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Каждое предприятие, вне зависимости от отрасли развития, местоположения, 
объема рынка и продаж использует инструменты продвижения для формирования 
видения и имиджа на рынке.  

Взаимодействие современных и традиционных методов формирует более 
быстрое, дешевое и эффективное внедрение инструментов продвижения на лю-
бой вид товаров и услуг в бизнес. 

Ярким примером эффективного использования инструментов продвижения 
на рынке РМ является компания Efes Vitanta, лидер по производству пивных на-
питков, который выделяется яркой конкурентоспособностью.
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Рис. Маркетинговые затраты на предприятии “Efes Vitanta Moldova Brewery”, 
леев

Источник: Разработано авторами

В маркетинговой стратегии компании преобладают традиционные инстру-
менты продвижения, поскольку интернет-инструменты в данной сфере не прине-
сут такой отдачи. EFES крупный игрок на рынке и продвигается за счет крупных 
мероприятий и вложений. Сюда мы можем включить: проведение социально-
культурных проектов Prieteneste pentru arta, Prieteneste pentru turizm, Prieteneste 
pentru femei, участие в национальных конкурсах, к примеру «Торговая Марка», 
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финансирование фестиваля «Summer Fest», выделение грантов в сотрудничест-
ве с компанией «ODA» на реализацию которых, в 2021 году было выделено в 
сумме более 15 млн. леев. Использование такого множества традиционных инс-
трументов продвижения помогло выработать компании эффективную политику 
лояльности потребителей и повысить динамику доходов от продаж стабильно на 
20-25% и в периоды кризисных ситуаций в стране.

Для получения максимальной отдачи от внедрения инструментов продви-
жения предприятия, требуется проведение тщательной микросегментации. Не-
обходимо использовать комбинированный подход внедрения инструментов, где 
вовлечены все возможные типы коммуникационных каналов, то есть делать упор 
на формирование положительного имиджа с помощью сайта, логотипа активного 
ведения социальных сетей, настройки таргетированной рекламы, проведения вне-
шних и внутренних мероприятий.
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