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Ghid de marketing in criza

De ce un ghid despre marketing in criza

Esti in business, esti in Romania, esti in criza. Probabil te confrunti deja cu bugete mai reduse, targeturi mai greu de realizat si o
presiune semnificativ mai mare asupra fiecarei decizii pe care o iei. Va trebui sa generezi vanzari pe o piata afectata, va trebui sa
muncesti mai mult, mai inteligent mai eficient. Te intelegem si de aceea ne-am gandit sa iti pregatim special un mini ghid de criza, care
sa iti ofere idei, sfaturi, repere si puncte de plecare in reevaluarea strategiei pentru 2009.

Vrei sa vezi cum faci fata crizei, la ce trebuie sa fii atent in primul rand si unde sa iti directionezi resursele pentru a depasi obiectivele pe
care ti le-ai propus? Primesti un Return on Investment mai mare decat te asteptai, pentru cele 4-50 de minute pe care le dedici.

Privind partea pozitiva, 2009 va fi un an in care marketingul va conta mai mult ca oricdnd in Romania, un an in care rezultatele vor fi
singurele apreciate si nu actiunile de marketing spectaculoase.

Am inclus pentru tine si idei, sfaturi de la specialisti, aplicatii practice si resurse aditionale pe care le poti folosi.
Sa privim spre solutii, nu catre probleme.

Multumiri speciale catre: Andrei Ursache, Adrian Monoranu

© 2009 PlayTheBalls - Agentie interactiva

Acest ghid poate fi distribuit prin e-mail, bloguri, twitter, mesaje, directe, etc. atata timp cat nu se opereaza modificari
asupra continutului.

Trimite-l mai departe, cineva iti va ramane dator!

© PlayTheBalls.ro Suntem o agentie interactiva. Lucram doar cu clienti indrazneti, care au viziune si curaj pentru abordari inovative si rezultate pe masura.
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Cum obtii succesul in 2009:
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un ghid realizat de PlayTheBalls
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Pasul 1: Reevalueaza-ti pozitia

in mod sigur ai un plan de marketing pentru 2009 la care lucrezi din greu, sau care e deja finalizat. E un plan bine facut,
probabil ai lucrat din greu cateva luni pentru a-l detalia si pune la punct. Contine analiza concurentei, pozitionarea
companiei tale, strategia de marketing, actiunile tactice, planificarea si bineinteles intrumentele de masurare.

Acum mai putin de jumatate de an, multi nu credeau intr-o recesiune in desfasurare in Statele Unite, fara sa mai vorbim de
Europa sau Romania.

Daca la momentul respectiv, tu ca marketer, ai intuit bine evolutia ulterioara a evenimentelor si ai pus la punct un plan de
backup sau plan B pentru perioada de criza, atunci probabil ca ai fost mai pregatit pentru ceea ce a urmat si esti pregatit in
continuare cu strategia si tacticile potrivite.

Multe dintre informatiile continute in majoritatea planurilor de marketing elaborate acum cateva luni au devenit probabil
irelevante. In conditiile schimbarilor bruste survenite in obisnuintele de consum, in actiunile concurentilor, in atitudinea
furnizorilor, in posibilitatile de plata ale clientilor, orientarea pentru perioada urmatoare va trebui regandita.

Ca sa iti reevaluezi pozitia va trebui sa te concentrezi pe factorii care te influenteaza direct si semnificativ. Nu ai timp sa
reanalizezi intreg peisaj concurential si mediul de afaceri al firmei in amanunt. Viteza de reactie va face diferenta intre
invingatorii si invinsii crizei.

e |dee: "Stabileste care dintre previziunile facute in Lectura recomandata:
ultimii ani nu au fost adevarate. Stabileste unde iti poti Trout despre strategie,
imbunatati abilitatile si actioneaza in directia asta." Jack Trout

JACKTROUT
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Concentreaza-te pe factorii care te influenteaza direct si semnificativ

Din multitudinea de factori externi care te pot influenta va trebui sa te concentrezi pe cei mai important, care iti afecteaza
direct activitatea. Scaneaza ramura in care activezi si observa atat miscarile globale care pot interveni, cat si cele la nivel
local.

Fii la curent cu modificarile legislative anticriza care se afla in stadiu de proiect sau au fost aprobate. Acestea pot deveni
oportunitati (subventii, proiecte de infrastructura) sau amenintari ( cresteri ale taxelor si impozitelor, restrictionarea
creditarii, etc.). Verifica situatia furnizorilor si distribuitorilor proprii. Pot avea stocuri si probleme de cash-flow, probleme
care vor determina scaderea cererii sau ieftinirea serviciilor pentru tine.

Tine sub observatie piata muncii si analizeaza cu atentie perfomantele echipei proprii si aportul adus de aceasta la
indeplinerea obiectivelor in contextul strategiei generale. In criza talentele vor fi mai usor de identificat, recrutat si
loializat, iar posibilitatea de a atrage oameni de top creste in contextul restructurarilor sau falimentelor.

Identifica acei factori care iti influenteaza vanzarile in mod direct sau indirect: pretul, distributia, promotiile,
comunicarea, publicitatea, departamentul de relatii clienti, politicile de fidelizare, sezonalitatea, concurenta, etc.

Reality Check

® |dee: "Compileaza chiar acum o lista cu factorii care Lectura recomandata:
iti influenteaza strategia de marketing si studiaza Reality Check,
modificarile realizate de concurenta in ultimele luni Guy Kawasaki

asupra acestora."
Guy Kawasaki

Ros b 10 4 o e B

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Anticipeaza miscarile competitorilor

Perioada care urmeaza va aduce schimbari si in strategia competitorilor care vor incerca sa se adapteze, operand schimbari
dinamice in pozitia si actiunile concurentei si ai nevoie sa anticipezi cat mai bine miscarile celorlalti.

E posibil ca liderul sau unul din competitorii mari sa propuna o reducere de preturi sau sa negocieze contracte de
exclusivitate cu diferiti furnizori. Gandeste-te bine daca iti permiti sa intri intr-un razboi al preturilor cu un astfel de
competitor, tinand cont de consecintele pe termen lung, calculate in diferite scenarii. La fel de bine poate pregati pentru
lansare un produs sau un serviciu nou, mai functional, mai fiabil si mai ieftin, cu care va fi greu sa concurezi daca nu te
pregatesti din timp.

Competitia poate dispozibiliza angajati, poate deschide noi puncte de lucru sau poate reduce semnificativ activitatea.
Cheia este sa poti anticipa astfel de actiuni, sa fii pregatit pentru ele si sa fii sigur ca poti crea o situatie de superioritate
care sa te avantajeze. In vremuri dure, vor supravietui cei care se adapteaza cel mai bine si sunt dispusi sa lupte mai mult
pentru a-si mentine sau creste pozitia in piata.

in contextul in care majoritatea jucatorilor au renuntat in mod nejustificat la majoriatea campaniilor de publicitate sau
comunicare, poti exploata aceasta slabiciune prin actiuni gandite strategic, realizate cu bugete reduse dar cu un impact
important.

E timpul sa fii mai inteligent si mai pregatit decat ceilalti.

© PlayTheBalls.ro

® |dee: "Cauta tari cu economii similare si studiaza Lectura recomandata: COMPETITIVE

modul in care au actionat jucatorii din industria pe care
o reprezinti in perioadele de recesiune. Observa cum au
adaptat strategia si tacticile si cum s-a reflectat acest
lucru in cote de piata, vanzari, profitabilitate. "

Competitive Strategy, STRATEGY
Michael E Porter e i
Michael E.

Porter
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Reevalueaza obiectivele de business

Este vital pentru o companie stabilirea de obiective de business realiste si realizabile. Trebuie sa tii cont ca in noul
context economic obiectivele actuale pot fi diferite fata de cele de acum cateva luni. Planificarea activitatilor de marketing
trebuie sa fie subordonate strategiei principale a companiei, iar acum este un moment mai bun ca oricand pentru
reprezentatii departamentului de marketing sa fie implicate cat mai activ in stabilirea acestei noi strategii.

