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Compania “Teleradio – Moldova”

instituţia publică naţională a audiovizualului

    str. Mioriţa, 1, MD-2028,  Chişinău,  Republica Moldova,  

tel. 72-10-47 tel/fax.: 72-33-52

O R D I N

Data _____________


      

                                                       nr. _____________
Cu privire la stabilirea politicilor comerciale și de promovare pentru produsele mediatice oferite de IPNA ”Teleradio Moldova”.  Valabil din data semnării.
O R D O N :

1.  A introduce în uzul intern Politica de plasare a publicității, un set de noțiuni specifice care vizează oferta spațiului de emisie – conform Anexei 1,
2.  A stabili următoarele tarife negociabile pentru prestarea serviciilor de publicitate comercială și reducerile pentru campaniile curente, de scurtă durată (lunare):

- la TV Moldova 1  -  conform Anexei 2;

- la Radio Moldova și Radio Moldova Tineret  - conform Anexei 3.

- pentru siteul www.trm.md - conform Anexei 4.

- pentru servicii de plasare produse în cadrul emisiunilor TV Moldova 1 – conform Anexei 5.

3.  A stabili reducerile/ adaosurile adiționale pentru campaniile curente și reducerile pentru campaniile de durată - conform Anexei 6.
4.  A stabili următoarele tarife minime pentru emisiunile de colaborare, pentru o oră de difuzare:

- la Televiziune 

                  24 000 lei
- la Radiodifuziune 

  8 000 lei
5. A introduce în uzul intern Politica de promovare a resurselor mediatice aflate în gestiunea IPNA Teleradio Moldova, noțiuni specifice care vizează activităţile de promovare efectuate de Companie – conform Anexei 7.
6. A introduce în uzul intern Politica de abordare a clienților publicitari, activitate specifică managerilor de vânzări, conform Anexei 8. 
Anexa 1
Politica de plasare a publicității

IPNA ”Teleradio Moldova”, prin intermediul mediilor din componența sa, oferă servicii de difuzare a publicității. Aceasta este plasată în spațiul de emisie al postului de televiziune Moldova 1, a posturilor Radio Moldova Actualități și Radio Moldova Tineret, a portalului web www.trm.md, delimitat de serviciul de programe, fiind grupată și ușor identificată. Pentru identificarea serviciilor de publicitate prestate de companie, sunt introduse următoarele noțiuni specifice: 
Publicitate – un mesaj de promovare a bunurilor, serviciilor, companiilor și ideilor, adreselor, telefoanelor de contact, etc. Scopul direct ale acestor mesaje este stimularea dorințelor clienților potențiali, și formarea asociațiilor pozitive în legătură cu produsul sau compania promovată.
Spot comercial - publicitate comerciala (audio și audio-video, grafic) – este orice material audio-video-grafic, care promovează imaginea, bunul, sau serviciul unei societăţi comerciale. Difuzările publicității sunt efectuate conform politicii de prețuri curente ale Companiei, în afara serviciilor de programe, în volum care nu depășeste 12 min per oră de emisie per media sau nu va depăși 15% din volumul de emisie zilnic per media.

Spot social - aviz social (audio si audio-video, grafic) – este orice material audio-video-grafic, care promovează un mesaj de interes public, o ideie, scopul căruia este de a îmbunătăţi mediul social, fără a conta la o creştere/cumulare de surse financiare (excepţie fiind acţiunile de caritate). Decizia de difuzare, numărul total de difuzări per campanie socială, aparţin administrației Companiei.
Spot politic - publicitate politică (audio si audio-video, grafic) - orice material audio-video-grafic, care promovează un mesaj, o personalitate, un partid politic, scopul căreia este crearea de imagine pozitivă în favoarea unui concurent electoral. Difuzările se efectuiază în conformitate cu Politica de de Reflecatare a campaniei electorale curente, cu excepția mesajelor de felicitare cu ocazia sărbătorilor oficiale ale Republicii Moldova.
Spot informaţional – materiale informaționale (audio si audio-video, grafic) – este orice material audio-video, care anunţă despre un fapt, eveniment, acţiune publică cu grad de importanţă sporit pentru un grup social determinat. Decizia de difuzare, numărul total de difuzări per campanie, aparţin administrației Companiei. 
Spot promoţional - autopromovare (audio si audio-video, grafic) - orice material audio-video, care anunţă o emisiune sau un eveniment, proiect RD/TV/web. Este menit să suscite interesul față de produsul mediatic propriu, pentru a motiva public să le urmărească. Volumul difuzărilor spoturilor promoționale nu este limitat decât de volumul de emisie disponibil pentru aceste acțiuni. 

