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Abstract: Social networks have become an undeniable attribute of our everyday life. Using them to 

promote your business, it is possible to interact with the customer to a higher level. Western companies 
successfully use this type of promotion. In the Republic of Moldova this type of marketing is growing; 

however, the efficiency of this type of promotion is not good enough. In this article the mistakes and 

ways to avoid them are analyzed. 
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Banii sunt o realitate. Profitul este o opţiune.  

(Alfred Rappaport) 

Crearea propriei afaceri este doar un pas spre obţinerea profitului. Orice afacere, chiar 

şi cele mai solicitate, trebuie să pătrundă pe piaţă şi să ocupe un loc acolo. În condiţiile eco-

nomiei de piaţă şi anume a unei competiţii extrem de dure, neglijarea oricăror mijloace de 

promovare a produselor este inacceptabilă. 

Internetul a devenit un accesoriu vital pentru comunitatea din secolul al XXI-lea. Dez-

voltarea spaţiului web duce la trecerea pas cu pas din lumea reală în cea virtuală. Conform 

statisticilor: 

 35 de ore de conţinut video sînt urcate pe YouTube în fiecare minut; 

 oamenii petrec aproximativ 5 ore şi 50 de minute în fiecare lună pe YouTube; 

 o persoană din 13 are cont pe Facebook; 

 un sfert din timpul petrecut online este pe site-urile reţelelor de sociale. [1] 

Astăzi, în reţelele sociale sînt înregistraţi cîteva miliarde de utilizatori de pe toată plane-

ta: ei comunică, fac prieteni, postează fotografiile lor, împărtăşesc opiniile şi sugestiile sale. 

Toţi aceşti oameni pot ajuta în promovarea afacerii sau pot deveni clienţi. 

Cumpărătorul modern şi-a dezvoltat la publicitatea tradiţională o rezistentă „imunitate”: 

în timp ce paginile ziarelor sînt pline de sloganuri plictisitoare, iar experţii plătiţi laudă com-

pania la televizor, consumatorul este în căutarea de opinii şi comentarii aferente produsului 

printre alţi consumatori – pe forumuri şi reţele sociale. 

Promovarea prin intermediul reţelelor sociale a devenit un adevărat trend în zilele noas-

tre. Cu toate acestea, multe companii tratează acest tip de promovare fără mare entuziasm. 

Acest lucru nu este surprinzător, numărul de companii din Republica Moldova, care au decis 

să-şi facă simţită serios prezenţa în social media, nu este foarte mare, deşi omologii lor din 

vest au înţeles de mult timp potenţialul imens, care îl au reţelele sociale şi au învăţat să-l 

folosească în scopurile sale. Companiile cu cele mai mari succese în domeniul dat le putem 

vedea în fig. 1. 

Fig. 1. Cele mai promovate branduri în reţele sociale 
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Reţeaua socială este o platformă, un serviciu online sau site-ul web, destinat construcţiei, 

reflecţie şi organizării relaţiilor sociale, vizualizarea cărora sînt graficele sociale. [5, p. 216] 

Principalele caracteristici ale reţelei sociale sînt: 

 oferirea, în general, a întregii game de oportunităţi pentru schimbul de informaţii (poze, 

muzică, video, chat, capacitatea de a marca o locaţie, etc.); 

 crearea de profiluri, în care este necesar de a specifica un nume real şi cît mai multe 

informaţii despre utilizator; 

 marea majoritate a prietenilor utilizatorului de pe reţeaua socială nu sînt prieteni virtuali 

cu aceleaşi interese, ci prieteni reali, rude, colegi. 

Pentru a înţelege mai bine ce este o promovare în social media, considerăm necesar de a 

analiza modalităţile de promovare a brandului prin intermediul reţelelor sociale. 

În momentul de faţă, există multe moduri testate de a promova un brand pe reţelele so-

ciale. Cel mai eficient este, desigur, crearea şi promovarea prin intermediul unui grup sau a 

unei comunităţi. 

 Comparativ cu publicitatea online tradiţională, cum ar fi banner-urile, care sînt oferite, 

de asemenea, de unele reţele sociale, promovarea prin intermediul unei comunităţi sau grupe 

are o serie de avantaje, inclusiv: 

 un preţ relativ mic; 

 posibilităţi mai mari de target; 

 oportunitatea de a „umaniza” brand-ul, adică de a comunica cu clienţii în propria lor 

limbă şi de a primi un feedback de la ei; 

 creşterea loialităţii clienţilor, ca urmare a punctului precedent. 

Astfel de reţele sociale precum Facebook sau Twitter au servicii de publicitate cu orientare 

extinsă. Principalul dezavantaj al acestor servicii este costul destul de ridicat pe clic, dar, în ace-

laşi Facebook aveţi posibilitatea de a alege între plata per clic şi plata pentru arătarea acesteia. 

