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ADNOTARE

Titlul lucrarii: “Particularitatile marketingului in constructii”

Autor: Movileanu Tudor

Structura tezei: introducere, trei capitole, concluzii si recomandari, bibliografie.

Cuvintele cheie: marketing in constructii, colaborare, mix de marketing, negociere, parteneri.

Scopul lucrarii: efectuarea lucrdrii a avut ca scop analiza marketingului an domniul constructiei,
situatia actuale de pe piata imobiliara din Republica Moldova si a pune baza unui set de recomandari ce ar
permite dezvoltarea colaborarii si parteneriatelor dintre companiile de constructie si cele imobiliare.

Obiectivele cercetirii: studierea aspectelor teoretice ale marketingului in constructii, a negocierilor
dar si a cooperarii ti dezvoltarii parteneriatelor, analiza situatiei pe piata imobiliara din Moldova, studierea ,
analiza si evaluarea ativitatii companiei DANSICONS S.R.L. , formularea unui set de recomandari care ar
permite atingerea scopurilor companiei, dar si dezvoltarea parteneriatelor de lunga durata.

Metode aplicate la realizarea cercetarii: ca metode de cercetare a fost folosita analiza si
generalizarea conceptelor teoretice, analiza datelor primate de la companie, observatia si aplicarea datelor
obervarilor.

Rezultate obtinute: in cercetare este reflectat incercarea a sintetiza si analiza domeneniul din punct
de vedere teoretic, legitatilor, definitiilor cocluziile unor ilustri din domeniu , avand date reale din bazele din
statistica dar si date a unui actor concret din domeniu. In urma efectudrii cercetarii datelor teoretice autorul
vine cu un set de recomandari, strategii care pot fi aplicate in practicd de compania DANSICONS S.R.L.
pentru asi devolta parteneriatele prin prisma procesului de negociere in conditiile de concurentd a pietii,
avantajele generate cat si unele riscuri de care ar trebui s se tind cont si a modalitatilor de Tmbunatatire a
acestora.

In lucrare au fost evidentiat specificul marketingului intr-un domeniu anume, modalititi de aplicare

a datelor teoretice, consecutivitatea pasilor care trebuie facuti pentru a indeplini scopurilse propuse.



ADNOTATION

Title: “Marketing’s peculiateries in construction”

Author: Movileanu Tudor

Thesis structure: introduction, three chapters, conclusions and recommendations,bibliography.

Keywords: construction marketing, collaboration, marketing mix, negotiation, partners.

Purpose of the paper: the purpose of the paper was to analyze the marketing in the field of
construction, the current situation on the real estate market in the Republic of Moldova and to base a set of
recommendations that would allow the development of collaboration and partnerships between
construction and real estate companies.

Research objectives: studying the theoretical aspects of construction marketing, negotiations but
also cooperation and development of partnerships, analysis of the situation on the real estate market in
Moldova, study, analysis and evaluation of the activity of DANSICONS Ltd. , the formulation of a set of
recommendations that would allow the achievement of the company's goals, but also the development of
long-term partnerships.

Methods applied to conducting research: as research methods were used the analysis and
generalization of theoretical concepts, analysis of data received from the company, observation and
application of observation data.

Obtained results: the research reflects the attempt to synthesize and analyze the field from a
theoretical point of view, the legalities, definitions and conclusions of some illustrious people in the field,
having real data from the bases of statistics but also data from a specific actor in the field. Following the
research of theoretical data, the author comes with a set of recommendations, strategies that can be applied
in practice by the company DANSICONS Ltd. in order to develop partnerships in the light of the
competitive process of market competition, the benefits generated and some risks that should be taken into
account and how to improve them.

The paper highlighted the specifics of marketing in a specific field, ways of applying theoretical

data, the sequence of steps that must be taken to achieve the proposed goals.