Plasare de produs - este orice formă de comunicare comercială audiovizuală constând în includerea unui produs, serviciu sau a mărcii acestora ori în referirea la acestea, prin inserarea în cadrul unui program TV, în schimbul unei plăţi sau contraprestaţii. Plasarea de produse se semnalează, la începutul şi la sfârşitul programului, precum şi la reluarea după fiecare pauză publicitară, prin menţiunea: Acest program conţine/a conţinut plasare de produse. Plasarea de produse nu exclude sponsorizarea şi/sau difuzarea de publicitate pentru aceleaşi produse sau servicii, în cadrul aceluiaşi program. Plasările de produse sunt efectuate conform politicii de prețuri curente ale Companiei, în cadrul serviciilor de programe, în volum care nu depășeste 1 min per 15 minute de emisie televizată.
	
	
	


Teleshopping - este o emisiune comercială de televiziune/radiofonică, care are drept scop promovarea vânzărilor unei marci de produs. Este un mijloc promotional demonstrativ, cu efect imediat, prezentat ca o ocazie unică (pret, disponibilitate, calitate); clientela potentială fiind incitată să efectueze comanda imediat.

Reportaje comerciale – filere comerciale – Producție video/audio/grafică care, de regulă, au durata mai mare decât spoturile comerciale, sunt produse de subdiviziunile companiei (sau prezentate în formă finisată pentru difuzare) și prezintă noutățile, evenimentele, acțiunile de moment ale comanditarilor. Se dufuzează grupat, în afara serviciului de programe și nu pot depăși 2 min per material comercial per oră de emisie a fiecărei media. 

Agentie publicitară - Persoană juridică, obiectul activității căreia este difuzarea publicității comanditarilor săi în sursele mediatice: TV, Radio, internet. Agenţia publicitară beneficiază de o reducere de 15% de la tarifele de bază pentru servicii.

Media-plan - este planul grafic, orar-calendaristic, de plasare a materialului publicitar, anexă la Contractul de prestare a serviciilor, prezintă totalitatea comenzii curente, specificată după numărul de difuzări și durata actuală a materialelor publicitare.

Shop-list – este totalitatea comenzilor publicitare pentru toate mediile din gestiunea TRM, pentru întreaga perioadă a anului, pentru care se face comanda publicitară și calculele aferente comenzii.

Notă: Toate materialele informaţionale, promoţionale sau publicitare acceptate pentru emisie de către Companie, elaborate de către Beneficiar sau Executor, vor fi în concordanţă cu Statutul Companiei, Legea despre Publicitate, Codul Audiovizualului, alte acte normative aplicabile. 

Anexa 2

Politica de prețuri pentru vânzarea serviciilor publicitare

pentru serviciile de difuzare comercială TV Moldova1 (spoturi și reportaje publicitare/comerciale),

2.1 Difuzarea spoturilor publicitare:

	Difuzare publicitate
	
	
	
	
	

	Interval  orar
	Tarif, euro/min. 

	06:00-09:59
	90

	10:00-15:59*
	60 / 80 (Rapsodia Satului*)

	16:00-17:59
	90

	18:00-22:59
	160

	23:00-23:59
	90

	24:00-05:59
	30

	Publicitate politică
	500


2.1 Difuzarea reportajelor comerciale:

	Producţie şi difuzare Reportaj Comercial TV Moldova 1
	 
	 
	 

	"Business Review" ,Știri  Comerciale 
	 
	 
	 
	 
	 
	 Tarif, euro 

	Pachet 1
	(1,5min.- Ro/Ru),  3 difuzări - 19:30/21:15/22:15
	 800 € 

	Pachet 2
	(2min.- Ro/Ru), 3 difuzări - 19:30/21:15/22:15
	 1,000 € 

	Pachet 3
	(1,5min. -Ro/Ru), 4 difuzari - 19:30/21:15/22:15/09:15  
	 1,100 € 

	Pachet 4
	(2min, -Ro/Ru), 4 difuzări - 19:30/21:15/22:15/09:10   
	 1,200 € 

	Bastina/Locuința mea/Buna Dimineața 
	Alte emisiuni în intervalul

 (08:00-17:45)                                               
	2 min.+ (1 reluare off)
	 300 € 

	
	
	2 min. + (2 reluari off)
	 400 € 

	Accente Economice 
	 Alte emisiuni în intervalul

 (17:46-23:00)                                                                                        
	2 min. + (1 reluare off)
	 400 € 

	
	
	2 min. + (2 reluari off)
	 600 € 

	Producție spot video informațional (in funcție de scenari și complexitate)
	100-500 €


 

