundata a pietei si ajuta la identificarea

oportunitatilor de crestere si diferentiere.

Pentru o companie de securitate, aceasta

poate fi cheia succesului pe o piata in continua

evolutie si competitiva.

Intrebari pe care trebuie sa le puneti atunci

cand va cercetati concurentii.

e Cine sunt concurentii dumneavoastra?

e Ce ofera acestia clientilor lor?

e Unde sunt localizati?

e Ce strategii de marketing folosesc?

e Cum comunica cu clientii lor?

e Au o prezenta online si/sau pe retelele de
socializare?
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Un aspect cheie al acestei
abilitati este studiul
concurentilor.
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Compania a implementat o strategie de cercetare a clientilor care include interviuri directe,
sondaje si analiza datelor existente.

Prin interviuri, VisonSecurity a descoperit ca multi dintre clientii sai erau ingrijorati de efractiile
care aveau loc in timpul noptii. Aceasta informatie a condus la dezvoltarea unui sistem de
supraveghere video cu capacitate de vizualizare nocturna imbunatatita.

Compania a realizat, de asemenea, un sondaj pentru a determina cat sunt clientii dispusi sa
plateasca pentru un sistem de securitate mai avansat. Rezultatele au aratat cd majoritatea
clientilor erau dispusi sa investeasca mai mult in securitate, atata timp cat sistemul oferea
caracteristici avansate si fiabilitate crescuta. Acest feedback a ajutat VisonSecurity sa-si seteze
preturile intr-un mod care sa fie atractiv pentru clienti si 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 crestere a vanzarilor de sisteme de
supraveghere video Tn anumite perioade ale anului. Aceasta informatie a ajutat VisonSecurity sa
isi gestioneze mai eficient inventarul si sa se pregateasca pentru cererea crescuta.
Studiul comportamentului clientilor a permis VisonSecurity sa inteleaga mai bine ce Tsi doresc
clientii de la produsele sale. Asa au descoperit, de exemplu, ca un segment semnificativ de
clienti apreciaza sistemul de control acces pentru simplitatea sa de utilizare. Astfel, compania a
inceput sa sublinieze acest aspect in materialele sale de marketing si a imbunatatit in continuare
user-friendlyness-ul produselor sale.
Astfel, printr-o mai buna intelegere a nevoilor si comportamentului clientilor, VisonSecurity a
fost capabila sa si adapteze produsele si serviciile pentru a indeplini mai bine asteptarile
clientilor, sa stabileasca preturi competitive si sa isi Imbunatateasca eficienta operativa.
Acestea au condus la cresterea vanzarilor, la cresterea satisfactiei clientilor si la consolidarea
pozitiei VisonSecurity pe piata.
Experienta VisonSecurity ilustreaza puterea cunoasterii clientilor si beneficiile pe care le poate
aduce unei companii.
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in acest capitol:

Gapitolul IV

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 va poate ajuta sd va definifi strategia de
marketing si sd identificati cele mai bune activitdti si canale pentru a va
comercializa produsele sau serviciile.
Tn acest capitol veti invita cum si elaborati 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 reprezinta un instrument,
nu numai util dar, eu 1l consider obligatoriu
pentru o companie, indiferent de domeniul in
care aceasta opereaza. Pentru o companie de
securitate care ofera servicii de proiectare,
instalare si intretinere a sistemelor de alarmare la
efractie, supraveghere video si control acces, un
astfel de plan nu doar ca faciliteaza procesul de
definire a obiectivelor si strategiilor, dar permite si
monitorizarea progresului.

Identificarea pietei tinta este o componenta
principald a planului de marketing. Tn acest caz,
piata tinta ar putea fi constituita din proprietari de
locuinte, companii sau institutii guvernamentale,
cu nevoi specifice de securitate asa cum sunt ele
prevazute in legea speciala din Romania.
intelegerea acestora si modul in care produsele
sau serviciile oferitate pot indeplini aceste nevoi
este fundamentala pentru pozitionarea corecta pe
piata.

Atragerea de noi clienti este o alta componenta
importanta a planului de marketing. Compania
poate utiliza diverse tactici, precum publicitatea
online si offline, prezenta la evenimente de
specialitate sau campanii de marketing direct,
pentru a ajunge la potentialii clienti. in plus,
oferirea de demonstratii gratuite sau consultanta
de securitate ar putea reprezenta un punct de
diferentiere fata de concurenta.

Fidelizarea clientilor existenti este la fel de
importanta ca si atragerea celor noi. Aici, un
sistem eficient de suport si servicii post-vanzare,
precum si pachete de intretinere regulata a
sistemelor de securitate pot aduce valoare
adaugata.

IMPORTANT! Un plan de marketing ar trebui sa
includa obiective clare si termene pentru
activitatile de marketing. Acestea ar putea fi, de
exemplu, cresterea numarului de clienti noi cu un
anumit procent intr-un anumit interval de timp
sau imbunatatirea ratei de retentie a clientilor.

Strategia de marketing trebuie sa defineasca si
mesajele, canalele si instrumentele de
comunicare care vor fi folosite. Mesajele ar trebui
sa accentueze calitatea si fiabilitatea sistemelor
oferite, in timp ce canalele de comunicare pot
include website-ul companiei, retelele sociale,
publicitatea locala sau e-mail marketingul.

Evaluarea activitatilor de marketing este un pas
esential pentru a masura eficienta strategiilor
implementate. Indicatori precum numarul de
clienti noi, rata de retentie a clientilor sau rata de
conversie a campaniilor de marketing pot oferi un
feedback valoros.

n cele din urm4, stabilirea unui buget de
marketing si monitorizarea rentabilitatii
investitiilor permite optimizarea costurilor si
alocarea eficienta a resurselor.

n concluzie, un plan de marketing bine conceput permite companiei de securitate din exemplul meu
sa fsi directioneze eforturile in mod strategic, sa raspunda in mod eficient la nevoile clientilor si sa se
diferentieze pe o piata competitiva.
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Studiu de caz: PO

iQuality Services este o
companie de securitate din
Romania, specializata in . :
proiectarea, instalarea si CASE
intretinerea sistemelor de

alarmare la efractie, C/ STUDY
supraveghere video si .

control acces. ‘

sl

ntr-o piat3 saturat3 si
competitiva, iQuality :
Services a reusit sa se QQ \ \ —
distinga prin utilizarea I
eficienta a unui plan de

marketing bine structurat si \ ‘

orientat spre obiective.
/ *Image by Freepik

Definirea pietei tinta a fost primul pas in elaborarea planului de marketing al iQuality Services .
Compania a identificat ca majoritatea clientilor potentiali sunt proprietari de locuinte, companii si
institutii guvernamentale care cauta solutii de securitate eficiente si fiabile. intelegand nevoile si
cerintele acestor grupuri, iQuality Services a putut sa-si adapteze oferta de servicii pentru a se potrivi
cerintelor clientilor.

Pentru a atrage clienti noi, iQuality Services a implementat o serie de tactici de marketing, printre care
publicitatea online si offline, precum si participarea la evenimente de specialitate. Unul dintre aspectele
care a ajutat iQuality Services sa se diferentieze de concurenta a fost oferirea de demonstratii gratuite
si consultanta de securitate. Aceasta nu numai ca a atras atentia potentialilor clienti, dar a aratat si
valoarea si calitatea serviciilor oferite de iQuality Services. in plus, iQuality Services a dezvoltat un
sistem eficient de suport si servicii post-vanzare pentru a-si mentine clientii existenti. Oferind pachete
de intretinere regulata a sistemelor de securitate, compania a reusit sa construiasca o relatie durabila cu
clientii si sa le castige increderea.