Eficienta proceselor trebuie sa fie una din preocuparile principale. Concentrarea pe produsele cheie si o estimare realista
a vanzarilor pot reprezenta reduceri de costuri importante fie cu stocurile fie cu necesarul de personal.

Mentinerea sau cresterea cotei pe piata actuala sunt obiective de preferat in locul extinderii pe o piata noua sau largirea
gamei de produse. In unele cazuri insa, criza va aduce oportunitati pe unele piete, odata cu falimentul unui competitor sau
disponibilitatea consumatorilor pentru un produs / serviciu nou. Lansarea de produse adaptate contextului economic
trebuie sa fie in concordanta cu viziunea pe termen lung a brandului, nu doar sa profite de posibile realizari pe termen
scurt.

Obiectivele trebuie fundamentate atat pe realitatile si oportunitatile pietei cat si in functie de posibilitatile companiei.
Reevaluarea target-ului de vanzari trebuie se reflecte potentialul real existent in mediul economic.

O subestimare a oportunitatilor poate fi asociata cu pierderi iar o supraestimare a potentialului poate conduce la
demobilizarea fortei de vanzari.

e |dee: "Studiazi cotele de crestere, rata lansarii de Lectura recomandata: i

noi produse / servicii, marjele de profit ale Ascensiunea si declinul planificarii L’ Ascgnsiﬁﬁ
competitorilor tai in raport cu obiectivele declarate(in strategice, Henry Mintzberg \ wdﬁfﬁmw‘f
cazul in care exista)." \ ,

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Cerceteaza consumatorul

Nu toti consumatorii sunt afectati la fel de criza financiara. Clientul de materiale de constructii e posibil sa fie mult mai
prudent si sa-si reduca drastic planurile de achizitii pentru perioada imediat urmatoare. Un marketing de success este
condus de un marketer care intelege bine din punct de vedere al afacerii problema pe care consumatorul o are de rezolvat.

Ai nevoie mai mult decat oricand sa stii cum isi redefineste consumatorul valoarea si cum reactioneaza la criza.
Consumatorul cauta produse durabile, care ofera siguranta, si al caror raport pret/calitate este perceput ca fiind foarte bun.
Sunt predispusi sa amane achizitia altor produse sau servicii, sa se concentreze pe strictul necesar si cantaresc minutios
optiunile. Este usor sa cazi in capcana “ cunosc eu ce isi doreste clientul”.

Ca sa afli cum percepe consumatorul produsul tau in contexul actual, ce beneficii ar trebui sa ofere, cum ar fi indicat sa-|
comunici, patrunde in mintea lui nu a ta.

Reconfigureaza strategia si actiunile

Urmarea evaluarilor facute trebuie desigur sa se concretizeze in cea mai buna strategie. Ea poate fi mai conservatoare
prin intarirea imaginii, mentinerea pozitiei, imbunatatirea produsului sau, daca piata o permite, strategia poate deveni
ofensiva prin intrarea pe alte piete, lansarea de noi produse sau integrare verticala.

Incearca sa ocupi zone aditionale care pot fi create si exploatate rapid.

e |dee: " incepe sa dedici de maine suficient timp Lectura recomandata:
pentru a iesi in strada si a lua contact direct cu clientii. Strategia oceanului albastru,
Vorbeste cu ei, afla puncte de vedere, sugestii, studiaza W. Chan Kim, Renee Mauborgne

direct modul in care interactioneaza cu produsul sau
serviciul tau. Petrece timp cu oamenii tai de “front
desk” pentru a afla informatii relevante."

© PlayTheBalls.ro Suntem o agentie interactiva. Lucram doar cu clienti indrazneti, care au viziune si curaj pentru abordari inovative si rezultate pe masura.
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Pasul 2: imbunatiteste abordarea fata de client;

Ai auzit de regula 80/20? Este dovedit ca 80 % din vanzari provin de la 20 % din clientii pe care ii ai. Asa ca trateaza-i
regeste si devino Customer Oriented. Sintagma Customer oriented este folosita pe scara larga in descrierea atitudinii
multor companiei fata de clienti dar oare cate subscriu intradevar la esenta acestei practici ? Orice companie cu o
domnisoara draguta care raspunde la telefon si trimite o felicitare de Craciun unui client se declara automat customer
oriented si nu va mai intreprinde nimic in sensul dezvoltarii corecte a unei astfel de abordari.

Orientarea spre client presupune integrarea filosofiei in toate procesele de productie si comunicare ale unei companii.
Nu este un obiectiv facil, va trebui sa treci peste paradigme, obiceiuri si principii inradacinate dar perioada de criza este
momentul in care abordarea Customer oriented devine cruciala. Nimic nu valoreaza mai mult in aceasta perioada decat
clientul.

Retine clientii pe care ii ai deja
Calculeaza costul unui nou client. Calculeaza profitul pe termen lung care il poate genera un client. Studiile spun ca te
costa de 5 pana 10 ori mai mult sa aduci un client nou decat sa pastrezi unul vechi.

Ai grija mare de clientii actuali pentru ca ei pot genera vanzari repetate cu investitii minime. Prioritatea ta este sa
loializezi clientii pe care ii ai deja. In functie de strategia proprie, ofera-le carduri de fidelizare, puncte bonus cadouri,
cupoane, propune-le oferte personalizate, etc.

Ofera-te sa le rezolvi orice problema. Spune-le ce poti face pentru ei, informeaza-i permanent si multumeste-le pentru
increderea pe care ti-o acorda.

e |dee: "Calculeaza costul unui nou client, obtinut prin Lectura recomandata: I-I!”-I!-I
diferite actiuni de marketing. Care metoda are cel mai Branded Customer Service: The New | customer
bun randament?" Competitive Edge, Janelle Barlow, ff!l’,',,—%fﬂg.

Paul Stewart

JANELLE BARLOW
and PAUL STEWART

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls

© PlayTheBalls.ro Suntem o agentie interactiva. Lucram doar cu clienti indrazneti, care au viziune si curaj pentru abordari inovative si rezultate pe ma



http://www.playtheballs.ro
http://www.playtheballs.ro
http://www.playtheballs.ro/resurse/abonare-newsletter/

Ghid de marketing in criza o
L

Respecta promisiunile fata de consumator

Increderea este unul din factorii cheie ai relatiei intre companie si client. Daca serviciul sdu produsul tau promite un
beneficiu, neaparat trebuie sa-l indeplineasca. Daca spui ca aparatul foto va fi livrat in 24 de ore atunci sa fie livrat in 24
de ore. La fel se intampla si cu rezervarile, programarile, sau termene limita.

Nu face promisiuni nerealiste pe care nu le poti respecta. O promisiune incalcata va insemna un client nemultumit, care
acorda mai putin credit companiei pe viitor. Vei pierde resurse importante daca nu stii sa respecti cu strictete aceasta
regula.

Faciliteaza contactul dintre client si companie

Oamenii nu au timp, bani si chef de pierdut. Utilizeaza si optimizeaza canalele de comunicare bidirectionale cu
consumatorul. Pentru orice informatie, nemultumire, intrebare, sugestie, clientul trebuie sa aiba acces cat mai facil la
companie.

Asigura date de contact cat mai complete si asigura acces cat mai variat prin : telefon, fax, e-mail, scrisori.
la in considerare noile instrumente moderne de comunicare: formularele de sugestii online si suportul digital automatizat.

in al doilea rand asigura-te c& cineva raspunde la telefon, primeste faxul , citeste e-mail-ul, verifica formularele de feedback
si raspunde prompt oricaror solicitari.

® |dee: "Realizeazi o listd cu informatii esentiale de care Lectura recomandata:
clientii au nevoie in mod frecvent din partea companiei si Online Customer Care
apoi incearca sa obtii acele informatii intr-un timp scurt. Michael Cusack

Este un proces care decurge fluent si rapid?"