Setul de modalităţi de a promova brandul în reţelele sociale creşte aproape în fiecare 

lună. O oportunitate este de a crea pagini oficiale ale companiilor. Principala diferenţă între 

pagina oficială de o comunitate a companiei este capacitatea de a transmite în masă mesaje 

pentru utilizatorii care se subscriu la pagina oficială, prin intermediul reţelei sociale. 

Marile companii şi-au dat seama că este necesar, pentru a atrage publicul, de divertis-

ment: informaţia de marketing este prezentată sub formă de jocuri, aplicaţii interactive, astfel 

încît publicitatea devine mai puţin enervantă. Un exemplu pot fi introducerea brand-ului în 

jocurile din reţelele sociale. De acest tip de publicitate, în general, se pot folosi brandurile 

mari, dar poate fi posibil şi pentru companiile mici şi mijlocii. 

Un exemplu interesant este elementul de joc al companiei Lipton în aplicarea „Люби-

мая ферма”, şi anume o fabrică pentru producţia de ceai cu marca companiei. Pentru a rula 

fabrica, utilizatorul învaţă procesul de producţie a ceaiului pe un site special, după care se 

întoarce la fermă şi începe să utilizeze cunoştinţele acumulate în practică. 

În afară de avantajele menţionate anterior, mai există şi alte avantaje de marketing în 

social media. 

Într-o oarecare măsură, aceste beneficii se referă la proprietarii de magazine online. 

Promovarea în reţelele sociale este o modalitate foarte bună de a creşte traficul către site-ul 

său şi de a obţine un număr de vizitatori mai mare. 

 Pentru restul companiilor, care vin în reţelele sociale cu scopul de a-şi promova imagi-

nea şi produsele, acestea le oferă posibilitatea de a „vorbi” cu cumpărătorul şi clientul său. 

Adică companiile primesc feedback-uri din partea clienţilor săi. Astfel se îmbunătăţeşte cali-

tatea produselor, iar clienţii se simt auziţi, deci au un grad de satisfacţie mai mare. 
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În Republica Moldova există circa un milion de utilizatori activi ai reţelelor sociale, 

adică cei ce zilnic accesează aceste site-uri. Audienţa acestora poate fi analizată în fig. 2. 

 
Sursa: alexa.com (datele la 31.03.2013) 

Fig. 2. Audienţa reţelelor sociale în Republica Moldova 
 

Companiile din ţară folosesc reţelele sociale pentru a-şi promova brand-ul, însă o fac 

într-un mod haotic şi fără o strategie pusă la punct. Acestea nu au înţeles încă toate posibili-

tăţile ce le oferă reţelele sociale şi toate avantajele pe care le au ultimele. 

Marketingul online poate fi împărţit în 4 direcţii: 

1. monitorizarea reţelelor sociale 

2. gestiunea imaginei în reţelele sociale 

3. promovare  

4. suportul clientelei [8, p.45] 

Monitorizarea reţelelor sociale are ca scop obţinerea informaţiilor cu privire la modul în 

care brand-urile au nevoie de a construi strategia pe reţelele sociale. Informaţiile complete şi 

cît mai exacte despre publicul-ţintă, în reţelele sociale creşte şansa de a obţine un rezultat 

mai bun. În timp ce decizia bazată pe intuiţie poate costa bani, timp şi efort pierdut. Structura 

utilizatorilor pe facebook, de exemplu, poate fi văzută în fig. 3.  

 
Sursa: facebookads.ro (datele la 31.03.2013) 

Fig. 3. Distribuţia sexelor şi a vîrstelor pe site-ul Facebook 
 

Aceasta este valabilă, în linii generale, şi pentru celelalte reţele sociale. Monitorizarea 

oferă posibilitatea de a răspunde rapid la nevoile publicului (de multe ori – a feedback-urilor 

negative), şi oferă, de asemenea, informaţii valoroase pentru luarea deciziilor privind modul 

în care brand-urile trebuie să lucreze în reţelele sociale. 

Monitorizarea cuprinde 2 etape: 

1. Un studiu iniţial despre publicul reţelelor sociale şi despre părerea acestuia faţă de mar-

ca sa; 

2. Studiul repetat în mod regulat, care permite să se urmărească dinamica părerilor publi-

cului faţă de marca comercială. 

Gestiunea imaginei în reţelele sociale presupune crearea opiniei publicului dorit despre 

brand, produs sau o persoană. Reţelele sociale conţin în sine 95% dintre comentarii despre 
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companii, astfel încît oamenii vin să discute acolo cu prietenii săi despre ceea ce îi interesea-

ză şi a avut un impact asupra lor. În cazul în care apare o recenzie negativă despre companie, 

cel mai bun mod de a cîştiga încrederea clientului nemulţumit este să i se acorde o atenţie la 

problema lui, şi anume, una publică. 