2.2.1 Reportajele comericiale vor fi plasate pe siteul www.trm.md, 

2.2 Reduceri de volum la plasarea campaniei TV (lunare):

	de la
	până la
	Reducere, (%)

	650 €
	1 299 € 
	14%

	1 300 €
	1 949 € 
	20%

	1 950 €
	2 599 € 
	24%

	2 600 €
	3 249 € 
	28%

	3 250 €
	3 899 € 
	30%

	3 900 €
	4 549 € 
	32%

	4 550 €
	5 199 € 
	34%

	5 200 €
	5 849 € 
	36%

	5 850 €
	6 499 € 
	38%

	6 500 €
	7 149 € 
	40%

	7 150 €
	7 799 € 
	42%

	7 800 €
	9 099 € 
	44%

	9 100 €
	10 399 € 
	46%

	10 400 €
	12 999 € 
	48%

	13 000 €
	15 599 € 
	50%

	15 600 €
	>
	52%


Anexa 3

Politica de prețuri pentru vânzarea serviciilor publicitare

pentru serviciile de difuzare comercială Radio Moldova și Radio Moldova Tineret (spoturi, reportaje publicitare/ comerciale),

3.1 Difuzarea spoturilor publicitare Radio Moldova :

	Difuzare publicitate
	
	
	
	 

	Interval orar
	Tarif, euro/min. 

	06:00-08:59
	14

	09:00-17:59
	12

	18:00-23:59
	10

	24:00-05:59
	4

	Publicitate politică
	40


3.2 Difuzarea spoturilor publicitare Radio Moldova Tineret:

	Interval orar
	Tarif, euro/min 

	06:00-11:59
	 
	10

	12:00-17:59
	 
	7

	18:00-24:00
	 
	4

	Publicitate politică
	
	25


3.3 Difuzarea reportajelor comerciale la Radio Moldova/Radio Moldova Tineret:

	de la
	până la
	Reducere, (%)

	75 €
	149 €
	8%

	150 €
	224 €
	12%

	225 €
	299 €
	16%

	300 €
	374 €
	20%

	375 €
	449 €
	25%

	450 €
	599 €
	30%

	600 €
	899 €
	35%

	900 €
	1,799 €
	40%

	1,800 €
	2,999 €
	46%

	3,000 €
	4,199 €
	50%

	4,200 €
	5,399 €
	51%

	5,400 €
	>
	52%


	Producţie şi difuzare Reportaj Comercial
	 
	 
	 
	 

	Pachet 1
	2 min * 2 difuzări
	 
	                                                35 € 

	Pachet 2
	2 min * 4 difuzări
	 
	                                              60 € 

	Pachet 3
	2 min * 6 difuzări
	 
	                                              100 € 

	Producție spot audio (în funcție de scenariu și complexitate)
	20 – 60 €


3.4  Reduceri de volum la plasarea campaniei Radio (lunare):

Anexa 4

Politica de prețuri pentru vânzarea serviciilor publicitare

pentru serviciile de plasare publicitară www.trm.md (baner cu link),

4.1 Plasarea publicității pe siteul www.trm.md

	Dimensiune banner
	Preț euro/lună

	 
	Frecvență 100%
	Frecvență 50%

	120 x 600
	100
	50

	950 x 120
	150
	75

	350 x 240
	120
	60

	350 x 200
	100
	50

	950 x 80
	100
	50

	468 x 60
	40
	30


4.2 reduceri acordate pentru plasarea bennerilor pe siteul www.trm.md
	perioada
	reduceri

	2-3 luni
	15%

	4-6 luni
	25%

	7-9 luni
	35%

	10-12 luni
	50%


4.3 Tarife pentru serviciile comerciale efectuate de dep. Multimedia 
	
	servicii
	tarif

	Pachet 1
	Știre simpla text + poze
	100 €

	
	Produs de beneficiar
	

	Pachet 2
	Știre simpla text +3 poza
	150 €

	
	Produs de redacție
	

	Pachet 3
	Știre simpla text + video (2 min)
	150 €

	
	Produs de beneficiar
	

	Pachet 4
	Realizare/postareinterviu
	200 €


Anexa 5

Politica de prețuri pentru vânzarea serviciilor de plasare produse

În cadrul serviciilor de programe TV Moldova 1.

	Difuzare plasare produse
	
	
	
	
	

	Interval  orar
	Tarif, euro/min. 