© PlayTheBalls.ro Suntem o agentie interactiva. Lucram doar cu clienti indrazneti, care au viziune si curaj pentru abordari inovative si rezultate pe masura.
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Antreneaza si motiveaza departamentul de servicii clienti

Calitatea departamentului Servicii Clienti nu poate depasi calitatea agregata a oamenilor care lucreaza in acel department.
Departamentul Servicii Clienti sau Customer Service sau oricum ati vrea sa-l denumiti va fi la fel de performant pe cat de
pregatiti si de motivati sunt cei care lucreaza acolo.

Pregatirea angajatilor pentru toate tipurile de reclamatii sau cereri de informatii este cruciala in contactul cu un client, fie
el cat de dificil. Angajatii vor trebui sa fie competenti si prompti in rezolvarea problemelor.

Pe de alta parte atitudinea angajatului este un factor critic. Daca nu este destul de motivat din cauza salariului, a
beneficiilor, a mediului de lucru, acest lucru se va rasfrange si in atitudinea pe care o afiseaza fata de client. Ganditi-va ce
se intampla cand un client nemultumit, nervos sau grabit intra in contact cu un reprezentant al companiei nepoliticos sau
inoperativ. V-ar placea sa va puneti in locul lui?

Rezolva reclamatiile

Este adevarat ca cei mai multi consumatori nu depun reclamatii sau plangeri ci doresc informati mai detaliate atunci cand
contacteazd compania. insd managementul defectuos al reclamatiilor poate produce pagube mult mai mari decat lipsa
unei informatii la un moment dat. Un client nemultumit va povesti altor douazeci despre experienta neplacuta pe care a
avut-o. In conditiile in care clientii devin din ce in ce mai putini, consuma mai putin, sunt mai pretentiosi si mai prudenti,
vestile despre serviciile sau produsele proaste vor determina pierderi cu atat mai mari.

Fa tot posibilul sa rezolvi in cel mai bun mod cu putinta orice reclamatie pentru ca nu-ti permiti sa pierzi nici un client. Evita
cu orice pret scuze de genul : “Ne pare rau, aceasta este politica firmei:"”

e |dee: "Realizeazi teste de stress cu propriile tale Lectura recomandata:
departamente de servicii clienti: suna, trimite mesaje, The Big Book of Customer Service
faxuri solicitari si analizeaza operativitatea si gradul de Training Games, CUSTOMER SERVICE
implicare al angajatilor. Daca exista intarzieri sau atitudini Peggy Carlaw

nepotrivite, rezolva problemele cat mai urgent. "

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Pasul 3: Maximizeaza resursele existente

inainte de a comanda o cercetare de piatd, gandeste-te la datele de care dispui deja. Analizeazi baza de date cu clientii
existenti, verifica cota de client, analizeaza evolutia anuald. Imparte clientii in categorii, verifica care categorii sunt cele mai
profitabile si ce caracteristici aparte au.

Da dreptate cifrelor si nu supozitiilor, cerceteaza si realizeaza toate conexiunile posibile pentru a extrage date valoroase. Este
incredibil cat de multi marketeri nu cunosc date esentiale despre cei mai profitabili clienti ai lor sau structura portofoliului pe care
o au la dispozitie.

Vinde mai mult clientilor existenti
Baza de date cu clienti poate reprezenta un activ extrem de valoros daca o tratezi ca atare. Faptul ca un client a fost de accord
sa-1i furnizeze informatii despre el la un moment dat inseamana ca doreste sa continue sau cel putin iti permite tie sa comunici.

Cauta in permanenta modalitati de a oferi mai multa valoare unui client. Este periculos sa cazi in capcana de a oferi mai multe
facilitati clientilor noi, pentru a-i decide sa cumpere pentru prima data. Nu o face deoarece vei pierde un capital de imagine din
partea clientilor fideli care se va simti in vanzari si profitabilitate.

Fii pregatit sa profiti la maximum de toate resursele care iti stau deja la dispozitie.

e |dee: "Implici clientii fideli in campanii colective de Lectura recomandata:
brainstorming pentru imbunatatirea serviciilor pe care The One to One Future,
le oferi." Don Peppers, Martha Rogers

© PlayTheBalls.ro Suntem o agentie interactiva. Lucram doar cu clienti indrazneti, care au viziune si curaj pentru abordari inovative si rezultate pe masura.
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Pasul 4: Focus pe produs

Dupa o analiza atenta a portofoliului si a evolutiei financiare pentru fiecare item, ar trebui sa reduci sau realoci resursele
pentru produsele care nu performeaza si sa iti concentrezi eforturile de productie si marketing catre acele produse care
aduc cele mai multe vanzari si au marje de profit insemnate.

Lansarea de produse noi, adaptate climatului economic ar trebui facute cu grija, calculand beneficiile existente versus
resursele implicate. Mentinerea bugetelor de Research & Development este o abordore corecta pentru a asigura o
pozitie solida in piata pe termen lung.

la in considerare outsoucing-ul si adauga valoare:

Fiecare companie are anumite activitati care pot consuma mai multe resurse atunci cand sunt operate de echipe din
interior. Outsourcingul poate fi o optiune de taiere a costurilor, fara a te indrepta automat catre bugetul de marketing.
Multi furnizori vor fi flexibili in a incheia parteneriate avantajoase pentru ambele parti, parteneriate care sa le asigure un
flux de operatiuni si incasari.

Raport bun calitate/pret, incredere, durabilitate, siguranta, performanta,. Acestea vor fi cele mai cautate atribute ale
produselor si serviciilor in perioada urmatoare. Cauta sa adaugi valoare prin accentuarea a cel putin unuia dintre atribute.

Construieste incredere prin calitate si promptitudine, durabilitate prin imbunatatirea produsului, siguranta prin garantii si
performanta prin functii noi sau servicii conexe.

< . MAKING
e |dee: "Studiazi politica de R&D, externalizare si Lectura recomandata: GLOBALIZATION
achizitii pe care companiile vestice au aplicat-o pentru a Making Globalization Work, WORK
ramane performante si competitive in piete tot mai Joseph E. Stiglitz é?%ELTPZE

dure."

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Pasul 5: Atentie la politica de preturi

Reducerea preturilor in perioada de criza, poate fi tentanta in scopul atragerii de clienti sensibili la pret, dar poate fi o
strategie riscantd pe termen mediu si lung. in primul rand fii atent la miscarile initiate de concurenta.E posibil & si ei sa
faca acelasi lucru. Daca incepi un razboi al preturilor si ai a noroc” de un competitor cu resurse mai consistente,avantajat
de o confruntare pe termen lung, vei fi distrus. Si bineinteles, poti intra in razboi doar daca tai serios costurile sau te
multumesti cu marje mai mici.

Daca practici un pret ridicat pentru un brand premium ar trebui sa-l mentii relativ la fel si sa incerci sa modifici perceptia
valorii. Multi clienti care se orienteaza catre un brand premium datorita statului de exclusivitate vor fi afectati atunci cand
pretul devine accesibil, atragand categorii de consumatori cu care nu ar dori sa se identifice.

Daca pierzi pretul, va fi foarte greu sa il ridici inapoi odata ce criza se va fi incheiat. Perceptiile sunt greu de modificat, iar
ceea ce pare o gura de oxigen pe termen scurt ar putea sa puna in pericol pozitia companiei in piata si insasi viitorul
acesteia.

Deasemenea, promotiile frecvente de pret pot determina clientii loiali sa astepte permanent reduceri pentru a cumpara. Pe
de alta parte, daca ai pret bun profita din plin de pozitia ta si subliniaza in mod repetat avantajul competitiv. Unele
categorii de produse mai putin pretentioase au avut cresteri importante de la declansarea crizei in Romania.