Planul de marketing al iQuality Services includea si stabilirea unor obiective clare si termene pentru
activitatile de marketing. Unul dintre aceste obiective a fost cresterea numarului de clienti noi cu 20% in
urmatorul an. Implementarea planului de marketing a permis iQuality Services sa urmareasca acest
obiectiv si sa faca ajustadrile necesare pentru a-l atinge. Evaluarea activitatilor de marketing a fost un alt
element cheie al planului iQuality Services. Monitorizarea indicatorilor precum numarul de clienti noi,
rata de retentie a clientilor si rata de conversie a campaniilor de marketing a oferit un feedback valoros,
permitand iQuality Services sa-si imbunatateasca continuu strategiile de marketing.
1n final, bugetul de marketing a fost stabilit in mod deliberat si rentabilitatea investitiilor a fost
monitorizata constant, asigurandu-se ca resursele au fost alocate in mod eficient. Prin urmare, planul
de marketing a permis iQuality Services sa-si dezvolte afacerea, sa atraga si sa retina clienti, sa se
distinga de concurenta si sa isi atinga obiectivele.

Acest studiu de caz demonstreaza puterea unui plan de marketing bine conceput si implementat,

subliniind valoarea pe care o poate aduce unei companii, indiferent de dimensiunea sau domeniul

acesteia.
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Dezvoltarea unui plan de marketing...

!

*Image by iconicbestiary on Freepik

Aceasta Inseamna studierea modului in care alte
companii similare Tsi desfasoara activitatea,
identificarea punctelor lor forte - poate au o gama
extinsa de servicii, o reputatie solida sau o
abordare inovatoare - si a punctelor lor slabe,
poate sunt prea scumpe, nu au suficient personal
specializat sau nu au o prezenta puternica online.

Compania de securitate ar putea realiza, apoi, o
analizd SWOT - evaluand punctele ei forte (cum ar
fi expertiza tehnica, calitatea echipamentului,
serviciul de asistenta 24/7), punctele slabe (poate
un marketing neeficient, lipsa unei game largi de
servicii), oportunitatile (cresterea nevoii de
securitate datorita cresterii criminalitatii,
potentialul de extindere in alte orase) si
amenintarile (concurenta, schimbarile legislative,
tehnologiile emergente).

Totodata, este esentiala identificarea si
intelegerea clientilor care ar putea incepe cu
segmentarea pietei - care sunt companiile care au
nevoie de securitate? Poate fi vorba de magazine
de retail, birouri, scoli sau rezidente private.

Ce cauta acesti clienti intr-un sistem de securitate?
Este vorba de fiabilitate, servicii de urgenta sau
tehnologie de ultima ora?

Intelegerea acestor aspecte poate ajuta compania
sa 1si dezvolte o strategie de marketing mai

eficienta si sa stabileasca un punct unic de vanzare
care sa o distinga de concurenta.

Modelul prezentat va ghideaza prin procesul de
elaborare a unui plan de marketing. Sfaturile
urmatoare va vor ajuta sa intelegeti mai bine
exemplul pe care l-am utilizat.

Analizati-va si evaluati-va piata - Asa cum am
subliniat, deja, cercetarea pietei va poate ajuta sa
intelegeti punctele forte, punctele slabe si
oportunitatile de care puteti profita. Analiza
propriei afaceri si a concurentei va poate ajuta sa
identificati unde va pozitionati pe piata. Sa luam
exemplu compania pentru care vom prezenta
exempul de plan de marketing care este o
companie de securitate care se ocupa cu
proiectarea, instalarea si intretinerea sistemelor
de alarmare la efractie, supraveghere video si
control acces, care poate incepe evaluarea pietei
prin analiza concurentei.

Stabiliti-va scopurile si obiectivele - Pentru o
companie de securitate care se ocupa cu
proiectarea, instalarea si intretinerea sistemelor
de alarmare la efractie, supraveghere video si
control acces, stabilirea scopurilor si obiectivelor
este foarte importanta.

Aceste scopuri ar trebui sa fie orientate spre
imbunatatirea serviciilor, extinderea acoperirii si
consolidarea pozitiei pe piata.

in primul rand, compania poate urmari
imbunatatirea serviciilor.

Un obiectiv SMART in acest sens ar putea fi
"Reducerea timpului de raspuns la alarme cu 20%
in urmatoarele 12 luni". Acest obiectiv este
specific (vizeaza timpul de raspuns la alarme),
masurabil (20%), realizabil (cu angajarea mai
multor tehnicieni sau prin Tmbunatatirea logisticii),
relevant (ofera un serviciu mai bun clientilor) si
limitat Tn timp (12 luni).

Un alt obiectiv important pentru companie ar
putea fi extinderea acoperirii geografice. Un
obiectiv SMART in acest sens ar putea fi
"Deschiderea a doua noi filiale in orase cu peste
100.000 de locuitori in urmatorii doi ani".

Acest obiectiv este specific (deschiderea de filiale),
masurabil (doua filiale), realizabil (daca exista

resursele necesare), relevant (extinde piata
potentiald) si limitat in timp (doi ani).
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Conturati-va strategiile de marketing - Pentru o
companie de securitate specializata in proiectarea,
instalarea si intretinerea sistemelor de alarmare la
efractie, supraveghere video si control acces,
strategia de marketing este esentiala pentru a
atrage clientii si a indeplini obiectivele de afaceri.

De exemplu, daca unul dintre obiectivele lor este
sa imbunatateasca timpul de raspuns la alarme, ei
ar putea dezvolta o campanie de marketing care
subliniaza aceasta caracteristica. Acest lucru ar
putea include marturii de la clienti, cazuri de
studiu si postari pe social media care evidentiaza
eficienta serviciului lor.

Daca obiectivul este extinderea in alte orase,
marketingul ar putea implica relatii cu partenerii
locali, sponsorizarea evenimentelor locale si
crearea unei prezente puternice pe internet in
acele regiuni, pentru a construi constientizarea
brandului.

Pentru a atrage o baza mai larga de clienti,
compania ar putea utiliza o combinatie de
marketing digital si traditional. Acest lucru ar putea
implica utilizarea retelelor de social media pentru
a atrage clientii mai tineri, in timp ce anunturile in
publicatiile locale si colaborarea cu asociatiile de
proprietari ar putea ajuta la atragerea segmentului
mai Tn varsta al pietei.

O alta strategie ar putea fi sa ofere o reducere
pentru primul contract de serviciu, pentru a atrage
clienti noi. Aceasta strategie ar putea fi promovata
prin intermediul canalelor de social media, prin e-
mail marketing si prin publicitatea la radioul local,
atingand astfel o audienta cat mai larga. Strategiile
de marketing trebuie sa fie bine coordonate si sa
se completeze reciproc pentru a avea cel mai mare
impact.

Stabiliti bugetul de marketing - Este esential
pentru succesul afacerii dumneavoastra sa stiti cat
de mult trebuie sa cheltuiti pentru marketing si
cum sa cheltuiti aceasta suma. Un buget de
marketing va va asigura ca va calculati cu
exactitate campania de marketing sau publicitatea
iar acest buget al unei companii de securitate care
se ocupa cu proiectarea, instalarea si intretinerea
sistemelor de alarmare la efractie, supraveghere
video si control acces, conform exemplului, ar
trebui sa reflecte obiectivele companiei si sa se
alinieze cu strategiile de marketing.

Presupunem ca obiectivele sunt extinderea afacerii
si imbunatatirea timpului de raspuns.

n acest caz, o parte substantiald a bugetului de
marketing ar putea fi alocata dezvoltarii unei
campanii publicitare care evidentiaza eficienta
serviciului, prin intermediul mediilor digitale, si
colaborarea cu partenerii locali pentru a construi
notorietate in noile piete tinta.

Trebuie sa se ia in considerare si costul canalelor
de marketing. De exemplu, publicitatea pe retelele
de social media poate fi mai rentabila comparativ
cu anunturile in ziare sau la radio, mai ales daca
publicul tinta este mai tanar. In plus, colaborérile
cu asociatiile locale de proprietari pot fi o
modalitate eficienta de a ajunge la potentialii
clienti cu un cost relativ scazut.