CUPRINS

INTRODUGCERE ... ..ottt b e r e n e 7
1. ASPECTE TEORETICE ALE MARKETINGULUI IN CONSTRUCTII ...........ccccooovverrrerrrnnann. 11
1.1 Esenta marketingului ... 11
1.2 Istoricul dezvoltarii marketin@ului...............ccooiiiiiiiiiii 12
1.3 Specificul marketingului In constructii ..............occooviiiiiii 13
1.4 Specificul productiei de CONSTruCtie Ca MAarTa...........cooiiiiiiiiiiie e 14
1.5 MIXUL 8 MAIKETING ...ttt bbbkt e et b bbb ene e 14
1.6 Marketingul relational..................ccoooiiiiiiiii 15
1.7 Cooperare si parteneriate pilonii dezvoltarii marketingului in constructii...................cccoeiis 16
1.8. Beneficiile si obstacolele unui parteneriat.................c.ccooooiiiiiiiii 17
1.9 Marketingul B2C §i B2B...........cccoooiiiiii 23
1.10 Negocierea ParteNEriatelOr ............cc.couiiiiiieie ettt sreesre e 26
100 CONCIUZIR 1ttt b bbbt b bbbttt b et b e n et b e 34
2. ANALIZA ACTIVITATII INTREPRINDERII "DANSICONS ” S.R.L. .....c.coovvriurinrernrnrnreninean, 35
2.1 INTFOQUCET . ...ttt bbbt btk eh s e et bt bbbt bt e s s e b et et e b e nbe et e abeeneas 35
2.2, IMIISTUNIBA ...ttt bbbt bt b £ Rt e b et e bt bt ekt b bt e s b e st et et e bt b b e beene s 35
0 TR 151 (0] oS RPR PSSO RPRPRPUR VRPN 35
2.4 Tipurile de imobile construite si comercializate de Dansicons S.R.L. (structura) ..................... 37
2.5 Analiza departamentului comercial DanSiCONS S.R.L ........coiiiiiiiiiiiseeiee e 40
2.6 ANALIZA CONCUIENTIHON ...ttt r et 42
2.7. Situatia financiara a INTrePrINAENTT ........c.voiii i 44
28 Prioritafi......cocvoiiiiiiii 45
2.9 SAFCINT STFATEGICE. ... teiteeiie ittt ettt sttt ettt b et e e b e be e st e sbe e sbe e s beabeesbeenbeeneesbeebeaneesbeenbeas 46

2.0 CONCIUZIT ettt e e e e e nnnnnnnnnnnnnnnn 47



3. STRATEGII DE DEZVOLTARE A iNTREPRINDERII "DANSICONS ” S.R.L. IN MEDIUL

CONCURENTIAL. ..ottt e e 48
3.1 Abordari conceptuale al strategiilor aplicate ..................ccccoviiiiiiii i 48
3.1 Strategia MIiXUIUT d& MArKETING .....ooviiiiiiiiie e 48
3.2 Strategia marketingului relational .....................coooiii i 52
3.3 Strategiilor de colaborare eficienta prin prisma managementului negocierilor .......................... 55
3.4, STrategiile NEGOCIENTION .......c.iiieieeceet bbbttt bbb i 61
3.5 Strategil de PEISONAL........ciiiiiiee bbbt 63
RSN Of0] o [o] 1T 4 | TSP P SO T TSP 64

CONCLUZII SIRECOMANDARI ...........oooiiiiiieeieeeeesesieseee e eseseeseesases s sessessesssnasnsssss s s sn s 65