Regula de baza va fi gasirea unui echilibru al politicii de pret pentru a mentine interesul consumatorilor care se decid mai
greu si a pastra in acelasi timp profitabilitatea si imaginea brandului.

e |dee: "Atata timp cat produsul sau serviciul tau nu are Lectura recomandata:
o caracteristica unica si o diferentiere clara in piata, vei Pricing on a Purpose, U
ajunge mai devreme sau mai tarziu sa duci razboaie de Ronald J. Baker CAPTORING VALLE

pret. Studiaza orientarea catre diferentiere prin inovatie
care i-a permis gigantului Apple sa impuna intotdeauna
preturile dorite, chiar in plina recesiune. "
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Pasul 6: Comunica brandul si avantajele competitive

Majoritatea companiilor romanesti au redus semnificativ bugetele de marketing si au suspendat campaniile de
comunicare in prima parte a anului. Daca alegi sa mentii bugetele si actiunile de comunicare din anii precedenti vei obtine
mai multa atentie, vei putea sa ataci mai usor cotele de piata ale concurentilor, iar Return on Investmentul va fi
considerabil mai bun. Studiile realizate in pietele mai dezvoltate arata o corelare puternica intre succesul companiilor in
perioada de recesiune/post recesiune si bugetele de comunicare investite.

Consumatorii au nevoie ca tocmai brandurile pe care le cunosc sa iasa la rampa si sa-i reasigure de beneficii si acele calitati
pentru care le-au ales. Un alt avantaj in planificarea campaniilor il reprezinta spatiile de media nealocate, care pot fi
negociate avantajos pe termen lung. la-ti angajamentul de a monitoriza si imbunatati rezultatele campaniei inca din prima
zi. ROI-ul poate creste de cateva ori, cu eforturi reduse din partea ta.

Comunica performanta raportului calitate/pret
Consumatorii isi schimba orientarea spre produse sigure din punct de vedere al investitiei. Majoritatea consumatorilor
incearca sa “faca o afacere” si cauta produse/servicii care sa fie de incredere, durabile, calitative si la un pret cat mai bun

Este recomandat sa comunici avantajele competitive ale produsului si performanta din punct de vedere al pretului. Cel
mai important atribut al mesajului trebuie sa fie onestitatea.

Ai grija sa faci doar promisiuni pe care le poti respecta, clientii nemultumiti pot si iti vor crea o imagine negativa a
brandului, fie prin word of mouth, atacuri online sau alte metode.

e |dee: "Compileaza cat de multe resurse, date, studii Lectura recomandata: RECASSION
concrete asupra avantajelor comunicarii in perioada de Recession Storming ST H
criza si prezinta-le ca argumente forte in fata top Rupert M
managementului. Orice companie ar trebui sa fie

orientata catre cele mai bune investitii, iar cifrele vor

intari argumentele pe care le prezinti. "

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Alege agentiile potrivite si media potrivita

Un criteriu pentru a alege o agentie de comunicare in perioada de criza poate fi eficienta in campaniile realizate. Solicita
date din portofoliu referitoare la rezultatele atinse, verifica daca aceasi oameni vor fi implicati in echipa care te va
reprezenta. Poti incerca sa negociezi si termeni de plata in functie de obiectivele atinse, pastrand un control atent asupra
rezultatelor.

Acorda agentiei suficient timp pentru a intelege si aprofunda peisajul de business, provocarile cu care va confruntati,
mediul intern si punctele tari care pot fi comunicate. Stabileste obiective ambitioase ale colaborarii si fii sigur ca au fost
atinse. Mai mult decat orice iti doresti solutii si castigatori langa tine in perioada asta.

Alege media potrivita

Desi multe dintre preturile de ratecard au fost micsorate ca urmare a solicitarilor reduse, nu ar trebui sa mergi catre cele
mai bune dealuri ci catre acele medii care se identifica cu obiectivele tale. Atunci cand ai presiuni mari asupra
bugetelor(aproape mereu), alege canale media masurabile si realizeaza rapoarte pe fiecare mediu in parte pentru o
planificare mai eficienta pe viitor.

O buna oportunitate o constituie barterele, exista suficienti jucatori gata sa accepte parteneriate pentru spatii care nu
sunt valorificate. Ar fi indicat sa verifici si media locala, unde preturile de ratecard sunt semnificativ mai mici, iar
consumatorii mai receptivi. Internetul pune la dispozitie instrumente unice de monitorizare si control strict al rezultatelor
pe care le puteti utiliza pentru a obtine un ROl masurabil, superior altor medii.

Cere de la furnizorii de media propuneri de colaborare performance based.

e |dee: "Studiaza piata de media pentru a identifica Lectura recomandata:
oportunitatile de a realiza bartere si parteneriate win Convergence Culture, Henry Jenkins
win. "
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Pasul 7: Masoara, masoara si iar masoara

Presiunea mai mare pe rezultate te obliga s atingi obiectivele stabilite. inainte de a lansa orice actiune, stabileste
obiective SMART, impreuna cu KPI(key performance indicators = indicatori de performanta). Indicatorii de performanta si
obiectivele formeaza un cadru de referinta care te va ajuta sa monitorizezi in permanenta rezultatele progresive ale
actiunilor tale de marketing.

In cazul unei campanii de comunicare este recomandat sa verifici cdt mai des indicatorii de performanta in raport cu
obiectivele pentru a avea un control bun asupra rezultatelor.

Testeaza si imbunatateste
Testeaza in permanenta eforturile tale de marketing, foloseste variante alternative si masoara rata de succes a fiecaruia.
Odata ce ai obtinut o varianta optima poti crea inca o varianta de test pe care sa o lansezi in paralel.

Poti testa si imbunatati de la imaginea websiteului, textele folosite in brosurile de folosire, mesajul de intampinare de la
relatii clienti, sloganul unei campanii, grafica utilizata, etc. Posibilitatile sunt nelimitate insa limiteaza-te la 1-2 modificari
testate in paralel cu varianta originala pentru a observa atent care detalii au facut diferenta.

Testand si imbunatatind in permanenta iti vei creste calitativ si cantitativ rezultatele obtinute si salva resurse importante.

e |dee: "Divide obiectivele generale ale unei actiuni de Lectura recomandata:
marketing in obiective intermediare, pentru a Metode de publicitate testate, John
previziona rezultatele finale si actiona pe parcurs. De ce Caples

sa astepti pana la final pentru a observa ratarea
obiectivelor cand poti interveni pe parcurs si imbunati
procesul."

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Calculeaza, ajusteaza, reinvesteste

in paralel cu procesul de monitorizare, testare si imbunatatire trebuie sa verifici situatia la nivel de costuri versus
performante. Daca ai ales un mix de canale in campania promovare, ai grija la corelarea activitatilor, este posibil ca 2-3
canale sa sustina un alt canal care aduce in aparenta cele mai multe rezultate.

Renunta acele costuri care merg intr-o directie complet gresita si orienteaza-le catre zonele care au un ROl superior.
Inainte de a renunta la contracte, verifica posibilitatea de a incheia parteneriate pe baza de indicatorilor de perfomanta cu
furnizorii care nu aduc rezultate.

Pastreaza rapoarte ale activitatilor tale

Suntem recunoscuti pentru viteza cu care uitam lucrurile, zi de zi. Pastreaza in permanenta rapoarte amanuntite ale
actiunilor tale de marketing. Detaliaza factorii implicati, gradul de succes, obiectivele atinse, canalele de comunicare
folosite si mai ales particularitatile fiecarei activitati. Detaliile de finete pot provoca diferente spectaculoase.

Un dosar bine structurat continand rapoarte ale activitatilor de marketing anterioare poate constitui una dintre cele mai
importante resurse pe care le ai la dispozitie.

Foloseste experienta acumulata pentru a obtine mult mai mult cu mai putin timp, bani si energie implicata.

e |dee: "Aloca 10 minute pe zi pentru a nota Lectura recomandata: _
observatii si experiente legate de activitatile tale de Marketing ROI, marketing
marketing si modalitatile de a le imbunatati." James D. Lenskold RO
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Pasul 8: Integreaza Internetul in strategia ta

Simplificand, Internetul este doar un alt canal de comunicare. Un canal de comunicare care adreseaza si rezolva atat de
multe probleme incat a devenit parte integranta din activitatea zilnica a multor romani. De ce ar trebui sa iei in considerare
Internetul?