	06:00-09:59
	80

	10:00-15:59
	50

	16:00-17:59
	100

	18:00-22:59
	200

	23:00-23:59
	50

	24:00-05:59
	30


Anexa 6

Politica de reduceri/adaosuri adiționale vânzarii serviciilor publicitare

pentru serviciile de difuzare comercială TV Moldova 1, Radio Moldova și Radio Moldova Tineret

6.1  Reduceri bugetare anuale, %

	de la
	până la
	Reducere, (%)

	2000
	2999
	5%

	3000
	3999
	8%

	4000
	4999
	10%

	5000
	5999
	12%

	6000
	6999
	13%

	7000
	7999
	14%

	8000
	8999
	15%

	9000
	9999
	16%

	10000
	11999
	17%

	12000
	12999
	18%

	13000
	14999
	19%

	15000
	16999
	20%

	17000
	19999
	21%

	20000
	23999
	22%

	24000
	27999
	23%

	28000
	31999
	24%

	32000
	35999
	25%

	36000
	39999
	26%

	40000
	45999
	27%

	46000
	51999
	28%

	52000
	59999
	29%

	60000
	 >
	30%


6.2 Reduceri pentru volume difuzate în off time TV Moldova 1, %
	off-prime (%, calculat de la volumul de minute difuzate lunar)
	Reduceri, (%)

	10% -19%
	-5%

	20%-29%
	-7%

	30%-39%
	-10%

	40%-49%
	-12%

	50%-69%
	-15%


	6.3 Reduceri/adaosuri sezoniere, %

	Perioada
	 
	Reducere/adaos, (%)

	ianuarie
	 
	-20%

	februarie
	 
	-10%

	martie
	 
	0%

	aprilie
	 
	0%

	mai
	 
	0%

	iunie
	 
	-5%

	iulie
	 
	-10%

	august
	 
	-15%

	septembrie
	 
	0%

	octombrie
	 
	0%

	noiembrie
	 
	5%

	decembrie
	 
	10%


6.4 Reduceri/adaosuri pentru condiții speciale de difuzare, %
	Reducere/adaos

	6.4.1
	Plasare split (Tv + Radio, min 10 min RD lunar)
	-5%

	6.4.2
	Plasare split (Tv +Radio+ www.trm.md - min 10 min RD)
	-7%

	6.4.3
	Bonus "Bun venit" (pentru prima luna de difuzare)
	-5%

	6.4.4
	Lipsă concurenţială în calup
	100%

	6.4.5
	Poziţionare în calup (primul/final)
	50%

	6.4.6
	Poziţionare în calup (secund/prefinal)
	30%

	6.4.7
	Poziţionare în calup (de orice gen)
	10%

	6.4.8
	Prezenţa a două branduri în spot
	20%

	6.4.9
	Pentru fiecare brand suplimentar in spot
	10%

	6.4.10
	Pentru campanii sociale, confirmate prin scrisori de solicitare
	50%


6.5 Reduceri/adaosuri de ramură, %

	 
	Activitate de ramură
	TV Moldova1
	Radio Moldova
	Radio Moldova Tineret

	6.5.1
	agenții economici producători de produse și servicii din și pentru sectorul agricol.
	-70%
	-30%
	-30%

	6.5.2
	agenții economici din ramura turismului. 
	-70%
	-30%
	-30%

	6.5.3
	instituțiile de invățământ.
	-70%
	-30%
	-30%

	6.5.4
	activități concertistice și parteneriate.
	-70%
	-30%
	-30%

	6.5.5
	activitați expoziționale
	-60%
	-20%
	-20%

	6.5.6
	activități de agenții publicitare
	-15%
	-15%
	-15%

	6.5.7
	difuzarea TELESHOPPING
	-50%
	-
	-


 PROCEDURI
1. Prezentele tarife, inclusiv reducerile pentru condiții de difuzare speciale sunt aplicabile pentru orice comandă publicitară, pentru serviciile prestate de IPNA prin intermediul posturilor media aflate în gestiunea sa. Pentru domeni de activitate specifice, sunt prevăzute reduceri adiționale.
2. Tarifile sunt indicate în Euro şi nu includ TVA (Anexele 2-5). Contractarea se va face fie în Euro (în acest caz valoarea contractată va coincide cu suma valorilor mediaplanelor iar contractul va conține specificarea despre cursul BNM din ziua perfectării contractului), fie în lei Moldovenești (calculul contravalorii se face la cursul BNM din ziua perfectării mediaplanului, cu specificarea respective în mediaplan). Achitarea se va face în lei moldovenești, conform contractului. 

3. În cazul semnării acordurilor de lungă durată (pentru o perioadă mai mare de o lună calendaristică) și/sau pentru comenzile pentru mai mult decât o media, se va perfecta shop-listul de distribuție a volumelor publicitare pe luni și per media. Shop–listul va permite acordarea reducerilor anuale, a reducerilor de cross-platformă și evaluarea întregii campanii anuale.