De asemenea, este important ca bugetul de
marketing sa fie flexibil. In cazul in care o anumit3
strategie nu produce rezultatele asteptate,
compania ar trebui sa fie in masura sa-si
reorienteze resursele catre alte activitati de
marketing.

n concluzie, bugetul de marketing ar trebui sa fie
atent calculat, tindand cont de obiectivele
companiei, eficacitatea diferitelor canale de
marketing si nevoia de flexibilitate Tn cazul in care
strategiile necesita ajustari.

MARKETING
STRATEGY

Tineti la zi planul de marketing - Este important sa
va evaluati activitatile de marketing. Analizarea
rezultatelor si cunoasterea noilor tendinte de
marketing sunt importante pentru a va mentine
planul de marketing la zi si pentru a va atinge
obiectivele de afaceri.

Ar trebui sa va adaptati si sa va schimbati planul pe
masura ce afacerea si piata dumneavoastra se
dezvolta si se schimba.

ReM™

Your Knowledge Provider

PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI IN ROMANIA
GHID ILUSTRAT - Marketing pentru Microintreprinderi si IMM - uri

28



RQMM™ hips:

Your Knowledge Provider

PLAN
DE
MARKETING

Data: 12 martie 2024

Notd! Baza acestui document este traducerea si adaptarea modelului de plan de marketing pus la dispozitie
de Guvernul Australian prin website-ul www.business.gov.au pentru comunitatea de afaceri.
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DETALII DESPRE RQM GERT

inregistrarea companiei:

Denumirea completa: RQM Certification s.r.l.
3. Strada Marginii, Nr.4, Corp A, Ap.6
Adresa completa: Timisoara
Date de inregistrare: 135/591/2015; RO34221359
Detalii de contact:
Nume §i prenumelFunc;ia: lordache lon, Training & Development Manager
Telefon fix: +40 356 173 020
Telefon mobil: +40 737 754 008
Email: office@rqgmcert.com

Detalii online §i social media:

Website: https://rgmcert.com
Linkedin: linkedin.com/company/rqm-certification
Facehook: https://www.facebook.com/rgmcert
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A. AFAGEREA

Rezumat:

[Completati aceastd sectiune ultima pentru a putea rezuma informatiile din restul planului]

Ce face afacerea noastra Compania RQM Cert se ocupd cu proiectarea,
Produsele sau serviciile pe care instalarea si Tntretinerea sistemelor de alarmare la
le vindem. efractie, supraveghere video si control acces.

Produsele sau serviciile pe Serviciile noastre se concentreaza pe securitatea
carelevindem rezidentiala si comerciala.

Piata noastra tinta Piata noastra tintd include proprietarii de locuinte,
1 1
companiile si institutiile guvernamentale.

Punctul nostru unic de Punctul nostru unic de vanzare este oferirea de solutii
vinzare integrate de securitate, personalizate in functie de
nevoile fiecarui client.

Obiectivele afacerii noastre Obiectivele afacerii noastre sunt cresterea cotei de

piata si a ratei de retentie a clientilor.

Viziunea noastra:

[Génditi-vd la ceea ce doriti sd realizati pe termen lung cu afacerea dumneavoastrd. Care sunt obiectivele
dumneavoastrd finale? Fiti pasionati, puternici si inspirati]

Sperangele noastre, visele §i Ne vedem compania ca fiind lider de piata in domeniul

unde ne propunem sa sistemelor de securitate, cunoscuta pentru calitate,
aiungem fiabilitate si inovare.
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Misiunea noastra:

[Luati in considerare scopul afacerii dumneavoastrd si definiti ce face aceasta pentru clientii dumneavoastrd. Ce

faceti, cum faceti si de ce faceti acest lucru]

Gine suntem si de ce existam

Produse §i Servicii:
Cevindem

Gererea preconizata:

Misiunea noastra este de a asigura securitatea clientilor
nostri prin solutii de Tnalta calitate, adaptate la nevoile
lor.

Oferim o gama larga de servicii, de la proiectare si
instalare la intretinere sisteme de alarmare la efractie,
supraveghere video si control acces.

[Cét de mult din produsul/serviciul nostru ne asteptdm ca clientii sd doreascd sd cumpere in urmdtorul an]

Ne asteptam la o crestere a cererii de servicii de securitate datorita cresterii constientizarii
importantei securitatii in societatea actuala.

Analiza SWOT:

[Punctele forte, punctele slabe, oportunitdtile si amenintdrile afacerii noastre]

Puncte forte

Ce este bun la afacerea noastrd.

Puncte slabe

Ce nu este atdt de bun la afacerea
noastrd.

Oportunitati

Factori externi de care am putea
profita.

Ameni n;a |
Factori externi care ne-ar putea crea
probleme.

Cum vom ahorda fiecare
slabiciune i amenintare

Experienta si expertiza echipei, solutiile personalizate
de securitate.

Gradul relativ scazut de cunoastere a brandului in
randul publicului larg.

Cresterea preocuparii pentru securitate in societate,
dezvoltarea tehnologica care permite oferirea de solutii
mai sofisticate.

Concurenta acerba pe piata, fluctuatiile economice
care pot afecta bugetele alocate de clienti pentru
securitate.

Vom lucra pentru a ne consolida punctele forte, sa ne
imbunatatim punctele slabe, sa profitam de
oportunitati si sa ne pregatim pentru amenintari.
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B. PIATA

Gercetarea de pia;ﬁ:

[Atasati la acest plan o copie a cercetdrilor si a constatdrilor dumneavoastrd. Cercetarea de piatd vd
poate ajuta sd intelegeti problemele cu care se confruntd clientii si oportunitdtile de pe piatd]

Cercetarile pe care le-am Am realizat cercetdri de piata pentru a intelege mai

facut pen[ru aanaliza pia[a_ bine nevoile si preferintele clientilor, trendurile de piata
! si activitatea concurentilor.

Probleme de piata:

[Cu ce probleme se confruntd potentialii dumneavoastrd clienti pe piata actuald? Existd o lipsd a tipului
dumneavoastrd de servicii intr-o anumitd suburbie? Produsul furnizat de alte intreprinderi este scump?]

Problema/problemele de Multe proprietati nu sunt echipate cu sisteme de
piata pe care ne propunem securitate eficiente sau actualizate, 13sandu-le
sa le rezolvam pentru c"enti_ vulnerabile la efractii.

SOlU!i"B noastre:

[Cum rezolvd afacerea noastrd problema - punctul nostru unic de vdnzare. Acesta este modul in care
vom avea succes pe piatd]

Oferim solutii de securitate de Tnalta calitate, personalizate pentru fiecare client, care ajuta
la protejarea proprietatilor si a oamenilor.

Piata noastra tinta:

1 1
[Nu toatd lumea va dori produsul sau serviciul dvs., asa cd asigurati-va cd studiati piata si cd aveti o
imagine clard a celor cdrora va adresati. Acest lucru vd ajutd sd vd concentrati eforturile de marketing si
sd va Imbundtdtiti sansele de succes. Descrieti-va clientii vizati, de exemplu in functie de sex, vdrstd,
venituri, locatie sau educatie]

Grupul de clienti carora ne Ne adresim proprietarilor de locuinte, companiilor si
propunem sa levindem institutiilor guvernamentale din zona noastra de
produsele sau serviciile acoperire.

noastre

Obiective de vanzari:

Gﬁt de mult le]llllim Y Ne propunem sa crestem vanzarile cu 15% in urmatorul
vindem in urmatorul an. an.
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petitia:
[Primele 3 afaceri cu care concurdm, ce fac ei bine si ce nu fac atdt de bine. Ce vom face diferit pentru a
reusi pe piatd]

Principalele noastre companii concurente sunt XYZ, ABC si DEF. Ei ofera servicii similare, dar ne
diferentiem prin personalizarea solutiilor noastre.

C. OBIECTIVE SI AGTIUNI

[Incercati s& vd stabiliti obiective SMART: specifice, mdsurabile, realizabile, relevante si limitate in timp.
De exemplu, cresteti vanzdrile sistemelor de control acces cu 30% in urmdatoarele 12 luni]

Obiectiv/Actiune: Cresterea cotei de piatd cu 5% in urmétorul an.
1 ~ .. .
Investirea in campanii de marketing pentru a creste
constientizarea brandului.