BIBLIOGRAFIE.... ... 67



INTRODUCERE

In actualele conditii ale unei piete globale tot mai competitive, organizatiile economice, firmele nu
mai pot supravietui decat printr-o activitate de cel mai inalt nivel. La randul lor consumatorii si utilizatorii
se confruntd cu o ofertd tot mai mare, cu un numar tot mai mare de furnizori care cauta sa le satisfaca cele
mai mici nevoi. Marketingul isi are originea tocmai in faptul ca oamenii, agentii economici manifesta nevoi,
trebuinte, dorinte, iar alegerea bunului sau serviciului necesar este foarte grea. Un management al
marketingului eficient va pune accentul tocmai pe depistarea acestor nevoi, pe evaluarea lor, pe categorisirea
lor si apoi pe satisfacerea lor. Deci, marketingul este, asa cum afirma Kotler, arta de a crea si satisface cererea
intr-un mod profitabil. Marile firme si grupuri industriale practicd un marketing profesionist, fastuos, cu
bugete foarte mari, dar profitabil in ultima instanta. Firmele mici, fara bani, practica un alt marketing —
spontan, intuitiv, simplu, imediat, belicos. Toate, insa, si firmele mari si firmele mici folosesc ,,trucuri”, arme
prin care ne sunt induse trebuinte, dorinte, prin care suntem atrasi spre un consum la care de multe ori nu ne-
am gandit. Totusi, CHURCHILL considera ca ,marketingul sporeste nevoia Marketing — elemente
fundamentale, strategii si tactici de a trdi mai bine. El propune o locuintd mai confortabild, o haind mai
frumoasa, o masa mai buna”. Concluzie: pentru a trai mai bine este nevoi sa consumi mai mult. Ori, o astfel
de abordare 1si propune marketingul. Tranzitia spre aceasta forma de economie a creat incd de la inceput
schimbari structurale in conditiile si opticile de desfasurare a activitatii economice, a agentilor economici.
Luand in considerare toate aspectele implicate putem spune ca marketingul a aparut in formele sale empirice,
rudimentare odata cu aparitia schimbului cauzat de diviziunea sociald a muncii. Actiuni de marketing au
aparut in SUA, inifial in planul activitatii practice, ulterior reflectindu-se si in plan teoretic, in elaborari
teoretice — inclusiv stabilirea numelui disciplinei pe care o studiem. De aceea, tocmai procesul dezvoltarii
economice a tarii de origine isi va pune amprenta asupra aparitiei, evolutiei si intelegerii marketingului

Astazi, in Intreaga lume, marketingul in constructii devine un element important in cresterea
de aplicare a marketingului n organizatiile de constructii, datorita trasaturilor caracteristice industriei
constructiilor. Marketingul se ocupa de astfel de probleme, cum ar fi calcularea volumului de constructie si
directia acestuia, cand si cum se utilizeaza investitiile de capital, determinarea celor mai bune conditii de
finantare si asa mai departe . Cel mai eficient sistem de marketing va permite sa depasiti concurentii si sa
obtineti cele mai 1nalte rezultate in linia dvs. de afaceri.

Marketingul in constructii are o caracteristica atat de importanta, Incat se realizeaza pe baza unei



dezvoltari din ce n ce mai complexe a pietei constructiilor, acoperirea unei game exceptional de largi de
lucrari de constructii si servicii conexe (operationale, punere in functiune etc.) legate de constructii. Numai
un astfel de model de marketing n constructii poate asigura vanzarea efectiva a produselor de constructii
pe piata industriala.

Cercetarile de marketing pentru orice tip de produse pentru constructii includ colectarea,
prelucrarea si analiza datelor de pe piata pentru produsele de constructii, compozitia participantilor la piata
si solicitarile specifice ale consumatorilor. Pe baza rezultatelor studiului situatiei pietei, se dezvolta si se
iau decizii de marketing. Specificitatea cercetarii pe piata produselor pentru constructii este asociatd cu
particularitatile promovarii sale, In primul rand cu o influenta slaba pe piata produselor pentru constructii
de catre intermediarii comerciali.

Orientarea tintd a cercetarii de marketing in constructii este determinata de prezenta problemelor
individuale, care, de reguld, sunt specifice fiecarui participant la procesul de constructie. Prin urmare,
cercetarea de marketing Tn domeniul constructiilor difera in principal in ceea ce priveste continutul
problemelor de marketing care urmeaza sa fie rezolvate, iar rezultatele lor sunt evaluate de numarul de
obiective implementate. Din acest punct de vedere, cercetarea poate fi consideratd completa, unde obiectele
cercetarii pietei sunt bunuri, consumatori, concurenti. Experienta arata ca, in conditiile specifice de
constructie, nu este deloc necesara cercetarea continud de marketing pe o gama larga de probleme.