4. Reducerile pentru toate tarifele (în afara tarifelor pentru publicitate politică care sunt tarife fixe) se calculează consecutv, conform numerătorii respective din ordin. Reducerile se acordă oricărui comanditar de publicitate la etapa de calcul a campaniei publicitare pentru orice media din componența IPNA

5. Reducerile bugetare medii lunare se calculează conform bugetelor anuale allocate (pentru fiecare media în parte), raportate la numărul de luni active ale campaniei publicitare (Anexele 2-5).

6. Reducerile bugetare anuale se calculează din suma finală alocată campaniei publicitare inclusiv reducerea de agenție. (Anexa 6).

7. Reducerea pentru split va fi aplicată pentru fiecare media, adițional la comanda de bază (Anexa 6).

8. Rezervarea spaţiului publicitar se face cu minim 2 zile până la prima difuzare.

9. 
Pentru proiecte și oferte speciale prețurile se stabilesc adițional.  

10.
Actele de predare primire sunt întocmite în baza fișelor de emisie de publicitate zilnică, însumând toate difuzările publicitare per media pentru campanie sau luna calindaristică. La necesitate, informația despre difuzare poate fi contrapusă cu raportul de monitorizare care va fixa numărul total  de difuzări. Duratade-facto a spotului (-rilor), va fi considerată cea din mediaplan și fișa de emisie și va fi fixată de către  managerul de vânzări de comun cu agentul de publicitate. La mod general, pentru video, pragul de rotungire vor fi considerate 12 cadre.
11. De comun acord cu comanditarul, în cazul imposibilității de difuzare a unui sau mai multe spoturi la o oră indicată preventiv în media-plan acestea pot fi difuzate (fără recalculare) la o oră echivalentă ca și preț de difuzare.
12. Publicitatea modului sănătos de viață și alte anunțuri cu tematică socială sau de importanță majoră vor fi difuzate fără taxă, în limita volumului disponibil per calupuri.













Anexa 7
POLITICA DE PROMOVARE A RESURSELOR MEDIATICE AFLATE IN GESTIUNEA IPNA TELERADIO MOLDOVA
Componența resurselor mediatice IPNA ”Teleradio Moldova” este următoarea:

· Postul public de televiziune TV Moldova 1,

· Postul public de radiodifuziune Radio Moldova,

· Postul public de radiodifuziune Radio Moldova Tineret,

· Portalul web www.trm.md.

Obiectivele promovării, economice și psihologice, sunt stabilite în functie de obiectivele de marketing ale companiei (sporirea vânzărilor de publicitate și coproducție), precum și în funcție de grupele-țintă urmărite (crearea tradiției de consum a produselor mediatice ale TRM, în special în rândurile audienței tinere). Concentrarea activității de planificare promoțională se structurează pe trei etape: stabilirea obiectivelor, determinarea bugetului promotional și stabilirea mecanismelor promotionale.

Obiectivele urmărite cu ajutorul politicii de promovare sunt: 
· influențarea cererii pentru produsul mediatic oferit de IPNA,

· creșterea consumului în conditiile păstrării prețurilor la același nivel sau diminuarea impactului de imagine negativ în cazul creșterii prețurilor la produse; 
· informarea distribuitorilor (agenților de publicitate) - scopul este nu atât să determine consumatorul să consume produsul ci mai ales să stimuleze agenții de vânzare să caute cât mai multi clienți; 
· îmbunătățirea imaginii IPNA - eforturile promotionale nu urmaresc neapărat creșterea vânzărilor la un anumit produs, ci mai ales îmbunătățirea imaginii de ansamblu a Companiei, atât printre consumatori cât și printre concurenți. Aceste obiective de comunicare ce urmaresc atât aspectul informativ (atragerea atentiei asupra ofertelor mediatice, cunoașterea emisiunilor, campaniilor, proiectelor speciale, prezentarea avantajelor produselor mediatice) cât si aspectul afectiv (captarea interesului față de oferta IPNA, îmbunătățirea imaginii produsului, câstigarea unei pozitii mai bune în ierarhia consumatorilor) au drept scop final realizarea obiectivelor de natură economică ale organizației: creșterea cifrei de afaceri, mărirea cotei de piață, rentabilitatea etc.
Bugetul activităților promoționale 
Pentru determinarea mărimii bugetului promoțional este utilizată una din metodele:

- metoda procentajului din vânzări - metoda ce presupune aplicarea unui procent la volumul vânzarilor (actual sau anticipat) sau la pretul de vânzare.