Obiectiv/Actiune: Tmbunititirea ratei de retentie a clientilor cu 10%.
1
Implementarea unui program de loialitate pentru
clienti.

D. STRATEGIA DE MARKETING

[ATENTIE la cei 5 "P" ai marketingului - produsul, pretul, locul, oamenii si promovarea]

Produse §i Servicii:

[Unde se incadreazd produsele/serviciile noastre pe piatd. Ce le diferentiazd de produsele/serviciile
concurentilor nostri. Notd! Un Punct de Vdnzare Unic (Unique Selling Point), numit si propunere unicd
de vdnzare, este o declaratie de marketing care diferentiazd un produs sau o marcd de concurentii sdi.
Un USP se poate Iduda cu cel mai mic cost, cea mai inaltd calitate, cea mai mare experientd, primul din
clasa sa de produse sau o altd trdsdturd care diferentiazd oferta de concurentd. Un punct de vénzare
unic poate fi considerat ca fiind "ceea ce ai tu si nu au concurentii"]

Produs/serviciu Descriere Punct de Vanzare Unic

Reolink TrackMix LTE est .
Camera supraveghere eolinx Irackviix este Sistemele noastre de

. . o0 camera de securitate . o

wireless 4G PTZ Reolink . supraveghere video se remarca
. duala, care functioneaza . . .

TrackMix LTE + Panou prin personalizare, tehnologie

solar SOEEL LRI avansata si suport excelent
(Vodafone, Orange, Digi). ’ '

Preturi:

1
[Explicati strategia dumneavoastra de stabilire a preturilor si de ce ati ales-o. Pretul acopera toate
costurile, cum ar fi cele legate de personal, productie si operatiuni? Ati adaugat o marja de profit? Ce
pret va suporta piata dvs. tinta? Preturile dumneavoastra tin cont de orice variatie sezoniera a
costurilor? |

Stabilim preturile in functie de complexitatea proiectului si de valoarea adaugata pe care o
aducem clientilor.
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Ganalele noastre de vanzare §i ﬂiStfibU!iB:

[Cum veti livra produsul sau serviciul dumneavoastra clientilor? Ganditi-va la publicul dumneavoastra
tinta atunci cand decideti asupra canalelor de distributie]

Oferim serviciile noastre direct clientilor, atat online cat si offline.

Managementul clien;ilor:

[Cum veti mentine relatii bune cu clientii dumneavoastra si cum 1i veti face sa revind? Veti avea
standarde de servicii pentru clienti?]

Mentinem relatii bune cu clientii nostri printr-un serviciu excelent si prin comunicare
constanta. Vom oferi reduceri clientilor obisnuiti si vom anunta clientii despre ofertele
speciale si produsele/serviciile noi prin intermediul unui buletin informativ.

Promovare §i publicitate:

[Alegeti canalele care se potrivesc pietei dumneavoastrd tintd. De exemplu, utilizarea retelelor de
socializare variazd in functie de grupele de vdrstd. Aflati cum sd alegeti cele mai bune canale pentru a

comunica cu clientii dvs]
Canalele pe care le vom Vom folosi retele sociale, reclame online, publicitate

folosi pentru a promovasia  Prin email si evenimente de relatii publice pentru a ne
face publicitate catre clienii  Promev servicile:
nostri tintd.

Analiza/revizuirea de marketing:

[Descrieti modul in care veti analiza periodic impactul activitdtilor de marketing planificate. Care au fost
rezultatele pentru perioada promotionald? Care au fost cifrele de vanzdri? Cati clienti noi ati primit? Cati
vizitatori au accesat site-ul dvs. web?]

Activitatea Data Cum masuram
revizie impactul
Promovare inainte de -——- Accesari in social Clienti noi, cerere
lansare media, numarul de crescuta, profit crescut

comenzi online

E. FINANTELE

[Folositi situatiile financiare si previziunile dumneavoastrd pentru a completa aceastd sectiune. Alegeti
canalele care se potrivesc pietei dumneavoastrd tintd. De exemplu, utilizarea retelelor de socializare
variazd in functie de grupele de vdrstd. Aflati cum sd alegeti cele mai bune canale pentru a comunica cu
clientii dvs]

Véanzari prognozate:

Anticipam o crestere a vanzarilor de 20% in urmatorul an, datorita cresterii notorietatii si
extinderii pietei si ne propunem sa realizam vanzari de 250.000 Euro, in urmatorul an.
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Bugetul de marketing:

[Puteti sG vd bazati pe exemplul simplificat de mai jos care este completat doar pentru primele trei luni
ale anului, sd va folositi propriul buget sau sa cereti ajutorul contabilului dumneavoastrd]

Elemente de buget lanuarie Februarie Martie Total
(RON) ((:{e]})] ((2{o]})] ((2{o]})]

Strategie si planificare 5.000 5.000
Dezvoltarea site-ului si intretinere 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 continut/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 promotionale 0 2.500 2.500 5.000
TOTAL 29.500 29.500 24.000 82.500

NOTA! Acest buget este doar un exercitiu iar sumele trecute in tabel nu au nicio baza real3.

F. LISTA DE VERIFIGARE DOGUMENTE

Documente anexate (daca este cazul):

* Previziuni privind bilantul (inclusiv ipoteze).

* Previziuni privind situatia fluxurilor de numerar
(inclusiv orice ipoteze).

* Studiu de piata.

* Fise de previziuni privind profitul si pierderea
(inclusiv orice ipoteza).

* CV-uri ale personalului.
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in acest capitol:

Beneficiile publicitatii

= [ ]
c a I to I u I V Ce trebuie sa includem in anunturile de
publicitate

Promovarea afaceril - U glulGle pasliclisis

Publicitatea digitala

* Obligatiile legale in materie de publicitate

Publicitatea este o modalitate eficientd de a vd promova sau de a vd vinde
produsul sau serviciul.

n acest capitol v voi ajuta s intelegeti beneficiile diferitelor tipuri de publicitate, ce trebuie sa
includeti in reclame si care sunt obligatiile dumneavoastra legale.

Beneficiile l]llllllcllatll
Publicitatea reprezinta un instrument puternic de marketing care poate aduce o multitudine de beneficii

unei companii de securitate specializata in proiectarea, instalarea si intretinerea sistemelor de alarmare
la efractie, supraveghere video si control acces.

Pentru a ilustra acest lucru, voi prezenta sase avantaje, in contextul acestei afaceri specifice:

1. Cresterea numarului de clienti: Prin publicitate, 4. Comunicarea informatiilor despre afacerea
compania de securitate isi poate extinde dumneavoastra: in publicitate, compania poate
vizibilitatea Tn randul potentialilor clienti. De include informatii despre valoarea adaugata pe
exemplu, o campanie publicitara bine gandita pe care o oferd, cum ar fi serviciul de asistenta
canalele de social media poate atrage persoanele pentru clienti, experienta pe piata sau
care doresc sd isi securizeze proprietdtile. testimoniale de la clienti satisfacuti.

Campania poate contine informatii despre tipurile 5.
de sisteme de securitate pe care le ofera

compania, precum si despre experienta si

competenta pe care o detin in domeniu.

Cresterea vanzarilor si cererea: Publicitatea
efectiva poate duce la o crestere a cererii pentru
serviciile companiei. In acest caz, o strategie ar
putea fi folosirea unui apel la actiune puternic in

2. Cresterea gradului de constientizare a clientilor anunturile publicitare, care incurajeaza oamenii
cu privire la afacerea si marca dvs.: O campanie sa contacteze compania pentru o cotare sau un
publicitara bine realizata nu doar atrage noi clienti, serviciu de consultanta gratuit.
dar ajuta si la construirea recunoasterii marcii. 6. Obtinerea unui avantaj fati de concurenti:
Aceasta se realizeaza prin repetarea mesajelor Prin diferite campanii publicitare, compania
cheie despre ce ofera compania si prin crearea poate sublinia ce o face unicd sau mai bund decat

unei asocieri intre marca lor si sentimentul de concurenta. Acest lucru poate implica

securitate. evidentierea unor caracteristici superioare ale
3. Promovarea beneficiilor produselor sau sistemelor de securitate si experienta vasta in
serviciilor dumneavoastra: Publicitatea poate fi domeniul securitatii private..

folosita pentru a evidentia avantajele serviciilor
oferite. Compania de securitate poate sublinia, de
exemplu, faptul ca sistemele lor de securitate sunt
usor de folosit, pot fi controlate de la distanta sau
vin cu asistenta non-stop, creand astfel un avantaj
competitiv. |/

Tn concluzie, publicitatea poate avea un impact
profund asupra succesului unei companii de
securitate, de la cresterea numarului de clienti si
sporirea notorietatii marcii, pana la diferentierea de
concurenta.