Ai acces la cea mai complexa si usor de utilizat gama de masuratori si instrumente de raportare. Poti opta pentru metode
bazate exclusiv pe performanta, poti comunica simultan zeci de mesaje personalizate si poti realiza automat interactiuni
personalizate cu mare parte dintre clientii tai. Online poti asigura ca transmiti un mesaj targetat, catre zeci, mii sau zeci de
mii de consumatori, interesati la momentul respectiv de ceea ce comunici. Cate medii de comunicare care permit lucruri
similare poti aborda?

Am pregatit pentru tine ca bonus un minighid despre integrarea onlineului in mixul de marketing pe care il pregatesti.

Te invitam sa profiti la maxim de oportunitatile existente in mediul online, care pot insemna bugete reduse, un ROI
superior si profituri mai consistente.

http://www

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Planificare si strategie in online

Primul pas in planificarea integrarii onlineului este o analiza atenta si amanuntita a competitorilor, plecand de la
metodologia SWOT. Este recomandat sa studiati atat procesele offline cat si cele online, pentru a va forma o perspectiva de
ansamblu. Tn mod evident, trebuie sa speculezi cat mai bine punctele slabe ale competitiei, punand accent pe punctele tari
ale companiei pe care o reprezenti.

Ai in vedere maximizarea resurselor existente si integrarea lor cu campanii de marketing online, de exemplu ghiduri de
prezentare a categoriei de servicii pe care le oferiti sau baze de date cu adrese de e-mail ale clientilor existenti constituie
puncte excelente de plecare si va vor ajuta sa ajungeti mai repede la rezultate, reducand in acelasi timp costurile.

Stabilirea obiectivelor si instrumente utilizabile

Plecand de la obiectivele de business si apoi de la obiectivele generale de marketing poti cauta metode mai rapide, mai
ieftine, mai controlabile de a aduce rezultate integrand onlineul in mixul de comunicare. Nu uita sa aplici regula
SMART(Specific, Measurable, Achievable, Realistic, Time) pentru obiectivele online si sa stabilesti criteriile de
performanta(KPl a key performance indicators).

Urmatorul pas dupa stabilirea obiectivelor este determinarea metodelor pe care le vei folosi. Dintre metode si instrumente:
Google Adwords, campanii contextuale, newsletter marketing, blog marketing, social media, microsites, viral, sponsorizari,
proiecte speciale, SEO, etc.

Gasesti detaliat in paginile urmatoare fiecare metoda de comunicare, pentru a le intelege si a le integra pe cele mai

potrivite.

e |dee: "Foloseste o jumétate de zi pentru a studia Lectura recomandata:
siteurile competitiei si a afla unde stau mai bine decat Online Marketing Heroes,
tine. Unde te situezi fata de ei?" Michael Miller
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Constructia si organizarea unui website

Fie ca planifici un site de companie sau un site de campanie(microsite), primul pas este stabilirea obiectivelor. Este
recomandat sa ai obiective SMART, cum ar fi: un anumit numar de vizitatori, vizite, conversii, clienti, inscrieri newsletter,
download, etc. Internetul faciliteaza foarte usor interactiunea si ar trebui sa profiti de asta pentru a comunica si a obtine
cat mai multe de la vizitatorii tai: date, o influentare a deciziei de cumparare, o adresa de email, o conversie in client.

Un website are sau nu succes in functie de ceea ce poate oferi unui internaut. Oamenii cauta informatii concrete, cauta
solutii, cauta distractie sau cauta sa obtina ceva. Gandeste-te in primul rand la nevoile si dorintele audientei tale pentru a
ajunge cat mai aproape de obiectivele proprii. in functie de domeniul in care activezi, ofera cat mai multa informatie
relevanta. Ex: daca lucrezi in domeniul constructiilor, poti oferi pe langa informatiile despre produse si solutii concrete
pentru alegerea si folosirea optima a acestora.

Structureaza corect continutul

Parcursul unui vizitator in websiteul tau nu trebuie sa fie intamplator, trebuie sa ii indrumi privirea si interesul catre ceea ce
te intereseaza sa transmiti in primul rand. Foloseste o structura cat mai aerisita a informatiei, pune accent pe continutul
relevant si trimite in plan secundar informatiile aditionale. Ex: descrierea produselor, serviciilor si a beneficiilor in prim plan;
informatii despre companie, PR, resurse aditionale, in plan secundar.

Desi este tentant, incalcarea normelor existente si acceptate in arhitectura informatiei(organizarea meniurilor, structura
informatiei, etc.) va duce rapid catre utizatori nemultumiti care vor parasi rapid pagina.

Tine sub control numarul de artificii grafice utilizate si chestioneaza designerul asupra utilitatii si scopul fiecarui element
din cadrul layoutului

Steve Krug™®
o o y
e |dee: "Analizeaza timp de o sdptdmana modalitatea Lectura recomandata: DON'T
in care navighezi pe Internet, la ce informatie esti atent, Don't make me think, MAKE
ce actiunile desfasori(clickuri, citirea unei sectiuni, alte Steve Krug E

actiuni)." w

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Obtine in permanenta mai multe de la vizitatori

incepe sa te gandesti la numarul de vizitatori de pe siteul tiu ca la o resursa importanta: uneori 100 de vizitatori pot
rivaliza cu 100 de potentiali clienti care iti viziteaza sediul sau un showroom.

Scopul tau este sa mentii cat mai mult audienta online si sa ii duci mai aproape de o a vanzare”, care poate insemna: vizita
intr-o anume pagina, o inscriere la newsletter, completarea unui formular, accesarea informatiilor de contact, etc.

Ofera-le in permanenta vizitatorilor tai continut aditional celui pe care il acceseaza: daca parcurg informatii despre un
anume tip de serviciu este posibil sa fie interesati si de informatii asupra unor servicii aditionale prezente in pagina.

Poti adauga in pagina instrumente care stimuleaza actiunile efectuate de utilizatori: inscrierea la newsletter, abonarea la
RSS, downloadul unei brosuri/ghid, stabilirea unei intalniri cu un consultant.

Poate cel mai important lucru de stiut in online: absolut orice se poate optimiza. Dupa o perioada de analiza a traficului,
poti descoperi si imbunatati paginile care au un bounce rate ridicat (bounce rate = statistica vizitatorilor care urmaresc o
singura pagina si apoi parasesc siteul, luata din totalul vizitatorilor), poti imbunatati structura continutului, rata de
conversie, eficienta textului, culoarea butoanelor, organizarea in pagina, etc.

O optimizare continua a websiteului te va ajuta sa atingi mai rapid obiectivele stabilite si sa economisesti resurse
consistente.

e |dee: "Creazi si foloseste un model de raportare Lectura recomandata:
lunara pentru rezultatele websiteului. Poti include: Web Design for RO,
numar vizitatori, conversii, profit obtinut, etc." Lance Loveday
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Search Engine Optimization(SEO) si mirajul primului loc in GOOGLE

Pe scurt, optimizarea pentru motoarele de cautare te ajuta sa iti aduci propriul website cat mai sus in rezultatele cautarilor
effectuate. Din punct de vedere al ROI, SEO este una dintre cele mai recomandate metode de promovare online, atata
timp cat planificarea este facuta inteligent. Primii pasi in planificare sunt analiza domeniului, analiza cuvintelor cheie si a
volumului de cautari, folosind unelte precum Google Trend, Trafic.ro Tools, sau Keyword Tool de la platforma Adwords.
Pentru o estimare corecta a numarului de cautari si a ratelor de conversie poti rula si campanii Adwords temporare care iti
vor oferi date concrete, realiste pentru planificare.

Pe majoritatea domeniilor de activitate cuvintele generice genereaza un volum mare de cautari, competitia este intensa,
insa calitatea traficului generat va fi mai slaba. Ex: prefera optimizarea pentru “ansamblu rezidential Floreasca” in
detrimentul “imobiliare”. Folosind cuvinte cheie specifice vei atrage o audienta de calitate, interesata de informatia
specifica si implicit un numar mai bun de conversii si un ROl superior.

