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La sfarsitul anului 2023, am desfasurat studiul ,, Importanta mediului
online pentru dezvoltarea companiilor din Romania”, in parteneriat
cu Universitatea Babes-Bolyai, Banca Europeana pentru Reconstructie
si Dezvoltare, BT Mic si TBI Bank. Obiectivul principal al acestuia a fost
determinarea perceptiei antreprenorilor asupra mediului online si a
impactului sau in activitatea firmelor din Romania.

Una dintre concluziile centrale obtinute pe baza acestuia a fost
existenta unei rupturi intre construirea unei strategii de marketing si
aplicarea sa. Altfel spus, antreprenorii declara ca dezvolta, de cele mai
multe ori, o strategie de marketing, dar Tn multe cazuri nu reusesc sa o
implementeze. Ca exemplu concret, 57% dintre respondenti au declarat
ca dezvolta o strategie de marketing, doar 23% dintre acestia reusesc
sa implementeze cel putin jumatate din actiunile anuale planificate.

Astfel, am vazut necesara determinarea motivelor acestei dificultati si a
esecului implementdarii strategiilor de marketing. in acest ghid vom
oferi 13 cauze care pot determina lipsa de eficienta a unei planificari a
strategiei de prezenta in online.
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1. Antreprenorilor le lipsesc elementele de
baza a unui business sanatos

Tnainte de dezvoltarea unei strategii de marketing, este necesar ca antreprenorii s3
raspunda unor intrebari:

e Ce facem? (Ce produse sau servicii oferim?)

e Cui ne adresam? (Care este publicul tinta al afacerii noastre?)

e Cine suntem? (Ce ne defineste ca afacere sau echipa?)

e De ce facem asta? (Care este misiunea sau scopul nostru?)

e Cum facem asta? (Care sunt modalitatile prin care ne atingem scopurile si
ne servim clientii?)

Lipsa raspunsului la acestea atrage esecul strategiei. In experienta noastra, existd
multe situatii in care oamenii de business nu reusesc nici macar sa ridice Intrebarile
anterioare. Uneori, antreprenorii vin catre noi cu rugamintea de a realiza un research
si de a le oferi idei despre directiile proiectului lor. Raspunsul nostru este simplu:
directiile trebuie sa vina de la ei, conform viziunii, planului de dezvoltare si cerintelor
din piata. O solutie oferita de o entitate externa nu va putea fi aplicata si asumata
complet, mai ales in contextul confruntarii cu unele situatii dificile.

2. Strategia de business este
confundata cu strategia de marketing

Strategia de business nu este echivalenta cu strategia
de marketing: acesta este un adevar absolut. Desigur,
prima ofera directiile atat celei din urma, cat si
pentru alte tipuri de planificari, precum cele de
vanzare, dezvoltare si financiare. Astfel, strategia de
marketing si comunicarea aferentd se bazeaza pe
strategia de business, in cadrul cdreia sunt definite
multiple aspecte, cum ar fi viziunea companiei,
directiile de dezvoltare, produsele sau serviciile cheie,
diferentierile fata de concurenta, piata tinta si
obiectivele generale.

In lipsa disponibilititii acestor date, o strategie de
marketing esueaza. Pe de alta parte, simpla existenta
a acestor date nu garanteaza succesul ei. Simplu
spus, strategia de business este indispensabila, dar
nu o inlocuieste pe cea de marketing, chiar daca o
informeaza.
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3. Valoarea oferita in piata

nu este transmisa corect

Tn multe cazuri, valoarea pe care o oferd un brand prin
serviciile sau produsele vandute nu este comunicata cu
claritate sau nu este perceputa in totalitate de catre
publicul tinta. Definirea ei implica mai multe aspecte,
precum stabilirea beneficiilor produselor sau ale
serviciilor, pozitionarea corecta in piata si identificarea
modalitatilor eficiente de transmitere a acesteia.

Considerand ultimul aspect, observam cd, in mediul
online, continutul nu mai este rezumat la texte si poze.
Construirea sa implica un efort din partea tuturor
oamenilor din cadrul unei firme. Mai mult, tipologia de
continut sufera si ea modificari, fiind realizata o tranzitie
puternica spre videouri de prezentare, demonstrative si
THTEU L . | . CTOTD T Ve
cu echipa, precum si spre o interactiune directa cu
: ' . ‘- potentialii clienti in mediul online sau servisarea acestora

" I m Tnainte si dupa achizitie.

4. Publicul tinta nu
este delimitat corect

Cine e publicul nostru tinta? Aceasta intrebare sta la baza unui business.
Suprinzator, raspunsul la ea nu este: toti cei care au nevoie de serviciile sau
produsele noastre. Mai mult, un astfel de raspuns determina chiar esecul unei
strategii de marketing.

Atat in business, cat si in comunicarea online, lipsa unei nise si a progresului in
cadrul ei are consecinte negative asupra evolutiei companiei. Extinderea spre
alte verticale de business, sau spre toate verticalele de business, trebuie
realizata doar in urma specializarii intr-un anumit sector.