Prin elaborarea si executarea strategiilor de
publicitate bine concepute, aceasta poate consolida
pozitia pe piata si poate contribui la cresterea

é S afacerii.
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Studiu de caz: ' ;'

iQuality Services (iQS) este
o companie de consultanta

in securitate din Romania. § CASE |

Intr-un domeniu complex si

in continua schimbare, STUDY

putbhatzteé a JUC:t LtII"\\ rol  \ %\
extrem de important in A —
p —

cresterea si succesul
acesteia iar acest studiu de

caz va evidentia cateva (R ' J
dintre beneficiile principale

ale publicitatii pentru iQS.
/ *Image by Freepik

1. Cresterea vizibilitatii: Unul dintre primele beneficii ale publicitatii a fost cresterea vizibilitatii
companiei iQS. Prin lansarea unei campanii de publicitate pe retelele de social media, si prin

afisarea bannerelor publicitare pe site-uri relevante, iQS a reusit sa atraga atentia unei audiente

largi. De exemplu, un anunt pe LinkedIn care sublinia expertiza iQS in securitate cibernetica a reusit
sa atraga numerosi directori de IT, rezultand intr-o crestere semnificativa a cererilor de servicii de

consultanta.

2. Construirea recunoasterii marcii: Publicitatea a ajutat iQS sa-si construiasca recunoasterea marcii.

Prin repetarea mesajelor-cheie despre serviciile oferite si prin asocierea marcii lor cu
profesionalism si incredere, iQS a reusit sa se stabileasca ca un nume de referinta in domeniul
consultantei de securitate.

3. Evidentierea avantajelor serviciilor: Publicitatea a permis iQS sa sublinieze avantajele propriilor

servicii. Prin utilizarea de mesaje publicitare bine concepute, iQS a aratat cum ofera solutii de
securitate personalizate, adaptate nevoilor specifice ale fiecarui client.

4. Comunicarea de informatii: iQS a folosit publicitatea pentru a comunica informatii valoroase
despre companie. De exemplu, o campanie de publicitate online a subliniat faptul ca iQS are o

echipa de consultanti cu experienta internationala si ca se mandreste cu numeroase proiecte de

succes, ceea ce a intarit increderea potentialilor clienti Tn competenta companiei.

5. Cresterea vanzarilor: iQS a experimentat o crestere a vanzarilor prin utilizarea publicitatii.
Anunturile publicitare cu un apel la actiune puternic, cum ar fi "Contacteazd-ne azi pentru o
evaluare gratuitd a securitdtii tale", au stimulat interesul si au Tncurajat potentialii clienti sa
interactioneze cu compania.

6. Diferentierea fata de concurenta: Prin campaniile de publicitate, iQS a reusit sa se diferentieze de
concurenta, subliniind ceea ce face unica compania. O campanie a evidentiat, de exemplu, faptul ca
iQS ofera nu doar consultanta de securitate, dar si instruire pentru personalul clientilor, un serviciu

pe care putine alte companii 1l ofera.

Tn concluzie, publicitatea a avut un impact profund asupra cresterii si succesului iQS, demonstrand

puterea unei strategii de marketing bine executate. A ajutat iQS sa isi extinda vizibilitatea, sa isi

construiasca recunoasterea marcii, s comunice avantajele serviciilor sale si sa se diferentieze pe o piata

competitiva.
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Ce trebuie s includem in anunturile de publicitate supo

ROMANIA

Pentru a crea anunturi de publicitate eficiente, o
companie de securitate ar trebui sa tina cont de cateva
aspecte cheie:

1.Folosirea unui titlu puternic: Primul pas in crearea unui
anunt de publicitate eficient este utilizarea unui titlu
puternic. pentru ca titlul este, de obicei, primul lucru pe
care oamenii il observa, asa ca acesta trebuie sa fie
captivant si sa atraga atentia. De exemplu, titlul "Securitate
totala cu [numele companiei]" poate sugera ca firma de
securitate ofera o protectie superioara in comparatie cu
concurentii.

2.Adaptarea mesajului in functie de publicul tinta:
Mesajul anuntului trebuie sa fie personalizat in functie de
publicul tinta. Compania de securitate ar trebui sa identifice
care sunt nevoile si preocuparile potentialilor clienti. De
exemplu, daca publicul tinta este constituit in mare parte
din proprietari de locuinte, mesajul ar putea sublinia modul
in care sistemele de securitate pot oferi liniste si protectie
pentru familia lor.

3.Vorbiti despre beneficiile produselor si/sau serviciilor

*Image by asierromero on Freepik pe care le oferiti: Anuntul de publicitate trebuie sa
sublinieze beneficiile oferite de serviciile companiei.
Exemplu de anunt: Aceasta ar putea include, de exemplu, mentionarea faptului

ca sistemele de securitate sunt usor de folosit, au
tehnologie de ultima ora, sau pot fi monitorizate de la
distanta.
4.Lansati un apel la actiune pentru public: Un apel la
Protejeazi-ti casa si pe cei dragi actiune eficient ii va Tncuraja pe oameni sa raspunda la
cu iQuality Services. anunt. Acesta ar putea fi ceva de genul "Contactati-ne azi

. . entru o consultanta gratuita pentru securitatea locuintei.
Servicii de securitate de top, P a8 P ’

monitorizare 24/7, cu control la
distanta.

5.Folositi imagini interesante si marturii: Utilizarea
imaginilor relevante poate face anuntul mai atractiv. De
exemplu, pot fi folosite imagini cu sistemul de securitate sau

Sistemul electronic de alarma, cu o casa bine protejatd. Mérturiile de la clienti multumiti
nu [marme nu mspare nu se pot oferi si ele un plus de convingere.
1 1

|asé mitu“l 6.Respectati intotdeauna ceea ce promiteti: Acest lucru
este esential pentru a construi incredere si pentru a
Contacteazi-ne azi pentru o mentine o reputatie pozitiva. Daca un anunt promite o
consultanti de securitatee consultantd gratuita, de exemplu, compania trebuie sa se
gratuita. asigure ca respecta aceastd promisiune.

[0725631086, office@igs.ro] '.I‘n co.nEquie, ?rearea un"ui anunt de publicit_ate e_fi<_:ierv\t _
implica atentie la detalii, cunoasterea publicului tinta si
prezentarea clara a beneficiilor oferite. Odata bine executat,
anuntul poate contribui semnificativ la succesul unei
companii de securitate.
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Strategii de publicitate

Publicitatea a devenit o unealta
esentiala in arsenalul oricarei afaceri
care isi doreste o crestere
sustenabila si atingerea obiectivelor
de marketing.

n era tehnologicd in care trdim,
diversitatea canalelor de publicitate
este uluitoare, fiecare cu avantajele si
dezavantajele sale.

Pentru o companie de securitate care
ofera solutii pentru proiectare,
instalare si intretinere a sistemelor de
alarmare la efractie, supraveghere
video si control acces, alegerea
canalelor de publicitate implica
considerarea unei varietati de factori.

Primul factor de luat in considerare este bugetul
alocat pentru publicitate. Televiziunea si presa
scrisa pot oferi o audienta vasta, insa costurile
asociate pot fi considerabile.

n contrast, canalele digitale precum site-urile
web, blogurile si mediile sociale, ofera optiuni mai
accesibile si, Tn unele cazuri, gratuite.