- metoda imitării concurenței - presupune ca IPNA să aloce pentru activitatea promotională o suma comparativă cu cea a concurentilor săi.  
- metoda sumei disponibile - metoda curent utilizata și presupune stabilirea resurselor disponibile activității de comunicare rămase după acoperirea celorlalte cheltuieli ale IPNA; 
- metoda obiectivelor - presupune că administrația stabilește clar scopurile promovării pentru IPNA. În acest cas se stabilesc principalele obiective urmărite, modalitățile de atingere a acestor sarcini și costul întregii activități. Totalul acestor costuri determina bugetul promotional. 
Mecanismele promoționale  
Mixul promoțional constă în selectarea și combinarea principalelor instrumente promoționale - autopromovarea, promovarea vânzărilor, relațiile publice și vânzarea personală - în vederea stimularii dorintei de cumparare pentru produsul mediatic sau pentru a impune pe piață imaginea întreprinderii. 

Autopromovarea: este o formă impersonală de promovare și prezentare a unor produse mediatice, proiecte speciale, campaniilor de informare. Este modalitatea cea mai des utilizată de IPNA pentru promovarea produselor proprii. În cadrul TRM sunt organizate servicii obiectivul cărora este de a produce producție video/audio/grafică, sub formă de mesaje scurte, clare, concise, promouri sau filere, menite să suscite publicul asupra produselor care urmează sa fie promovate în viitorul apropiat. De asemenea, autopromovarea este utilizată pentru promovarea cross-platformă: promovarea serviciilor Radio în spațiul de emisie TV, promovarea programelor televizate pe portalul web, etc. Volumul de autopromovare nu este limitat nici legislativ, nici de politica redacțională și se face în volumul disponibil în afara serviciilor de programe și a plasării de publicitate.

Promovarea serviciilor: acordarea de stimulente pe termen scurt cu scopul de a încuraja consumatorii să consume produsele serviciile. Aceasta modalitate promotională utilizeaza producție promoțională imprimată, reducerile de pret, vânzarile grupate, concursuri și demonstrațiile s.a. si câstiga o popularitate tot mai mare printre consumatori. Costul per consumator este moderat, flexibilitatea medie dar este posibil controlul în totalitate a mesajului transmis și locul de plasare. Acest instrument urmareste cresterea vânzarilor pe termen scurt prin stimularea impulsului de cumparare.

Vânzarile personale (vânzari profesionale): comunicarea directă, nemijlocită cu unul sau mai mulți clienți potențiali pentru a-i informa și convinge să cumpere un produs sau serviciu. Obiectivul principal este de a intra în contact direct cu consumatorii, de a rezolva problemele și întrebările puse de acestia pentru ca în final să se încheie vânzarea;

Relatiile publice, ca instrument de comunicare, includ planificarea, organizarea și controlul tuturor acțiunilor desfășurate de IPNA pentru a atinge obiectivele de comunicare stabilite și pentru a dezvolta o relație de încredere și întelegere cu piața. Obiectivele relațiilor publice se referă atât la menținerea unor relații publice pozitive cu toți colaboratorii, concurenții și cu publicul, asigurând astfel și o imagine favorabilă companiei, cât și la neutralizarea și contracararea informațiilor și atitudinilor negative. 

Activitățile de relații cu publicul cuprind: colaborarea cu presa (conferințe și declarii de presă, rapoarte despre produse destinate mass-media), măsuri ale dialogului personal (cultivarea relațiilor cu liderii de opinie, reprezentanții presei, prelegeri), activități cu grupele-țintă (prezentarea întreprinderii vizitatorilor, sponsorizarea activităților sportive și social-culturale ale comunităii, expoziții), acțiuni interne ale Companiei, etc.

Anexa 8

POLITICA DE ABORDARE CLIENȚI

Într-o piață extreme de competitivă, așa cum este piața publicitară din Republica Moldova, problema abordării clientului a devenit pasul esențial în procesul de realizare a obiectivelor individuale. A comunica cu clientul conform stilului său de personalitate este dificil în condițiile lipsei de conștientizare a felului în care clientul își dorețte să fie tratat. Folosirea modelelor de personalitate devine o condiție esențială pentru un comportament perfect adaptat în fiecare etapă a gestionării relației cu clientul, în direcția realizării unui process de vânzare de succes pentru atingerea obiectivelor stabilite.

Pentru a corespunde cerințelor impuse obiectiv de strategia de marketing și vânzări, agenții de vânzare (managerii de vânzări) din cadrul serviciului vânzări, marketing, trebuie să cunoască:

· obiectivele de vânzări, volumul de vânzare planificat pentru perioada stipulată sau volumul de emisie propus pentru vânzare,

· cunoașterea la perfecție a specificului produselor mediatice și a posibilităților de creare a unor noi produse la solicitarea eventualului Beneficiar,

· strategii de comunicare, 

· tehnologiile de comunicare, nu doar cele convenționale (telefonice sau personale) dar și inclusiv cele electronice: e-mail, rețele sociale profesionale, etc.