Gestiunea imaginii este lucrul cu publicul prin obţinerea feedback-ului cu privire la pro-

dusele companiei şi de a influenţa opinia publică prin materialele sociale. 

Promovarea are scopul de a cîştiga dragostea şi devotamentul unui public larg faţă de 

brand sau produs. În reţelele sociale brand-urile au o oportunitate unică de a se face prieteni 

cu publicul lor ţintă pentru a cîştiga clienţi fideli. Promovarea în reţelele sociale este o 

activitate de publicitate şi de informare, care are drept obiectiv principal diseminarea de in-

formaţii cu privire la produs. 

Suportul clientelei presupune organizarea de consultări continue a clienţilor pe o plat-

formă convenabilă pentru ei, adică în reţelele sociale. În fiecare zi, există tot mai mulţi 

oameni care, pur şi simplu, trăiesc în reţelele sociale şi, desigur, ei vor să fie consultaţi pe 

teritoriul lor obişnuit. Condiţii mai bune pentru clienţi este consultarea (platforma în reţelele 

sociale), acesta este un alt fir de legătură a brand-urilor de client. 

Suportul clientelei este organizarea de consultanţă în masă a clienţilor prin formarea co-

munităţilor din reţelele sociale şi formarea echipei de organizare asistenţei pentru clienţi. 

Ca şi orice canal de promovare, reţelele sociale au dezavantajele sale. În general, acestea 

sînt riscuri de sancţiuni din partea administratorilor de reţea socială. O administrare incorectă 

poate duce la riscul de a pierde profilului de reţea de grup sau comunitate. La fel, există posibi-

litatea de a apărea pagini „clone”, care să aibă un impact negativ asupra imaginii companiei. 

Pentru a evita astfel de probleme, se pot folosi serviciile specialiştilor în domeniul dat. 

Însă trebuie de luat în considerație faptul că inginerii de software sînt în topul celor mai 

plătiţi lucrători, iar pachetul de creare şi întreţinere a paginii în reţelele sociale în Republica 

Moldova este între 1000 şi 2000 de euro.  

Nu toate companiile îşi pot permite să achite astfel de sume pentru o promovare în 

reţelele sociale. Astfel, ele decid să-şi creeze şi să întreţină de sine stătător acestea. Realizînd 

o investigare a întreprinderilor din republica Moldova în reţelele sociale s-a observat un şir 

de lucruri pesimiste. Cele mai populare companii din Republica Moldova, după numărul de 

fani, sînt prezentate în fig. 4. 

 
Sursa: socialbakers.com (datele la 31.03.2013) 

Fig. 4. Companiile cu cel mai mare număr de fani pe site-ul Facebook 
Chiar dacă companiile din figura de mai sus se bucură de o audienţă mare, totuşi efectul 

acestui fapt este destul de mic. La numărul de peste 40.000 de subscrişi, o cifră de 20-30 de 

like-uri la o postare, ar trebui să impună o îngrijorare. Acest lucru ne poate vorbi despre o in-

teracţionare slabă cu utilizatori sau despre o postare neatractivă. În consecinţă, aceasta duce 

la ineficacitatea paginilor de pe reţele sociale. Astfel, am atras atenţia la greşelile pe care le 

realizează administratorii paginilor companiilor din Republica Moldova. 
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 În baza datelor statistice, utilizatorii de reţele sociale sînt mult mai susceptibili de a 

plăti pentru serviciile diferite decît pentru achiziţionarea de bunuri. Avînd în vedere acest 

lucru, sigur, nu trebuie de renunţat la vînzarea de bunuri, însă este nevoie de venit cu un ser-

viciu care va însoţi produsele. 

Nu trebuie de lăsat lucrurile să meargă de la sine, după crearea unui grup pe o reţea 

socială, este necesar ca aceasta să fie completată şi reînnoită. În afară de informaţii despre 

brand, există posibilitatea de a pune conţinut interesant, acest lucru va duce la intrarea de 

către alţi oameni în grupul companiei. 

Trebuie de urmărit mesajele din grup şi de curăţit incontinuu de spam. Dacă nu se face 

acest lucru, utilizatorii no vor rămîne în grup. 

Proprietarii afacerilor de succes ştiu cît de important este de a investi iniţial, astfel încît 

mai tîrziu să apară un efect. Dacă nu sînteţi un expert în domeniul de promovare a grupurilor 

de reţele sociale, trebuie de folosit serviciile profesioniştilor în domeniu sau cel puţin de 

documentat în întrebarea dată.  