Pentru o companie de securitate, aceste canale
digitale pot fi un prilej ideal de a-si expune
expertiza, de a promova serviciile si de a publica
testimonialele clientilor.

Al doilea factor este reprezentat de preferintele
si comportamentele publicului-tinta.

Companiile de securitate care se adreseaza in
principal proprietarilor de locuinte mai in varsta ar
putea gasi ca publicitatea traditionald, prin
televiziune sau presa scrisa, este mai eficienta.

n schimb, dac& publicul-tinta include tineri
profesionisti sau companii, atunci canalele digitale
precum retelele sociale, e-mailul si publicitatea
online ar putea fi mai eficace.

Al treilea factor de considerat este natura
serviciului sau produsului pe care il vinde
compania de securitate.

Sistemele de securitate pot fi adesea percepute ca
complexe si tehnice. Prin urmare, compania ar
putea beneficia de folosirea videoclipurilor sau a
altor forme de continut vizual in publicitatea sa.
Acestea pot oferi o ilustrare clara a functionarii si
beneficiilor sistemelor de securitate, reducand
astfel barierele percepute si cresterea increderii
potentialilor clienti.

M

SUPORT
PENTRU AFACERI IN
ROMANIA

*Image by macrovector on Freepik

Tn concluzie, dezvoltarea unei strategii de
publicitate eficiente pentru o companie de
securitate implica o abordare echilibrata,
luand in considerare o combinatie de factori,
inclusiv buget, public-tinta si natura
serviciilor oferite.

Nu exista o solutie universala, fiecare
companie trebuie sa-si adapteze strategia de
publicitate in functie de nevoile si obiectivele
sale unice.

Prin intelegerea acestor elemente si prin
implementarea unui mix adecvat de canale de
publicitate, companiile de securitate pot
maximiza impactul campaniilor lor de
marketing, putand astfel sa atinga obiectivele
stabilite si sa-si accelereze cresterea.

Astfel, publicitatea, atunci cand este folosita
in mod strategic, poate fi cu adevarat motorul
cresterii in afaceri, in ciuda complexitatii si a
provocarilor din peisajul modern de
marketing.
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Publicitatea digitala

Publicitatea digitala a devenit o componenta
centrala a strategiilor de marketing in zilele
noastre, gratie accesibilitatii sale si a
potentialului de a ajunge la o audienta larga si
diversificata. Pentru o companie de securitate
care se ocupa cu proiectarea, instalarea si
intretinerea sistemelor de alarmare la efractie,
supraveghere video si control acces, acest canal de
publicitate ofera oportunitati semnificative de a
atrage si de a pastra clienti.

Una dintre cele mai puternice caracteristici ale
publicitatii digitale este capacitatea de a ajunge
la 0 audienta specifica. De exemplu, o companie
de securitate poate utiliza retelele sociale pentru a
promova produsele si serviciile sale, atingand
astfel utilizatorii care s-au aratat interesati de
securitatea casnica sau comerciala. Anunturile pot
fi personalizate pentru a se potrivi demograficului
tinta, locatiei geografice sau altor caracteristici ale
publicului tinta.

Publicitatea prin aplicatiile mobile este un alt
canal eficient, mai ales daca publicul tinta
foloseste des smartphone-urile. Compania de
securitate poate dezvolta o aplicatie mobila care
permite utilizatorilor sa isi monitorizeze sistemele
de securitate, iar in cadrul acesteia pot fi difuzate
anunturi pentru produsele sau serviciile
suplimentare ale companiei.

Marketingul prin e-mail este un alt instrument
puternic in arsenalul publicitatii digitale. Compania
de securitate poate trimite buletine informative cu
sfaturi despre securitate, actualizari de produse
sau oferte speciale. Aceasta ofera un mijloc direct
si personalizat de a comunica cu clientii.

5 @
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n plus, promovarea online prin bannere de pe
site-uri web, anunturi de afisare, cuvinte cheie si
videoclipuri ofera multiple posibilitati de a atinge
publicul. Videoclipurile, in special, pot fi extrem de
eficiente in demonstrarea avantajelor si
functionalitatii sistemelor de securitate, facand
produsele sau serviciile companiei mai accesibile si
atractive pentru clienti.

Unul dintre cele mai mari beneficii ale publicitatii
digitale este capacitatea de a urmari si analiza
comportamentul clientilor. Prin intermediul
instrumentelor de analiza, compania de securitate
poate intelege mai bine cum interactioneaza
clientii cu anunturile sale, care mesaje au cel mai
mare impact si cum sa isi optimizeze campaniile de
marketing pentru a obtine cele mai bune rezultate.

Tn concluzie, publicitatea digital3 ofera
companiilor de securitate un spectru larg de
oportunitati pentru a ajunge la clientii lor, a-i
atrage si a le oferi valoare, consolidand in
acelasi timp relatia cu acestia.
Prin intelegerea publicului tinta si alegerea
canalelor de publicitate potrivite, acestea pot
maximiza eficienta campaniilor lor de
marketing si pot stimula cresterea afacerii.

» y
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Studiu de caz: ' ;'

iQS, o companie de
consultanta in securitate din

Romania, a experimentat o . > /-——
schimbare radicala in CASE S e n e

strategia de marketing prin //:

adoptarea publicititii STUD Y 2
digitale. S
Pr'gn intermediul unor initiati e\ §\ ?:\
ini iulu initiativ ‘ S e—
——\ /‘

de marketing online, iQS a
reusit sa-si extinda baza de

clienti si sa isi consolideze

reputatia ca lider in domeniul QQ Q

consultantei de securitate. =

lata cum s-a realizat aceasta

transformare. \ ‘ 'y

Prima etapa a initiativei iQS a fost implementarea unei strategii de social media marketing.

*Image by Freepik

Acest lucru a implicat crearea de continut relevant si atractiv, care sa atraga atentia potentialilor clienti si
sa stimuleze interactiunea. Postarile pe platforme precum Facebook, LinkedIn si Twitter au inclus sfaturi
de securitate, studii de caz, si informatii despre noile servicii oferite de iQS. Rezultatul a fost o crestere
semnificativa a vizibilitatii si o mai buna cunoastere a brandului iQS.

A doua etapa a constat in dezvoltarea unei aplicatii mobile proprii.

Aplicatia oferé clientilor acces rapid si usor la serviciile de consultant si suport ale iQS. Tn plus, iQS a
inceput sa difuzeze anunturi in cadrul aplicatiei, promovand produse si servicii suplimentare. Aceasta
strategie a permis companiei sa ajunga la o audienta mai larga si mai diversificata, crescand astfel
vanzarile si loialitatea clientilor.

Campaniile de email marketing au jucat, de asemenea, un rol important in strategia digitala a iQS.

Buletinele informative trimise regular abonatilor contin informatii despre ultimele tendinte in securitate,
sfaturi utile si detalii despre produsele si serviciile iQS. Aceasta strategie de email marketing a permis iQS
sa mentina o relatie apropiata cu clientii sai, imbunatatind n acelasi timp recunoasterea brandului.

Pe langa aceste initiative, iQS a inceput sa foloseasca anunturi de afisare si bannere publicitare pe site-
uri relevante. Acestea au ajutat la atragerea unui numar mai mare de vizitatori pe site-ul iQS si la
generarea unui numar mai mare de cereri de informatii si oferte.