Pe lângă strategia de hosting, atunci când clientul abordează managerul de vânzări pentru prezentarea unor servicii, în condițiile de înăsprire a concurenței mult mai actuală devine politică de abordare hunting, atunci când managerul contactează clientul pentru oferirea de servicii/produse mediatice. Abordarea hunting poate fi difizată în:

Periodică - atunci când potențialul Beneficiar nu este interesat în publicitate la moment dar indică o perioadă când este dispus pentru a fi contactat pentru o eventuală colaborare. Managerul trebuie să dea dovadă de perseverență pentru a abordarea ulterioară în timpul comod Beneficiarului.

Anticiparea sezonieră de activitate -  atunci când domeniul de activitate al Beneficiarului presupune activitate publicitară sezonieră. În acest caz managerul va contacta reprezentatul Clientului în imediata apropiere de sezonul de activitate pentru a reaminti oferta de colaborare și a reconfirma posibilitatea de colaborare.

Imitarea concurenței – implică monitorizarea activității beneficiarilor de publicitate la concurenți și contactul acestora în cazul apariției noilor jucători pe piață, sau în cazul în care din anumite motive, aceștea nu au luat în calcul resursele mediatice ale Companiei în planificarea campaniei sale publicitare.

Vânzările bundle - este adaosul de valoare pentru pachetul achizitionat din contul serviciilor noi care sunt oferite de manager. În cadrul ofertei bundle de regulă intră producția spot, publicitatea radio, baner site, etc.

Caracteristicile managerului de vânzări

Fiecare situație în care are loc o vanzare este unică. Ea este influențată de produsele sau serviciile care sunt vandute, de condițiile de vânzare, de caracteristicile cumparatorului și de cele ale vânzătorului. Acesta din urma trebuie să reactioneze diferit de fiecare data când se intâlnește cu un potențial client, să-și adapteze metodele fata de cerintele situației în care doreste sa incheie o vanzare. Indiferent daca agentul de vanzari cauta noi clienti sau intretine relatiile cu vechii clienti, de fiecare data se poate intampla ca, pentru a duce la bun sfarsit o vanzare, sa fie nevoit sa-si puna in valoare alte calitati. 

Inteligenta

Inteligenta ofera celui care a fost inzestrat cu ea capacitatea de a intelege repede si bine o problema, de a sesiza ceea ce este esential la ea si de a gasi rezolvarea ei pe baza experientei acumulate anterior.

Inteligenta este cea mai importanta din calitatile pe care trebuie sa le posede un agent de vanzari. Un agent de vanzari inteligent va reusi sa iasa din orice situatie dificila in care, mai devreme sau mai tarziu, va fi pus intr-o discutie cu un potential client. El va sti sa aleaga intotdeauna calea prin care poate evita un potential conflict, care ar avea urmari negative asupra activitatii sale si asupra imaginii organizatiei pe care o reprezinta.

Sociabilitatea

Sociabilitatea reprezinta pentru agentul de vanzari o calitate esentiala, deoarece el poate cunoaste in fiecare zi alte persoane. Daca nu va fi o persoana sociabila, careia ii place sa comunice, sa interactioneze cu semenii sai, ii va fi foarte greu sa convinga potentialii clienti.

In timpul unei intrevederi, discutia se poate abate de la subiectul principal, si anume produsul sau serviciul ce se doreste a fi vandut. Daca agentul nu va fi in stare sa intretina si o altfel de discutie, despre un alt subiect, relatia cu potentialul client va fi foarte rece si posibilitatea incheierii vanzarii se va reduce. De asemenea, prezentarea unui produs trebuie sa fie interactiva. Agentul trebuie sa puna intrebari, sa asculte raspunsurile potentialului client, sa formuleze concluzii, prin care in final sa convinga. In cazul in care intalnirea va decurge asa, agentul de vanzari, chiar daca nu va finaliza cu vanzarea, va reusi sa afle informatii despre potentialul client, pe care le poate folosi in viitor.

Autocontrolul

Agentul de vanzari trebuie sa stie intotdeauna ce are de facut, nu trebuie sa actioneze din impuls in nici un moment. Este foarte important pentru agentul de vanzari sa-si stapaneasca sentimentele, deoarece numai astfel va putea emite pretentia de a pune stapanire si pe sentimentele potentialului client.