Conditiile in care se desfasoara orice tranzactie sunt acceptate de toate partile implicate. Ea nu are loc
pana cand toate partile nu sunt convinse cd vor castiga de pe urma ei. Ca urmare, interesele diferitelor parti
se armonizeaza. ,,Cooperarea, nu conflictul, reprezinta regula” (Friedman M. and Friedman R., 1990). Deci,
se poate observa ca relatiile de afaceri sunt, in mod esential bilaterale. Cooperarea si nu competitia reprezinta
cel mai important aspect al afacerilor si, chiar dacd rdmane importantd competitia, cadrul cooperarii
fundamenteaza numeroase obligatii pe care un om de afaceri sau o firma de afaceri trebuie sa si le asume. O
entitate/o persoand necooperanta pierde prin faptul ca devine izolata, singuratica si se limiteaza la putinul pe
care-1 poate realiza prin eforturile sale nesustinute de catre ceilalti (Griffits and Lucas, 1996). Orice entitate
de afaceri trebuie sa inteleaga si s recunoasca faptul ca in ziua de azi piata Inseamna si cooperare, iar firmele
sunt in competitie unele fatd de altele. Totusi, competitia directd intre firme nu exclude aliantele,
parteneriatele, negocierea si alte forme de cooperare intre doi sau mai multi competitori. Dimpotriva, unii
considerd cd avantajul competitiv al firmelor ar putea sa rezulte in viitor indeosebi prin cooperare si nu prin
competitie excesiva (Korten, 1995). In aceasti ordine de idei examinarea oportunititilor oferite de catre
parteneriatele de afaceri reprezinta un aspect relevant si util pentru orice tip de afacere, inclusiv si cel
imobiliar.

Astfel, conform statisticilor, in 2019 a fost inregistrat un numar record de tranzactii de vanzare-
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cumpdrare a apartamentelor in Chisindu cat si pe intreg teritoriul Republicii Moldova. Conform datelor
oferite de Agentia Serviciilor Publice (ASP), numarul total de apartamente vandute a fost de 28 674 dintre
care 22 187 apartamente au fost vandute Tn mun. Chisindu.

Datele statistice arata ca numarul total de apartamente vandute in 2019 fata de anul precedent este
mai mare cu 40%. Analizand informatia cu privire la inregistrarea bunurilor imobile si a drepturilor de
proprietate oferita de ASP, dar si situatia socio-economica din tard, putem enumera mai multi factori care au

determinat o crestere fara precedent a apartamentelor vandute:

. conditii de creditare mult mai accesibile pentru persoanele fizice,
. cresterea accesibilitatii apartamentelor,

. investitiile facute de concetatenii nostri din diaspora,

. investitii facute ca forma de business,

. migrarea populatiei din regiunile rurale la oras.

In 2019, bancile comerciale cét si alte companii de creditare au oferit conditii mult mai bune pentru
accesarea unui credit ipotecar. Datorita acestui fapt, aproape 9800 de apartamente au fost procurate printr-
un credit ipotecar, dintre care aproximativ 3500 de apartamente au fost procurate prin Programul Prima
Casa. Astfel, rata apartamentelor vandute printr-un credit ipotecar este de aproximativ 34%.
apartamentelor datorita cresterii nominale a salariului in lei cat si a cursului valutar stabil al leului fata de
Euro.

Potrivit Biroului National de Statistica, in trimestrul 1l al anului 2019, profitul nominal brut lunar
mediu a fost de 7385.0 lei, adica cu 13,5% mai mult decat in trimestrul III 2018. Astfel, in 2019, salariul
mediu anual, recalculat in euro, a crescut cu 600 de euro, de la 3,9 mii euro pe an in 2018 la circa 4,5 mii
euro pe an in 2019.