Totusi, poate cel mai important beneficiu al publicitatii digitale pentru iQS a fost capacitatea de a
urmari si analiza comportamentul clientilor. Cu ajutorul unor instrumente de analiza, iQS a fost in
masura sa identifice care anunturi si strategii de marketing au avut cel mai mare impact. Acest lucru a
permis companiei sa-si optimizeze continuu campaniile de marketing si sa-si imbunatateasca ROI-ul
(Return on Investment).

n concluzie, adoptia publicitatii digitale a avut un impact major asupra succesului companiei iQS. A
permis companiei sa ajunga la o audienta mai larga si mai diversificata, sa creasca recunoasterea
brandului, sa-si consolideze relatia cu clientii si sa-si imbunatateasca eficienta campaniilor de marketing.
Prin maximizarea avantajelor oferite de publicitatea digitala, iQS a reusit sa-si consolideze pozitia de lider
pe piata consultantei de securitate din Romania.
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Obligatiile legale in materie de publicitate SUPOF

Tn Romania, publicitatea este
reglementata atat prin lege, cat si 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: Anuntatorii, 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 intr-un cod, asa cum
este Codul de Practica in Publicitate al Consiliului
Roman pentru Publicitate sau Romanian
Advertising Council (RAC) care este o organizatie
profesionald, non-guvernamentala, non-profit si
independenta avand ca activitate de baza auto-
reglementarea in publicitate. Activitatea RAC se
bazeaza pe Codul de Practica in Publicitate,
elaborat de membrii sai, care reprezinta un set de
reguli etice de respectat de catre toti cei implicati
in domeniul publicitatii si in orice forma de
comunicare comerciala.

n ceea ce priveste, strict prevederile legale, in
Romania este in vigoare si isi face efectul LEGEA
nr. 158 din 18 iulie 2008 (*republicata*) privind
publicitatea ingelatoare si publicitatea
comparativa care are drept scop protectia
comerciantilor impotriva publicitatii inselatoare si a
consecintelor defavorabile ale acesteia, precum si
stabilirea conditiilor Tn care publicitatea
comparativa este permisa.

Dispozitiile acestei legi se aplica continutului
materialelor publicitare si mesajelor publicitare,

oricare ar fi mijlocul de comunicare ce face posibil
transferul informatiei.

Nu mi-am propus sa detaliez prevederile acestei
legi dar consider utila prezentarea semnificatiei
unor termeni si expresii din aceasta lege.

o Publicitate - orice forma de prezentare a unei
activitati comerciale, industriale, artizanale sau
liberale, in scopul promovarii vanzarii de bunuri
ori servicii, inclusiv bunuri imobile, drepturi si
obligatii;

e Publicitate ingelatoare - publicitatea care, in
orice mod, inclusiv prin modul de prezentare,
induce sau poate induce in eroare persoanele
carora i se adreseaza ori care iau contact cu
aceasta si care, din cauza caracterului inselator,
poate afecta comportamentul economic al
acestora sau care, din acest motiv, prejudiciaza
ori poate prejudicia un concurent;

o Publicitate comparativa - publicitatea care
identifica Tn mod explicit sau implicit un
concurent ori bunuri sau servicii oferite de
acesta;

e Comunicatie comerciala audiovizuala -
imaginea, cu sau fara sunet, care este destinata
sa promoveze, direct sau indirect, bunurile,
serviciile ori imaginile unei persoane fizice sau
juridice care desfasoara o activitate economica.
Imaginile respective insotesc sau sunt incluse
intr-un program in schimbul unei plati ori
retributii similare sau in scopul autopromovarii.
Formele de comunicatii comerciale audiovizuale
includ, printre altele, publicitatea televizat3,
sponsorizarea, teleshoppingul si pozitionarea de
produse prin servicii de programe audiovizuale.
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In acest capitol:

* Marketingul bazat pe Inteligenta
Artificiala
* Social Media Marketing

Gapitolul Vi

Tendinte in
markefing

Tendintele Tn marketing continud sd evolueze, oferind noi modalitdti prin care
companiile de securitate pot interactiona cu clientii si pot creste vizibilitatea pe
piata.

Tn aceasta prezentare, am compilat nou3, cele mai noi tendinte in marketing din 2023 si cum

pot beneficia de acestea companiile de securitate si nu numai.

* Marketing prin continut video
* Marketingul bazat pe Realitatea Virtuala

1. Personalizarea datelor: Personalizarea 4. Experienta omnicanal: Experienta

datelor nu mai este doar un beneficiu
suplimentar, ci si 0 asteptare din partea
clientilor. Prin analiza si utilizarea datelor
colectate, companiile de securitate pot
personaliza experientele clientilor,
oferindu-le solutii care sa corespunda
nevoilor specifice ale fiecarui client.
Aceasta poate conduce la o fidelizare mai
mare a clientilor si la o crestere a
satisfactiei acestora.

Gestionarea asteptarilor digitale:
"Experienta clientului a progresat pentru a
include toate aspectele digitale. Atunci
cand companiile se gandesc la aceasta
experienta, componenta digitala este un
factor cheie. Cum gestionati asteptarile
digitale, cum ar fi timpul de raspuns la
solicitdrile clientilor? Asigurati-va ca
pregatiti atat echipa dvs. cat si clientul
pentru succes." (Lisa Apolinski).

Marketingul prin influenceri: Cand vine
vorba de securitate, increderea este
esentiala. Prin colaborarea cu influenceri
de incredere in spatiul digital, companiile
de securitate pot construi aceasta
incredere cu publicul lor tinta. Oamenii
sunt mai dispusi sa se increada intr-o
companie de securitate daca un influencer
pe care il respecta si au increderein el, o
recomanda.

omnicanal se refera la crearea unei
experiente coerente si integrate pentru
clienti pe toate canalele de marketing,
inclusiv site-uri web, retele sociale, e-
mailuri si altele. Acest lucru este deosebit
de important intr-o lume digitala, unde
clientii se asteapta la o experienta
consistenta pe toate platformele. O
companie de securitate ar putea utiliza
aceasta tendinta prin asigurarea faptului
ca mesajele lor de marketing sunt
coerente pe toate canalele - de exemplu,
daca promoveaza un nou sistem de alarma
la efractie pe site-ul lor web, ar trebui sa
aiba si postari similare pe retelele de
socializare si e-mailuri catre clienti.

Social Media Marketing: Prezenta pe
retelele de socializare este esentiala
pentru orice companie. Companiile de
securitate pot folosi retelele de socializare
pentru a interactiona cu clientii, pentru a
raspunde la intrebari si pentru a impartasi
continut valoros. De asemenea, aceste
platforme ofera oportunitatea de a rula
campanii de publicitate tintite, care pot
atrage noi clienti.

ReMM™

Your Knowledge Provider

PROIECT - SUPORT PENTRU AFACERI IN ROMANIA
GHID ILUSTRAT - Marketing pentru Microintreprinderi si IMM - uri

44



Marketingul bazat pe Inteligenta Artificiala
(1A): O tendinta majora in marketingul digital
este utilizarea inteligentei artificiale. Prin
folosirea IA, companiile pot sa proceseze si sa
analizeze volume mari de date pentru a obtine
intelegere mai profunda a comportamentului
consumatorilor si pentru a personaliza
mesajele de marketing. O companie de
securitate poate utiliza IA pentru a-si
imbunatati eforturile de marketing prin
segmentarea precisa a pietei si prin
implementarea automata a campaniilor de
marketing bazate pe date. De exemplu, pe
baza datelor despre comportamentul si
preferintele clientilor, compania poate oferi
recomandari personalizate pentru produse si
servicii. A poate fi folosita, de asemenea,
pentru a prevedea tendintele de securitate si
pentru a informa clientii despre noi amenintari
si solutii de prevenire.

Marketingul prin continut video: Cea mai
buna strategie de marketing in viitor va fi una
cu continut video si scris integrat: Alicia
Pringle, director senior de marketing online la
Newfold Digital, afirma ca "site-urile web au in
continuare nevoie de informatii text, dar
adaugarea de materiale video pentru a
prezenta produsele (si apoi posibilitatea de a
le adduga la social media) va ajuta
comerciantii sa 1si extinda aria de acoperire
catre un public mai larg". Utilizarea video in
marketing este in crestere, iar aceasta tendinta
va continua sa creasca n viitor. Video-ul este
un mod eficient de a comunica informatii
complexe intr-un format usor de inteles si
atractiv. O companie de securitate poate utiliza
videoclipuri pentru a demonstra eficienta si
fiabilitatea produselor si serviciilor sale. De
exemplu, videoclipurile pot fi utilizate pentru a
ilustra procesul de instalare a sistemelor de
securitate, pentru a prezenta caracteristicile si
beneficiile acestor sisteme si pentru a prezenta
cazuri de studiu ale clientilor care au
beneficiat de utilizarea acestor sisteme. Tn
plus, tutorialele video pot fi create pentru a
ajuta clientii sa Inteleaga mai bine cum sa
foloseasca si sa mentina echipamentele de
securitate.