Procesul de optimizare propriu zis se imparte in 2 componente: optimizarea on page si optimizarea off page. Optimizarea
off page se refera la factorii externi: numarul de linkuri catre website, calitatea linkurilor, specificul websiteurilor si titlul
folosit, etc. Optimizarea on page este influentata de: calitatea continutului si frecventa de adaugare a continutului nou,
linkuri interne, etichete alt, optimizarea codului CSS, structura websiteului, sitemap, metatags, structura linkurilor pe
pagina, etc.

Fiind un domeniu specific, este recomandat sa apelezi la un specialist pentru a optimiza resursele alocate pentru SEO, insa
poti tine cont in permanenta de regula: trebuie sa construiesti pagini pentru oameni, cu informatie relevanta, usor de
navigat, bine structurate si nu pentru motoare de cautare.

® |dee: "Idee: Foloseste Trafic.ro pentru a determina Lectura recomandata: P
cuvintele cheie care aduc trafic pentru concurentii tai. Search Engine Optimization, P A
Analizeaza cuvintele cu potential si integreaza-le in Jennifer Grappone

strategia ta."

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Metode de promovare online bazate pe performanta

Payperclick

Sistemele de promovare prin plata la click iti permit sa rulezi mesaje publicitare, taxate doar in momentul accesarii(click)
din partea utilizatorilor. In Romania cel mai popular sistem de publicitate PPC este Google Adwords, dar exista si alte
sisteme alternative precum: Etarget, Beyond, Neogen CPC sau campaniile de promovare contextuala prin regiile de
publicitate online.

Payperclick este o metoda excelenta pentru a rula campanii bazate pe performanta, poti avea un control al clickurilor, al
atingerii obiectivelor, al bugetelor excellent, usor de analizat si optimizat pe parcurs. Un alt beneficiu al campaniilor
derulate astfel este expunerea brandului (afisarea numelui sau a unui banner publicitar) obtinuta in mod gratuit. Ca si
idee de plecare in construirea primei campanii: realizeaza grupuri de anunturi foarte targetate(pentru fiecare
cuvant/termen in parte) si trimite vizitatorii in pagini in care gasesc informatiile promise in anunt pentru avea o rata de
conversie in clienti buna. Ruleaza in permanenta grupuri de anunturi in paralel, mentine grupurile care performeaza mai
bine si construieste noi anunturi pentru un proces de optimizare continua.

Pay per action & per lead

Poti utiliza metode si mai specifice pentru actiunile tale de promovare online. Pay per action iti permite sa platesti doar in
momentul in care un vizitator atras pe siteul tau realizeaza o actiune specifica: completarea unui formular, inscrierea la
newsletter, downloadul unei brosuri, etc. in cazul pay per lead vei plati doar in momentul in care sistemul te ajuts sa
colectezi un prospect(lead) valid pentru tine. Desi inca la inceput PPA si PPL vor lua avant in unele domenii pe viitor:
imobiliare, auto, financiar, B2B, etc.

Studiaza metodele de promovare online bazate pe performanta si cere oferte de spatii media in acest sens.

® |dee: "Creazi-ti un raport special in care sa Lectura recomandata:
mentionezi campaniile performance based derulate de Mastering Search Advertising,
competie. Analizeaza, extrage datele relevante si Rich Stokes

foloseste-le in crearea propriilor campanii de succes.
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Da-mi voie sa comunic: marketingul bazat pe permisiune

Marketingul bazat pe permisiune presupune stabilirea unor relatii de comunicare plecand de la acceptul potentialilor
consumatori. Fie ca esti in domeniul auto, oferi servicii B2B, reprezinti un hotel, etc., comunicarea continua, personalizata,
relevanta catre actualii sau potentialii tai clienti va aduce rezultate pe termen mediu si lung. Poti folosi inteligent
tehnologia pentru a comunica catre zeci de mii de clienti, transmitandu-i fiecareia in parte mesajul relevant, bazat pe
obiceiurile lui de cumparare si pe optiunile personale.

Primul pas in proces este obtinerea acceptului de comunicare prin: oferirea de informatii sau resurse gratuite, o
promisiuniune de valoare pe care o vei respecta, etc. Odata ce ai obtinut permisiunea poti incepe sa transmiti, la interval
adecvate mesaje personalizate, bazate pe dorintele si preferintele fiecarui recipient in parte..

incepe chiar de maine sa construiesti propria baza de contacte cu clienti, sa retii cdt mai multe date personale pentru a le
oferi exact ceea ce doresc pe viitor. Lectura recomandata: Permission Marketing, by Seth Godin

Content marketing

Informatia relevanta, utila va atrage si retine potentialii tai clienti online. Foloseste white papers, ghiduri, brosuri,
articole, redactate in maniera personala, din tr-o pozitie de expert. Spre exemplu in domeniul auto, poti redacta un ghid de
alegere a viitoarei masini, sau un ghid pentru alegerea celui mai potrivit service. Continutul relevant va persista in timp, va
fi preluat, distribuit si va aduce notorietate in timp brandului si ofertei tale.

Un punct de plecare excelent pentru a studia interesul utilizatorilor, este analiza cautarilor in motoarele de cautare, analiza
activitatii blogurilor, forumurilor, discutiilor generate pe domeniul tau de activitate.

e

< < GET CONTENT.
e |dee: "Deruleazi un sondaj printre un esantion Lectura recomandata: GET CUSTOME
reprezentativ din clientii tai si afla ce informatii Get Content. Get Customers,
importante pentru ei nu gasesc online. Pregateste un Joe Pulizzi
ghid pe domeniul tau, plecand de la observatiile

clientilor.

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Viral marketing

Viral marketing este un concept care se refera la transmiterea unui mesaj intr-o maniera asemanatoare raspandirii unui
virus: cei care sunt “infectati” initial vor transmite mai departe mesajul catre reteaua proprie de contacte producand o
crestere exponentiala receptorilor mesajului. Mesajul viral poate fi diferit: un clip video, un website, o fotografie, o carte
electronica, insa toate au cateva lucruri in comun: aduc valoare(informeaza, distreaza, incita, dezgusta), sunt usor de
preluat si transmis, se pliaza pe un subiect de interes, sunt planificate.

Partea de planificare si pregatire a unei campanii virale este esentiala: gasirea punctului de interes, stabilirea mediului si
a retelelor de propagare, stabilirea celor care lanseaza si mai apoi preiau mesajul, etc.. Iti recomandam o lectura mai mult
decat placuta: Unleashing the idea virus, by Seth Godin, carte pe care o poti downloada gratuit si legal de pe Internet.

Proiecte de comunicare neconventionale

Desi in Romania termenul de proiect special in online este uneori similar cu homepage takeover(personalizarea primei
pagini dintr-un website cu o grafica care reprezinta un brand), exista o serie mai extinsa de instrumente care pot comunica
foarte bine un brand, pot crea experiente si aduce clienti.

in functie de obiectivele pe care le ai stabilite, poti planifica: jocuri online, sponsorizarea unor sectiuni dintr-un website
care au legatura cu brandul tau, articole sponsorizate, minisiteuri de campanie, proiecte “branded utility”, etc.

Incearca sa interactionezi cat mai mult cu potentialii sau actualii clienti, nu doar s& le transmit un mesaj in maniera clasica a
publicitatii, gen bilboard. Internetul iti acorda libertatea de a fi creative, foloseste-te inteligent de ea.

e |dee: "Studiaza pentru 3 luni, o ora pe saptdmana Lectura recomandata: -Il-mds BOOK
campanii online neconventionale romanesti si mai ales One Show Interactive,
internationale. Iti vor da idei excelente pentru viitoarele The One Club :
actiuni. "
P
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Cum controlezi participi la conversatii online: Social Media

Consumatorii detin informatia, consumatorii controleaza informatia, consumatorii produc informatia. iti suna cunoscut ?
Acum, mai mult ca oricand, proprii consumatori pot deveni evanghelisti sau ingeri ai mortii pentru brandul tau. Internetul
da posibilitatea oricui sa isi descrie propriile experiente cu o anume companie, sa detalieze produsele sau serviciile si sa
influenteze la randul lor alti potentiali consumatori. Social media este termenul generic dat pentru informatia creata de
catre oameni folosind Internetul sau alte retele de comunicare(bloguri, Twitter, Facebook, Flickr, Youtube, retele sociale,
etc).

