[ Elementele sistemului de marketing profitabil sunt strategiile, metodele Si
instrumentele puse laolalta Si actionate astfel incat sa genereze mai multe
solicitari, sa transforme mai multe solicitari in vanzari Si sa maximizeze

valoarea clientelei.



0 Dupa dinamica pietii, Orange aplica strategia de crestere pe piata - tendinta de mentinere a
clientilor deja existenti (convingandu-i sa treaca la abonament Si oferindu-le conditii avantajoase
pentru asta, cum ar fi 1000 minute + 1000 sms+ 1000 MB gratuit timp de un an sau posibilitatea
achitarii in rate a gadgeturilor) dar Si prin atragerea continua a noilor consumatori, oferindu-le
anumite conditii avantajoase, cum ar fi servicii gratuite pentru o perioada determinata.

0 Dupa structura pietei, compania aplica o strategie nediferentiata, adresandu-se intregii pieti, fara
a o segmenta astfel folosind pe scara larga publicitatea.

0 Schimbarile survenite pe piata conduc catre o strategie activa si partial adaptiva a companiei
Orange. Datorita unei concurente acerbe pe piata de telecomunicatii, compania in permanenta
propune noi produse Si servicii, cum ar fi telefoanele de ultima generatie, accesorii pentru
telefoane mobile, modeme, laptopuri, internet café, e-shop, servicii noi de reincarcare a contului
etc. Strategia este partial adaptive. Spre exemplu, boom-ul despre introducerea a 3G in tara a fost
dat de compania concurenta — Moldcell (23 septembrie 2008), ca mai apoi, (1 noiembrie 2008),
Orange sa il lanseze Si el, promovand acest serviciu Si mai intens, ca ulterior, populatiei sa i se
creeze convingerea ca Orange este cel ce a venit primul cu inovatia.



0 Orange mai adopta Si o strategie cu exigenta ridicata, fiind o companie care 1Si poate permite dotare
tehnica moderna/ de ultima ora, fiind capabila sa satisfaca cele mai variate cerinte.

0 Dupa nivelul competitiei pe piata, Orange foloseste o strategie ofensiva, detinand o pozitie puternica
pe piata, care doreSte cresterea numarului de consumatori, a cifrei de afaceri, stimularea vanzarilor.

[ Tot datorita pozitiei de leader, compania mai adopta extinderea $i protejarea ca orientare strategica.
Orange are drept scop atragerea continua a noilor utilizatori, fie de la concurenti, fie persoane ce nu
sant Tnca conectate la vreun operator de telefonie mobila. De asemenea, printr-o multitudine de
oferte, promotii, compania tinde sa intensifice utilizarea produselor/ serviciilor oferite. De exemplu,
oferirea de Samsung Galaxy S Il — “oferta exclusiva de la Orange”, preturi mult mai mici la telefoane
mobile, cu conditia prelungirii contractului la abonament. Pentru noii clienti (PrePay), timp de un an li
se ofera servicii gratuite n valoare de 3000 lei, trafic dublu pentru internet mobil, orice telefon
disponibil in rate.

0 Concluzie — Orange face o combinatie de strategii pentru a-si atinge scopurile. Orange poate
schimba strategia de |la o perioada la alta, daca pe parcurs isi schimba obiectivele
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