Aceasta specializare duce la eficientizarea costurilor si a eforturilor echipei,
precum si la construirea unor mesaje de comunicare care tintesc exact profilul
consumatorului principal. Intelegerea publicului tintd este esentiald pentru
supravietuirea in piata, dar si pentru asigurarea succesului unei strategii de
marketing.
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5. Promovarea brandului in
mediul online este deficitara

In multe cazuri, marketingul este vazut ca parte a procesului de vanzare si nu ca
instrument de comunicare cu clientii, interactiune cu consumatorii si creare a unui
continut relevant. Eroarea acestei gandiri este usor demonstrabila. Ce facem toti
cand intram pentru prima data pe site-ul unui brand de la care vrem sa achizitionam
un produs sau un serviciu? Research.

Acest proces de informare se extinde in afara website-ului. Folosim Google pentru a
afla mai multe despre firma, intram pe paginile de Social Media, urmdarim activitatea
sa online, citim recenziile si consultam comunitatile din care facem parte.

Toate aceste aspecte sunt influentate de marketingul online si de mesajele de
comunicare construite pentru branduri. O comunicare eficienta creste
recunoasterea si increderea in brand, pune la dispozitia clientului tinta informatiile
necesare si determina realizarea unei vanzari.

6. Perceptiile si asteptarile
sunt nerealiste

Mediul digital este adesea excesiv simplificat.
Accesibilitatea platformelor online este confundata cu
usurinta utilizarii lor. Observand faptul ca ,toti”
concurentii lor detin un website sau sunt prezenti in
Social Media, antreprenorii considera ca integrarea
business-ului lor Tn acest mediu se poate realiza cu
usurinta. Construirea unei strategii de marketing si
implementarea sa par astfel actiuni care pot Ai
intreprinse de oricine, fara un efort considerabil.

Cu toate acestea, doar pentru ca o afacere este
prezenta in online, nu inseamna ca ea are si succes in
acest mediu. Obtinerea rezultatelor nu se poate baza
pe mentalitatea: ,Cat de simplu e, ai nevoie de un site,
niste postdri pe Social Media, cdateva sute de euro pe
Google, iar clientii vor rdsdri ca ciupercile dupd ploaie”.
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Intelegerea dificultatii navigarii spatiului digital si
setarea unor asteptdri realiste sunt esentiale 1n
< construirea unei strategii de marketing eficiente si,
implicit, in aplicarea ei cu succes.
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7. Strategia este construita in jurul
unui singur canal de comunicare

Un principiu central pe care il aplicam Tn colaborarea cu
clientii nostri este dezvoltarea unei comunicari constante
multichannel. Acest fapt nu exclude prioritizarea anumitor
canale, insa prezenta pe o platforma unica este de cele mai
multe ori ineficientd. Spre exemplu, nu este suficient sa
desfasori doar campanii in Google Ads atunci cand brandul
tau nu este cunoscut, cand clientii tai petrec cel mai mult
timp de Social Media sau cand iau decizia din cumpadrare
pe baza recenziilor din comunitatile online.

Definirea exacta a publicului tinta si a motivelor de
cumparare determina alegerea corecta a mixului de canale
de comunicare si construirea unei strategii a carei
implementare aduce rezultate concrete. In acelasi timp,
trebuie luat In considerare si riscul extinderii prea largi in
mediul online, in special la inceputul activitatii digitale.

8. Bugetele alocate
sunt subdimensionate

Deloc suprinzator, banii sunt un subiect controversat si in marketingul online.
Noi incurajam adeseori cresterea investitiei Tn online, iar in schimbul acesteia
clientii nostri asteapta rezultate imediate. Aceasta cerinta din partea lor este
justificata, insa digitalul nu produce intotdeauna rezultate de pe-o zi pe alta.
Compromisul aplicat de noi si valabil Tn cele mai multe cazuri este
dimensionarea corecta in strategie a bugetelor, pe un numar restrans de
canale.

Mediul online a devenit din ce in ce mai complex si costisitor, iar bugetele din
anii precedenti nu reflecta nivelul de investitie necesar in prezent. Cu toate
acestea, o alocare inteligenta a acestora este posibila, iar ea poate fi realizata
doar prin definirea exacta a publicului tinta, a beneficiilor produselor si a
diferentierilor in piata. Tn caz contrar, banii din online sunt arsi rapid, fara
rezultate concrete, iar implementarea strategiei esueaza.

Un exemplu concret al inflatiei din mediul digital se regaseste in costul
cuvintelor cheie din campaniile PPC desfasurate in Google. Astfel, spre
exemplu, Tn ultimii 10 ani costul pe cuvantul ,cazare cluj” a crescut de la 0.10
RON la 10 RON pentru prima pozitie in rezultate.
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9. Masurarea rezultatelor
nu este efectuata corect

In evaluarea succesului strategiei de marketing, existd o tendintd a
antreprenorilor de a se baza pe perceptiile proprii si nu pe rezultatele
concrete. Aceasta este demonstrata partial si de concluziile studiului
desfasurat, 1 din 3 respondenti alegand Social Media si website-ul ca cele mai
profitabile canale din online. Pe de alta parte, doar 6% dintre respondenti
considera campaniile PPC ca fiind eficiente pentru business-ul lor.