Intrand in lumea lor, in comunitatile pe care le reprezinta, comunicand brandul vei putea sa interactionezi, sa te
pozitionezi cd o companie deschisa, sa previi anumite crize de imagine sau sa influentezi intr-o anumita directie. inainte de
a lua decizia de a lansa un blog pentru companie, un cont pe twitter sau retele sociale trebuie sa iti pui cateva intrebari:

- Ce obiective am pentru aceste actiuni?

- Compania isi permite o transparenta marita?(si daca nu, cum pot face acest lucru posibil)

- Exista suficiente resurse pentru a fi prezent in mod constant, pentru a urmari discutiile si pentru a participa
la conversatii?

Cand esti conectat la pulsul consumatorilor online vei incepe sa culegi si avantajele: ai acces la conversatii despre
compania ta in timp real, poti observa opiniile consumatorilor, problemele si dorintele acestora(care pot fi incorporate in
servicii sau produse noi), poti comunica direct cu “ambasadorii” brandului tau, poti umaniza o companie in fata audientei.

Un bun motiv pentru a te conecta la social media este urmatorul: aici vei gasi majoritatea early adopters, acei lideri de
opinie, care comunica, care incearca in permanenta noile servicii sau tehnologii, care dau trendul unei piete. Daca reusesti
sa te conectezi si sa ii influentezi pe acestia vei influenta in fapt o masa mult mai mare de potentiali consumatori.

e |dee: "Gandeste-te la nevoile si dorintele Lectura recomandata:
consumatorilor tai de a fi informati in permanenta. Poti The New Rules of Marketing and PR,
gasi 10 metode prin care sa faci acest lucru prin social David Meerman Scott
media? "

DAVID MEERMAN SCOTT

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Display media: a murit sau nu bannerul?

Cand marketerii au descoperit Internetul, dupa jumatatea anilor '90 au concentrat bugete record, folosind un mod de
gandire traditional: display advertising, bannerul intruziv. Dupa entuziasmul initial, la analiza datelor concluzia a fost
dureroasa: online, consumatorii se comporta altfel, reactionand foarte greu la reclama de tip display.

In Romania inca suntem la inceputul descoperirii metodelor de promovare online bazate pe performants, iar bannerele
vandute pe criterii CPM sunt la putere. Totusi, un mix echilibrat al campaniei online care cuprinde si o component de
display va aduce rezultate mai bune. Cateva idei pentru maximizarea rezultatelor din campaniile de bannere:

- Incercati sa obtineti contracte bazate pe performanta cu providerii de spatiu atunci cand rulati campanii
bazate pe performanta(cost per click, cost per action, cost per lead)

- Mentineti un mesaj cat mai simplu in banner, chiar daca tentatia de a folosi animatii in exces este mare

- Targetati foarte bine Campania(nu doar pe siteuri specifice, ci direct in sectiunile si in locurile de interes
pentru utilizatori sau pe categoriile demografice dorite)

- Optimizati in permanenta rezultatele obtinute din campanile

Video Advertising

Aflat la inceput, advertisingul video online are o rata de crestere interesanta. Profita de raritatea campaniilor in acest
mediu pentru a obtine performante foarte bune(numar vizualizari, rata de click, etc). in Romania, majoritatea regiilor de
media mari fac eforturi in aceasta directie.

Poti crea continut video pentru online sau poti adapta continut creat pentru TV, pastrand avantajul unui mediu mai bine

targetat si mai ieftin. W -
| ontine

e |dee: "Comparati ratele de click in campaniile de Lectura recomandata: ADVERTISING
display din ultimii 5 ani in Romania si lume, adunand The Online advertising Playbook e
date despre specificul campaniilor cu rata mare de Joe Plummer

click."
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Cum conectezi onlineul cu procesele "offline"

Internetul este un mediu de comunicare, o oglindire a offlineului, de aceea trebuie sa te asiguri in permanenta ca
maximizezi resursele offline in online si viceversa. De exemplu,ai in magazinele sau punctele tale de lucru un card prin care
colectezi date si adrese de e-mail de la clienti pentru a-l integra in strategia ta de marketing bazat pe permisiune?

Un procent majoritar din totalul consumatorilor care achizitoneaza bunuri sau servicii de folosinta indelungata folosesc
Internetul pentru a se documenta inainte de a lua o decizie de cumparare. Trebuie sa fii sigur ca oferi toate informatiile
necesare, la indemana, usor de accesat si de parcurs.

Resursele pe care le investesti in campaniile offline pot avea un ROI superior daca folosesti si o strategie online integrata.
Spre exemplu daca derulezi un concurs cu premii: foloseste un website de campanie pentru a genera date relevante despre
consumatori si preferintele lor. Poti afla date personale, adrese de e-mail(pentru actiuni ulterioare) poti afla motivele
pentru care prefera brandul tau, ce isi doresc in plus, etc. Daca centralizezi si apoi segmentezi datele poti avea o baza
relevanta de analiza a consumatorilor tai pe baza careia poti integra noi actiuni potrivite in strategia ta.

Cum masori impactul onlineului in offline

Nu poti sa culegi online toti factorii de succes ai campaniei tale, de aceea este bine sa ai pusa la punct si o strategie care sa
contorizeze in mediul fizic rezultatele actiunilor online. De exemplu, poti folosi numere speciale de telefon pentru online;
astfel vei putea sa masori comenzile si prospectii care vin de pe Internet. Poti folosi de asemenea cupoane speciale,
distribuite doar online sau poti chestiona clientii tai pentru a afla ce anume le-a influentat decizia(vor fi multi de acord sa
completeze un mic formular).

Nu exista o lume online si una offline, doar 2 medii care coexista si pot produce rezultate atunci cand sunt imbinate corect.

_ MARKETING
CONVERGENCE

e |dee: "Trimite astdzi o comanda pentru formulare de Lectura recomandata:
feedback care sa iti ofere date despre cati dintre clientii Marketing Convergence ” .
companiei tale sunt influentati online in luarea unei Susan K. Jones, Ted Spiegel
decizii de cumparare" ‘

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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Masoara, analizeaza, compara si optimizeaza

Probabil ai auzit multe despre online si eficienta acestuia in ultima vreme. Lucrurile sunt partial adevarate, onlineul
poate fi un canal extrem de eficient daca stii cum sa profiti de instrumentele pe care le pune la dispozitie si sa iti masori
eforturile. in caz contrar, vei afla rapid ca poti irosi bugete consistente in online. Dupa ce ai stabilit obiectivele
SMART(Specific, Measurable, Achievable, Realistic, in Time) pentru actiunile tale online, stabileste criteriile de
performanta(KPl = key performance indicators) pe care le vei folosi pentru a evalua periodic progresul.

Foloseste indicatori de performanta cu care poti evalua obiective de business. Spre exemplu, numarul de vizitatori pe un
website este un criteriu vag, s-ar putea ca traficul sa fie necalificat, respectivii vizitatorii sa ajunga intamplator acolo, desi
nu sunt interesati de ceea ce ai de comunicat. Exemple de indicatori eficienti: numarul de clienti, numarul de comenzi
plasate, numarul de telefoane receptionate, numarul de inscrisi la newsletter, numarul de vizitatori care ajung in pagina de
contact, etc. Pentru fiecare indicator secundar poti aloca un buget estimat pentru a asigura o campanile cu ROl prognozat.