E nevoie de identificat publicul-ţintă, iar apoi de folosit cele mai bune metode de a atra-

ge clienţii. Dacă se foloseşte publicitate, trebuie de asigurat că acestea vor apărea pentru 

oamenii care ar putea fi interesaţi. 

Trebuie de ţinut cont că procesul de dezvoltare şi de promovare este unul lung şi în pri-

mele etape, se poate ca rezultatul propriu-zis nu va fi cel aşteptat. Începutul este întotdeauna 

cel mai greu, aşa ca nu trebuie de descurajat după primul eşec. 

Erorile de promovare de brand pe reţelele sociale, sînt realizate foarte des. Dacă anali-

zăm lista de astfel de comunităţi, se va găsi o mulţime de comunităţi şi grupe inactive, care 

continuă să existe din inerţie. 

În general, pentru a realiza o promovare a companiei prin intermediul reţelelor sociale, 

este nevoie de a lua în considerație mai multe reguli. Cunoaşterea şi aplicarea acestora în 

practică va duce la evitarea erorilor prezente în promovarea de acest tip. 

1. Scopul. Pentru a rula o campanie de succes, trebuie să fie stabilite careva obiective. 

Acestea trebuie descrise în detaliu: mai multe vizualizări, noi cititori, etc. Astfel, va fi mult 

mai uşor de stabilit direcţia de dezvoltare. 

2. Planul. Planul, logic, se bazează pe scop. Elaborarea planului va indica o modalitate de 

a atinge fiecare dintre obiectivele propuse. În plus, fiecare segment va fi împărţit în mai mul-

te etape. 

3. Particularităţile de reţea. Fiecare reţea socială este o lume proprie cu vizitatorii lor, 

obiective, teme, reguli. În scopul de a funcţiona în acest sistem, va trebui să se studieze organi-

zarea acesteia. Pentru început trebuie analizat site-ul înainte de a începe promovarea. Exploatarea 

noilor reţele nu trebuie să fie urmată de retragerea de pe cele în care compania este cunoscută.  

4. Folosirea punctelor forte proprii. Dacă există deja cititori, trebuie de le propus o 

votare. Trebuie de interacţionat cu aceştia şi de creat o imagine bună în rîndurile acestora.  

5. Conţinut. În mod normal, fără conţinut decent nu se poate reuşi. O companie poate fi 

un participant activ, însă pentru a obţine sprijin, principalul atribut de o promovare de succes 

este conţinutul. 

Pentru a avea succes pe termen lung, o companie are nevoie de conţinut, care va reflecta 

tematica, precum şi fiind axat pe cititor. În plus, acesta ar trebui să atragă atenţia – să fie 

provocator, util şi relevant. 

6. Rezultate măsurabile. Prin stabilirea unui obiectiv diferit, nu uitaţi că gradul de reali-

zare a acestora ar trebui să fie măsurabil. Să presupunem, la fel ca în exemplul de creştere a 

numărului de subscrişi, se poate foarte uşor de urmărit acest fapt.  
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7. Activarea vizitatorilor. Nu trebuie de aşteptat că utilizatorii singuri se vor subscrie la 

pagina companiei. Aceştia trebuie încurajaţi: plasarea link-urilor, posturi de avanpremiere, etc. 

8. Repetarea. Dacă postarea a primit o mulţime de voturi, trebuie de analizat acest fapt. 

Repetarea succesului este posibilă din nou şi din nou.  

9. Fiecare pas ulterior este mai uşor decît cel anterior. Nu trebuie de lăsat în vînt lucrul 

început, chiar dacă se simte că eforturile sînt zadarnice. Cu cît mai mult pagina companiei se 

află în una şi aceeaşi reţea, aceasta devine mai bine cunoscută, obţine mai multă credibilitate 

şi cu atît mai bine se simte trendul în sînul utilizatorilor.  

10. Hosting de încredere. Totul este în zădar, dacă nu este aleasă corect reţeaua socială.  

Reţelele sociale sînt un instrument de a creşte gradul de conştientizare a societăţii sau 

de formare a loialităţii faţă de marcă a publicului-ţintă, lucrări asupra imaginii afacerii dvs., 

dar nu întotdeauna a activelor de vînzare. 

Prezenţa corporativă în reţelele sociale va înceta să mai fie o întrebare de alegere, 

aceasta va deveni o componentă obligatorie a oricărei strategii online. Cum să te „faci 

prieten” cu publicul, fiecare decide pentru sine. Principalul lucru este de a fi văzut brand-ul 

în fluxul de informaţii, acesta trebuie să devină o „personalitate” online, să ofere un conţinut 

remarcabil şi de calitate. 
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