Aceste cifre releva o deficienta in stabilirea indicatorilor cheie de performanta
(KPIs) in cadrul strategiei si in masurarea rezultelor obtinute Tn implementare.
Ei trebuie sa urmadreasca realizarea actiunilor propuse si sa vizeze aspecte
precum traficul Tn website, leadurile obtinute si vanzarile realizate.

10. Bugetele alocate
sunt subdimensionate

Atat mediul online, cat si pietele in care afacerile
autohtone 1si desfasoara activitatea se afla intr-o
continua evolutie. Ignorarea evolutiei nevoilor
clientilor, activitatii concurentei si influentei jucatorilor
internationali in  construirea si implementarea
strategiei contribuie la esecul acesteia.

Mai mult, conform unui punct mentionat anterior,
adaptarea la piata implica si dimensionarea corecta a
bugetelor. Rezultate similare cu anii trecuti nu mai pot
fi obtinute prin bugete identice, costurile de
promovare pe Google Ads crescand chiar cu 45% de la
un an la altul.
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11. Nu sunt construite comunitati

si relatii de lunga durata cu clientii

Brandurile depun eforturi pentru atragerea clientilor noi in
detrimentul fidelizdrii celor existenti. in multe cazuri, cei
din urma pot reprezenta cauza supravietuirii unei
companii intr-o perioada de incertitudine sau a dezvoltarii
sale intr-un context favorabil. Clientii fideli achizitioneaza
produsele sau servicile tale Tn  mod regulat,
interactioneaza direct cu firma ta In spatiul digital, ofera
recenzii favorabile si te recomanda cunoscutilor.

Cultivarea relatiilor existente tine oamenii impreuna, acest
principiu aplicandu-se si in cazul clientilor nostri. Legaturile
cu acestia pot sa faca diferenta intre succesul si esecul
unei strategii de marketing.

12. Specialistii de marketing accepta
proiecte fara sa creada in reusita acestora

dezamagitor.
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In colaborarea cu o agentie de marketing, implementarea eficient3 a strategiei
tine atat de specialistii de marketing, cat si de persoanele care apeleaza la
serviciile acestora. In lipsa unui efort comun si a increderii in proiectul ce
urmeaza a fi desfasurat, esecul acestuia este aproape garantat.

In unele cazuri, oamenii din domeniu acceptd s intre in proiecte Tn care nu
cred, in care nu vad potential de crestere sau in cadrul carora folosesc tehnici
care nu mai functioneaza. Mai mult, ei ignora de la inceput problema bugetelor
insuficiente raportate la actiunile planificate, a lipsei definirii concrete a
publicului tinta si a inexistentei avantajului competitiv in piata. La aceste
dificultati se adauga lipsa de motivatie care intervine Tn cadrul acestui tip de
proiecte, rezultatul final fiind astfel pe cat de putin surprinzator, pe atat de




13. Agentia de marketing nu este externalizata,
ci se internalizeaza in echipa ta

Reusita unui plan de marketing este dependenta de o colaborare productiva
intre agentia de marketing si echipa interna a unei firme. Cea dintdi trebuie sa
comunice regulat si clar cu cea din urma, iar aceasta comunicare vizeaza
multiple departamente, precum cele de vanzari, productie, management si
conducere.

O echipa de marketing trebuie sa inteleaga business-ul si nevoile sale Tnainte
de a dezvolta o strategie si a incepe implementarea ei, pentru a realiza o
comunicare eficienta cu publicul tinta, care sa aduca rezultate reale. Mai mult,
ambele parti trebuie sa fie implicate activ in etapa implementarii, doar aceasta
contributie comuna asigurand succesul planificarii.

Acestea sunt cele 13 motive principale ale
esecului unei strategii de marketing. Chiar
daca evitarea acestora nu garanteaza atingerea
completa a obiectivelor, ea creste semnificativ
sansele obtinerii unor rezultate benefice din
mediul online.

Mai mult, Tn cele mai multe cazuri, o strategie nu
esueaza doar daca o singura conditie este
indeplinita, nereusita fiind atribuita unui cumul
de erori. Adaptarea permanenta la contextele
neprevazute si  mentinerea unei colaborari
deschise intre partile implicate poate duce la
disparitia deficientelor si la obtinerea unei
profitabilitati maxime Tn spatiul digital.
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KLAIN..

iti multumim ca ai parcurs
acest ghid.

Urmareste activitatea noastra din mediul
online pentru mai multe informatii
relevante si ghiduri utile pentru tine.
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Noi suntem KLAIN, agentia de digital marketing cu
peste 16 ani de experienta si iti oferim instrumentele

necesare dezvoltarii business-ului tau.
< www.klain.ro g contact@klain.ro
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