M

SUPORT
PENTRU AFACERI IN
ROMANIA

Marketingul bazat pe Realitatea Virtuala
(VR) si Realitatea Augmentata (AR): VR si
AR sunt tehnologii emergente care ofera
noi modalitati de a angaja clientii in
experiente imersive. Acest lucru poate
ajuta la crearea unor legdturi mai
puternice cu clientii si la imbunatatirea
perceptiilor lor despre produse si servicii.
O companie de securitate poate utiliza VR
si AR pentru a permite clientilor sa
vizualizeze cum ar arata si cum ar
functiona sistemele de securitate in
propriile lor case sau birouri, inainte de a
le cumpara. Acest lucru ar putea creste
increderea si satisfactia clientilor, ceea ce
ar putea duce la o ratd mai mare de
conversie si la loialitatea clientilor pe
termen lung. Tn plus, VR si AR pot fi
utilizate pentru a instrui tehnicianii in
procesul de instalare si intretinere a
sistemelor de securitate intr-un mediu
virtual, ceea ce ar putea imbunatati
eficienta si calitatea serviciilor oferite.

Este timpul sa reanalizam procesul de
vanzare: Carajane Moore, presedinte al
Hunt Big Sales spune ca 2023 este un an
bun pentru a reexamina procesul de
cumpadrare de catre clienti si de vanzare de
catre compania dumneavoastra. Este
posibil ca firma dvs. sa analizeze designul
de servicii fata de vanzare si personalul
pentru a creste profiturile si sprijinul
acordat clientilor dvs. "Aceste tendinte
sunt in vigoare inca din 2015", a spus
Moore. "Pandemia si problemele legate de
gestionarea lantului de aprovizionare au
accelerat miscarea proceselor de
cumparare ale clientilor."

Aceste tendinte reprezinta oportunitati semnificative pentru companiile de securitate, si nu numai
pentru acestea, care prin adoptarea lor, pot ajunge la un public mai larg, pot construi relatii mai
puternice cu clientii si pot oferi un nivel mai ridicat de servicii.

Tn cele din urma, aceste practici pot conduce la o crestere semnificativa a afacerii.
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Pentru a utiliza beneficiile IA, "SMARTSecurity" recurge la marketingul predictiv, folosind
algoritmi de invatare automata pentru a prezice comportamentul clientilor.

Un exemplu concret este crearea unui model care analizeaza pattern-uri in comportamentul de
cumparare al clientilor, identificand astfel ce tipuri de sisteme de securitate sunt cel mai probabil sa
atraga clienti noi. Acest model este utilizat pentru a targeta anunturi relevante catre potentiali
clienti. Este important de precizat ca acest lucru este facut facut cu respectarea normelor privind
protectia datelor si cu acordul expres al clientilor.

VR si AR sunt utilizate pentru a crea o experienta de marketing imersiva. Compania a dezvoltat o
aplicatie de AR care permite clientilor sa "vizualizeze" cum ar arata sistemul de securitate in
propriile lor case sau birouri. Acest lucru ar putea creste increderea clientului in produs si ar putea
conduce la o rata mai mare de conversie. Aplicatia este construita astfel Tncat sa utilizeze modele 3D
de dimensiuni reduse ale produselor companiei, pentru a minimiza costurile de dezvoltare.

Tot in domeniul VR, SMARTSecurity ofera potentialilor clienti o vizita virtuala in locurile in care
sistemele sale de securitate sunt deja instalate si functioneaza printr-un videoclip VR 360 de grade
care arata functionalitatile si eficacitatea sistemelor in diverse scenarii. Toate locatiile si toate
informatiile care ar putea duce la beneficiarul real al solutiei de securitate sunt puternic criptate si
anonimizate.

Toate aceste tehnologii vor fi integrate in website-ul companiei, transformandu-I intr-un punct
central de interactiune pentru clienti iar datele colectate prin aceste interactiuni sunt folosite pentru
a alimenta algoritmii de IA, creand un ciclu de imbunatatire continua.

Tn concluzie, "SMARTSecurity", in pofida dimensiunii si a resurselor financiare limitate, poate
utiliza eficient IA, VR si AR pentru a se diferentia de concurenta si a-si imbunatati eforturile de
marketing.

Cheia succesului consta in utilizarea creativa a acestor tehnologii, echilibrand investitia cu
potentialul de returnare a investitiei si alinierea cu nevoile si asteptarile clientilor. Acest echilibru
intre tehnologie si satisfacerea clientului poate ajuta "SMARTSecurity" sa isi consolideze pozitia pe
piata si sa creasca intr-un ritm sustenabil.
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Bibliografie e

U "Marketing de Guerrilla" de Jay Conrad Levinson, Stephen P. Savage, Steve Savage,
https://www.libristo.ro - Guerrilla Marketing a lui Jay Levinson a revolutionat
strategiile de marketing pentru proprietarii de afaceri mici, prin abordarea sa fara
menajamente de a gasi clienti.

U "Clienti pe viata" de Carl Sewell si Paul Brown, https://www.libris.ro - Cum sa
transformi cumparatorul ocazional intr-un client pe viata.

O "Marketingul online. Metode si tehnici de promovare pe internet" de Anca Popescu,
https://www.libris.ro - Un instrument clar si indispensabil pentru oricine doreste sa
navigheze cu succes in acest peisaj in continua schimbare.

U Marketing. Cercetati-va piata, ajungeti la clientii dumneavoastra, intrati pe internet
si iesiti n evidenta, https://business.gov.au .

U HubSpot: https://www.hubspot.com/ - blog cu articole si ghiduri complete despre
marketing digital.

U MarketingProfs: https://www.marketingprofs.com/ - webinare, cursuri si resurse
pentru profesionistii din marketing.

U Kotler Marketing Group: https://www.kotlermarketing.com/ - ofera resurse si
consultanta pentru identificarea pietei tinta.

U SurveyMonkey: https://www.surveymonkey.com/ - platforma online pentru crearea si
realizarea de sondaje.

U Google Analytics: https://marketingplatform.google.com/about/analytics/ -
instrument gratuit pentru a analiza traficul website-ului tau si a identifica profilul
clientilor.

U Statista: https://www.statista.com/ - platforma online cu statistici si date de piata din
diverse domenii.

U Euromonitor International: https://www.euromonitor.com/ - ofera studii de piata si
analize de tendinte.

U Planul de Afaceri: https://ciel.ro/blog/antreprenoriat/cum-se-scrie-un-plan-de-afaceri-
de-succes-ghid-complet/ - ghid detaliat pentru elaborarea unui plan de afaceri.

U Google Ads: https://ads.google.com/home/ - platforma online pentru campanii de
publicitate online.

U Facebook Ads: https://www.facebook.com/business/ads - platforma online pentru
campanii de publicitate pe Facebook si Instagram.
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Let's get to know each other. R@MH
Don't be a Stra nger. Your Knowledge Provider

You can do that by filling the form on the left or give us a
call, email, fax, whatever you prefer.

Daca te simti mai confortabil vorbind cu noi.
o +40356 173020 B +40737 754008

Il +40 356 173 021 = office@rgmcert.ro

Sau viziteaza-ne aici.
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RQM Certification cu sediul in Timisoara, este un furnizor de formare profesionalda cu o echipa
exceptionala de specialisti cu mare experienta in formare profesionala, servicii de evaluare si audit.

Compania are expertiza in domeniul sistemelor de management al calitatii, al mediului, al sanatatii si

Programele de formare sunt concepute pentru a sprijini invatarea activa in conformitate cu standardele
internationale si cerintele specifice fiecarei industrii.
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