Aceasta situatie creeazd o preconditie puternica pentru regandirea strategiilor de vanzare utilizate de
companiile de constructii, avand in vedere ca scopul lor principal este construirea proprietatilor in
concordantd cu tendintele industriei si nevoile utilizatorilor finali. Din aceste motive, procesul de vanzare
imobiliar de catre companiile de constructii devine complex, necesitdind definirea si implementarea
diferitelor strategii, inclusiv stabilirea de parteneriate cu agentiile imobiliare. Problema cheie care necesita o
analizd aprofundata este ce tipuri de parteneriate sunt cele mai eficiente si cum pot fi dezvoltate in cursul
negocierilor de afaceri. Anume acesta va fi unul din aspectele analizate in teza

Scopul lucririi consta in analiza marketingului intr-un domneiu specific si anume marketingul in
constructii, analiza situatiei actuale de pe piata imobiliara din Republica Moldova si fundamentarea unui set

de recomandari ce ar permite dezvoltarea domeniului.


https://date.gov.md/ckan/ro/dataset/14226-informatie-cu-privire-la-inregistrarea-bunurilor-imobile/resource/a44820b1-b4cc-4868-9686-657136ba7f1b
https://accesimobil.md/prima-casa
https://accesimobil.md/prima-casa

In conformitate cu scopul lucrarii, au fost formulate urmatoarele obiective ale cercetarii:

1) Studierea aspectelor conceptuale si teoretice ale marketingului in costructii;

2) Analiza situatiei actuale de pe piata imobiliara din Republica Moldova, a oportunitatilor de
dezvoltare a acesteia in contextul modificarilor de situatie si pe termen lung;

3) Evaluarea activitatii departamentului comercial al intreprinderii ”Dansicons” S.R.L.;

4) Propunerea unor solutii pentru devzoltarea durabila a intreprinderii, cu cresterea cotei de

piata.

Baza stiintifica-metodologica. Pentru realizarea obiectivelor am folosit in timpul cercetarii mai
multe metode. In primul rand metoda bibliografici. Utilizand aceastd metodd am determinat reperele
teoretice ale problemei dezvoltarii de parteneriate, am stabilit principalele strategii aplicate, ne-am permis
interpretarea datelor obtinute.

Analizele, concluziile si recomandarile acestui studiu se bazeaza pe informatia acumulata din sursele
bibliografice studiate, bunele practici din domeniul cercetat si observatiile proprii din activitatea
intreprinderii analizate. La colectarea materialului au fost aplicate asa metode de cercetare cum ar fi:

observarea, interviul, analiza si sinteza.

Sumarul capitolelor tezei. Structurat teza a fost conceputa in trei capitole.

In Introducere se argumenteaza actualitatea temei, se determina gradul de investigare al temei, se
prezintd obiectul cercetdrii, se precizeaza scopul si obiectivele lucrarii, sunt fundamentate inovatia stiintifica
si valoarea aplicativa a cercetdrii, se indica volumul si structura tezei.

In Capitolul | sunt analizate aspectele teoretice ale temei alese este elucidat rolul actorilor cheie in
procesul dezvoltarii de parteneriate, si sunt descrise cele mai relevante strategii de dezvoltare de parteneriate
sau cooperari de afaceri.

In Capitolul Il este analizat domeniul marketingului in domeniul constrctiilor, situatia pietii
imobiliare din Republica Moldova si eanaliza unele tendinte de dezvoltare. Ca reper an analiza este analizata
activitatea companiei DANSICONS S.R.L. cu accent aprofundat activitatea departamentului comercial,
inclusiv este studiat si procesul de stabilirea de parteneriate cu alte agentii imobiliare.

in Capitolul Il in urma analizei companiei sus mentionate au fost elaborate un set de recomandari

care trebuie urmate pentru asi indeplini scopurile propuse.
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