Increderea in sine si optimismul
Increderea in sine ii confera agentului de vanzari capacitatea de autosugestie. Increderea in fortele proprii reprezinta o modalitate de a determina gandirea sa ajute la atingerea obiectivelor dorite. Aceasta calitate stimuleaza gandirea pozitiva si motiveaza agentul de vanzari. Chiar daca succesul nu va fi garantat, cu siguranta ca in viitor clientului ii va face placere sa asculte si alte propuneri ale agentului de vanzari, de fiecare data cand acesta il va solicita.

La inceputul activitatii in domeniul vanzarilor sau in orice alt domeniu, increderea in sine ar putea fi scazuta, din cauza faptului ca multi oameni sunt reticenti la nou, la schimbare. Insa, dupa o perioada de timp mai scurta sau mai lunga, in functie de fiecare individ, increderea in puterea proprie de a reusi in acest domeniu va creste sau va scadea. Aportul cel mai important in acest sens il vor avea primele rezultate obtinute, pozitive sau negative. 

Adaptabilitatea si flexibilitatea
Pentru a avea succes, un agent de vanzari trebuie sa se adapteze continuu. Domeniul vanzarilor este un domeniu dinamic, in continua schimbare. De asemenea, un agent de vanzari, pentru a avea succes, va trebui sa fie in stare sa vanda orice. In plus, potentialii clienti pot activa in orice domeniu, pot fi mai mult sau mai putin culti, mai mult sau mai putin inteligenti, fac parte din medii diferite, au personalitat i diverse. Pe fiecare dintre acestia, agentul de vanzari trebuie sa-l evalueze si sa-l abordeze in cel mai potrivit mod.

Imaginatia
Imaginatia reprezinta o calitate fara de care unui agent de vanzari ii va fi foarte greu sa reuseasca. In general, oamenii inteligenti au si imaginatie. Imaginatia ii ofera posibilitatea agentului de vanzari sa anticipeze diversele situatii in care se va afla cu un potential client, bineinteles, pe baza cunostintelor dobandite in trecut. Imaginatia este cu atat mai utila cu cat experienta este mai saraca. Imaginatia este cea care ii permite agentului de vanzari sa se puna in locul clientului, sa-i inteleaga pe deplin nevoile si dorintele.

Entuziasmul
Un agent de vanzari care este lipsit de interes nu va avea nici o sansa sa reuseasca in acest domeniu. Entuziasmul reprezinta un sentiment puternic fata de o cauza sau un lucru. Un agent de vanzari entuziast va fi pasionat de activitatea pe care o desfasoara, va fi lipsit de teama sau indoiala cand va intalni un client, deoarece va fi aproape sigur in privinta reusitei sale. O persoana entuziasta va fi devotata cauzei sale, prin urmare va face orice cu placere, va avea o forta interioara care va fi molipsitoare pentru cel cu care va dialoga. Asadar, inarmat cu o atitudine pozitiva, un agent de vanzari va reusi sa incheie mai multe vanzari si sa treaca mult

mai usor peste esecuri.

Perseverenta
Intrucat circa 90% din totalul vanzarilor nu se incheie la prima intalnire, revenirea la potentialii clienti este obligatorie. Agentul de vanzari trebuie sa inteleaga faptul ca daca aude un NU, deja are un semn ca potentialul cumparator este interesat de produsul sau serviciul sau. De la un NU poate porni o discutie in care agentul sa-si prezinte produsul sau serviciul si sa-l convinga pe potentialul client. Deasemenea, agentul trebuie sa revina intotdeauna la potentialul client. Cei mai multi oameni sunt reticenti sa cumpere de la agentii de vanzari. De aceea, la inceput vor spune nu, insa daca agentul de vanzari nu va abandona, va pune intrebari, va continua discutia, oamenii se vor deschide si ii vor acorda timpul necesar expunerii prezentarii sale.

Initiativa
Fara doar si poate, orice agent de vanzari este instruit in legatura cu modul in care sa-si prezinte marfa si modul in care sa abordeze clientii. Insa instruirea lui se face la modul general, nu apelandu-se neaparat la cazuri particulare.

Insusindu-si aceste principii generale, agentul de vanzari trebuie sa-si defineasca singur modul in care va actiona. Va trebui sa-si foloseasca inteligenta si imaginatia pentru a identifica multiplele situatii in care va putea fi surprins in timpul unei vanzari si apoi, in functie de cum va aprecia fiecare situatie, isi va face un plan.

Ajuns in fata clientului, daca ii va lipsi spiritul de initiativa, nu va fi in stare sa aleaga momentul cel mai potrivit incheierii vanzarii si nu va putea negocia conditiile de vanzare. Isi va face prezentarea asa cum trebuie, insa momentul incheierii vanzarii va fi ales de potentialul client, daca va cumpara.
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