Spre exemplu, stii ca ai nevoie de 5 cereri de oferta pentru a realiza o comanda medie care iti aduce x profit. Atunci poti
aloca un buget de Y% din X pentru fiecare cerere de oferta. Urmareste metricii periodic folosind servicii gen Google
Analytics, care iti permite sa stabilesti obiective si sa le integrezi cu resursele existente. Aloca o perioda de timp de 1, 2, 3
zile, etc. pentru a inregistra rezultatele, analizeaza rezultatele obtinute si concentreaza resursele in locul unde au cel mai
bun randament al investitiei. Poti folosi testele A/B: rulezi 2 modele de pagina(texte, poze, design diferit) in paralel,
analizezi performantele si continui cu cea care performeaza mai bine, adaugand in permanenta un nou model
imbunatatit.

Posibilitatea de a masura aproape totul in online iti va da un control absolut asupra costurilor, maximizand resursele
investite. Nici un alt mediu de promovare nu iti permite inca un set atat de complex de date si instrumente cu titlu gratuit.
Profita de ele si integreaza internetul in mixul tau de marketing.

e |dee: "Plecand de la specificul domeniului in care Lectura recomandata:
activezi compileaza o lista de 5 indicatori de Web Analytics: An Hour a Day,
performanta care iti pot arata succesul unei actiuni de Avinash Kaushik

marketing. Cate medii de comunicare iti permit sa le
urmaresti in permanenta? "
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Bonus: opinia specialistilor

"Marketingul poate fi chiar solutia iesirii din criza pentru multe companii, insa ceea ce este mai trist e ca multe dintre
acestea nu realizeaza acest lucru. Ba mai mult, companiile, din dorinta de a economisi cat mai mult in aceasta perioada,
reduc bugetele de marketing cu procente ingrijoratoare.

Criza intensifica lupta concurentiala si in conditiile in care consumatorii vor fi din ce in ce mai atenti la ceea ce cumpara iar
procesul decisional va fi unul mai amplu si mai serios, marketingul este mai mult decat necesar.

Daca ar fi sa aruncam o privire mai amanunutita peste structura unui buget de marketing de criza o sa vedem ca primele
sume sacrificate sunt cele alocate cercetarii. Cel mai adesea putina cercetare cantitativa este prima la care se renunta, greul
cazand pe umerii cercetarii calitatitve care din punctul meu de vedere este doar o etapa dintr-un proces valid de cercetare.
Concluziile unui studiu calitativ sunt adesea simple ipoteze care din pacate ulterior nu se confirma si concluzia aceasta
apare abia dupa ce s-au investit sume considerabile in productie, promovare si logistica.

Urmatoarele pe lista sunt bugetele de publicitate. Unii ar putea spune ca aceste cifre erau oricum umflate artificial si ca
brandurile se pot descurca foarte bine si fara publicitate, eventual doar cu ajutorul promotiilor. Din pacate solutia aceasta
nu poate fi nici macar una de compromis. Promotiile sunt intradevar mai ieftine si au rezultate imediate dar pe termen
lung conduc la o diminuare a puterii brandului si la o schimbare de atitudine din partea consumatorului care va pune
eticheta ,calitatii indoielnice” pe produse.

Orientarea catre online si social media poate fi una din solutiile de iesire din criza. Asocierea brandurilor cu aceste
comunitati sociale si prezenta lor pe bloguri sau platforme de micro-blogging nu costa aproape nimic. E nevoie doar de
putin timp investit si de un angajat care sa se ocupe de activitatea online. Din pacate nu prea exista unelte de masurare a
eficientei platformelor social media si tocmai de aceea unele companii le considera neatractive. Cu toate acestea potential
exista iar intr-o situatie in care bugetul de marketing este defrisat la maximum aceasta solutie poate avea si efecte.
Marketingul poate fi solutia pentru iesirea din criza atat timp cat i se acorda incredere si este facut inteligent. Altfel, banii
aruncati pe promovare fara research, promotiile fara sfarsit si promovarea online netargetata se transforma in gauri fara
fund. "

e Adrian Monoranu

profesor asociat la Facultatea de Economie si Administrarea Afacerilor, catedra Marketing
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Bonus: opinia specialistilor

"Cred ca aceasta criza (care se adanceste in fiecare zi) a adus citeva cuvinte dragi mie in atentia tuturor: masurarea
rezultatelor si ROL. Cu siguranta bugetele de publicitate si de marketing vor fi modificate de catre companii dar cele care
vor supravietui au inteles ca nu poti taia ceea ce te tine in viata: marketingul. Si atunci se taie doar ceea ce nu poate fi
masurat si scalat ulterior.

Cand piata o duce bine se irosesc extrem de multi bani pe actiuni de marketing incoerente si neproductive. Se invoca apoi
"brandingul, awarnessul, buzz-ul, implicarea" si alti termeni pomposicare se traduc prin "habar nu avem ce a iesit". Noul
marketing cred ca va inregistra o perioada de inflorire si avem, ca oameni de marketing, sansa de a demonstra potenta
noilor strategii. Aceasta criza ne va reinventa, repozitiona si pe unii ii va elimina.

Eliminarile fac insa parte dintr-o alta realitate a marketingului : creative destruction. Companii trebuie sa moara ca altele
noi sa le ia locul. Legile naturii se aplica fara denaturari si in realitatea economica. "

e Madalin Matica

emarketer, antreprenor, Elnvest, DotCommerce
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Despre autorii ghidului: PlayTheBalls

in lumea de business exista 2 pozitionari: vizionarii, care inteleg importanta inovatiei, schimbarii si care influenteaza prin
leadership un domeniu intreg. Si categoria a doua: cei care joaca la sigur, care iau deciziile greu si cu frica, care urmeaza
trendurile impuse de prima categorie.

Am ales sa lucram doar cu clienti si parteneri care apartin primei categorii, sa ne dedicam toata energia pentru a crea si
implementa solutii inovative, cu rezultate pe masura. Fie ca vorbim despre cresterea vanzarilor, notorietate, reducerea
costurilor, comunicare sau crearea unei relatii pe termen lung cu consumatorii, ne folosim de mediul online pentru a atinge
obiective concrete de business ale brandurilor si companiilor.

Plecam de la idei, trecem prin cercetare amanuntita, continuam cu strategie, creatie si dezvoltare si finalizam uneori cu
tacticile de promovare si monitorizare pentru a atinge si depasi obiectivele propuse. Folosim unelte de masurare consacrate
sau proprii pentru a masura si a imbunatati in permanenta rezultatele si a aduce un ROI excelent.

Gandim solutii eficiente de atingere a obiectivelor de business prin:

- Consultanta in comunicare si promovare online
- Cercetare a mediului concurential online

- Strategie online

- Creatie(web design, web development)

- SEO optimizare motoare cautare

- Campanii Adwords

-Campanii Performance Based

-Media Planning/Media Buying

-Analiza trafic si comportament utilizatori
-Monitorizare, testare, imbunatatirea rezultatelor
-Raportare campanii si Return on Investment

Dintre clienti: ASEBUSS, Ceramica lasi, Go Travel, Brikston, Airbites, eSarrieri, The Investor, Simplus, Gavriliu Imobiliare,
Succes Coaching, Energia Cifrelor, Junior Chamber International, Garlicia

Alte proiecte: IMTO, Next Online Players, sustinatori Oameni din Online, sustinatori Online Career Day

Ciprian Gavriliu, fondator, Managing director Birou lasi: str. Munteni, nr 17
0726/972.652 | ciprian.gavriliu@ptb.ro Birou Bucuresti: str. Rossini, nr 2

www.playtheballs.ro
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Copyright si redistribuire

Acest ghid poate fi distribuit prin e-mail, bloguri, twitter, mesaje, directe, etc. atata timp cat nu se opereaza modificari
asupra continutului.

Trimite-l mai departe, cineva iti va ramane dator!

Iti multumim!

Vrei mai multe resurse gratuite despre marketing?
Aboneaza-te acum la newsletterul PlayTheBalls
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