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Marketing cu succes in timpuri mai dificile

Nu trece o zi fara ca situatia economica sa fie comentata pe toate canalele
media. Intrebarea pe care organizatiile si-o pun este daca, de fapt, exista
posibilitati de a genera profit in conditiile incetinirii consumerismului?

In timpuri bune, companiile considera ca au redus
costurile ne-necesare din bugetele de marketing, ca
sa descopere ca, de fapt, rezulta o economie falsa.
Profesionistii stiu ca mai putin marketing, chiar si in
timpuri “normale”, inseamna mai putine vanzari. $i,
experienta dobandita in perioade mai incete arata ca
prea mult accent pe achizitie de noi clienti in detri-
mentul pastrarii si loializarii clientilor, inseamna
pierderea clientilor loiali (churn).

In multe cazuri, logica este data la o parte pe masura
ce oamenii de marketing, sub presiunea crescuta din
partea celor care nu inteleg stiinta marketing-ului, se
simt fortati sa ia masuri arbitrare de reducere de cos-
turi. La urma urmelor, marketing-ul este un cost!

Mesajul este ca acum, mai mult ca niciodata, este
timpul potrivit pentru ca disciplina marketing sa se
impuna si sa se dovedeasca! Prin 12 actiuni descrise
aici orice profesionist In marketing are posibilitatea
sa schimbe perceptia asupra marketing-ului de la
cea a unui centru de cost discretionar la un genera-
tor demonstrat si esential de valoare.

Companiile trebuie sa se adapteze si sa inoveze
pentru a se organiza in si exploata noile conditii de
piata. Ele trebuie sa conducé schimbarea strategica
si nu sa devina victima reactiilor instantanee, ne-
gandite, sa se lupte pentru resurse utilizand planuri
de afaceri convingatoare si sa realizeze campanii de
marketing centrate pe client si eficiente ca si cost.

In climatul economic actual, activitatile de marketing
strategic sunt bine pozitionate si au un mare
potential pentru a genera valoare pentru business.
Linia centrala in toate acestea este cunoasterea cli-
entului, capabilitatea de marketing forensic si
executie clinica (la rece).

Recomandarile au obiectivul de a ajuta profesonistii
in marketing sa se re-organizeze intr-o lume in
schimbare pentru a iesi din perioadele dificile ntr-o
pozitie mult mai puternica si increzatoare.

In aceasta consta, de fapt, utilizarea stiintei market-
ing-ului, extragerea oricarei posibile picaturi de venit
pentru fiecare leu sau euro cheltuit.

Oportunitati de crestere

In timpul unei incetiniri economice, marketing-ul este
una dintre activitatile cele mai importante pe care o
organizatie le poate derula.

In mod pervers, practica arata ca o incetinire

economica nu inseamna in mod obligatoriu vesti
proaste; inertia Tn consumul clientilor poate ajuta la
fel de bine companiile, pe cum le poate si falimenta.
Oportunitatile exista acolo unde competitorii au re-
dus din marketing, oferind astfel sansa unei alte
companii de a avea impact mai mare intr-o piata
mai putin aglomerata.

O avertizare, insa: companiile care urmeaza
aceasta strategie trebuie sa se asigure ca ele comu-
nica ce trebuie si cum trebuie, adaptandu-se rapid
la schimbarile din atitudinea cét si puterea de cum-
parare a clientilor.

Ca si la inceputul anilor '90 in Europa, marketing-ul
direct are 0 sansa ideala de a beneficia de avantajul
creat de incetinirea economica dar este foarte diferit
de aceasta data intrucat este randul digital-ului sa
joace un rol conducator — in special cand este inte-
grat cu canale offline.

Pentru canalele directe offline si online, parghia
esentiala va fi abilitatea de a utiliza datele si de a
intelege clientul (customer insight) pentru a organiza
actiuni masurabile care permit adaugarea de
valoare semnificativa mix-ului de marketing.

Consideram ca cele 12 actiuni prezentate sunt vitale
pentru orice profesionist in marketing care doreste
sa devina ca un generator esential de valoare pen-
tru organizatie, indiferent de prognoza economica.

Sumar

Oamenii de marketing trebuie sa confrunte direct
provocarile unui marketing aflat sub impactul
incetinirii economice pentru a se asigura ca brand-ul
lor traverseaza perioadele mai grele si ies din
acestea mai puternici si mai agili.

Cu o atitudine pozitiva, timpurile mai dificile pot fi, de
fapt, definitorii pentru construirea de caracter; o
incetinire economica poate aduce la fel de multe
oportunitati ca o perioada de avant si, fara indoiala,
ii pune pe cei din marketing la incercare.

Prin intelegerea informata si organizarea cu grija a
efectelor pe care o perioada dificila le-ar putea avea
asupra performantei in business, spre deosebire de
pura reactie la aceasta, oamenii de marketing isi
dau prilejul lor insusi nu numai sa supravietuiasca in
perioade de incetinire, dar si sa prospere in timpul
acestora si dupa, prin stabilirea rolulul lor de gen-
eratori esentiali de valoare pentru companiile pentru
care lucreaza.



12 actiuni esentiale pentru supravietuire intr-o economie incetinita
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. Planifica proactiv
Fa planuri, si planuri de back-up, gata pentru orice eventualitate.

2. Informeaza si lucreaza cu Board-ul
Prezinta demonstratii vizuale pentru recuperarea investitiei (ROI)
3. Concentreaza-te pe clienti

Directioneaza resursele pentru pastrarea si cresterea clientilor existenti in
detrimentul alergatului dupa altii noi.

4. Adapteaza produsele si serviciile
Evalueaza piata si mediul de afaceri si adapteaza produsele pentru noul climat
economic.

5. Intelege-ti clientii
Nu presupune ca intelegerea ta precedenta a clientilor este inca valida,
provocarile economice pot schimba dramatic opiniile clientilor

6. Analizeaza si segmenteaza
Noi comportamente vor apare — fii proactiv in a le detecta si a raspunde acestora
intr-un mod informat.

7. Exploateaza canalele digitale
Fii atent la transferul activitatilor online, poate fi acesta rapid, dar trebuie bazat pe
un plan gandit cu grija.

8. Utilizeaza email cu tinta
Ai judecata — asigura-te ca nu iti tai creanga de sub picioare grabindu-te spre un
canal “mai ieftin”.

9. Colecteaza echilibrat date

Concentreaza-te pe colectarea de informatie actionabila — nu culege sau pastra
informatie doar pentru ca este interesanta.

10. Integreaza canalele
Include cercul in marketing-ul pe care-l desfasori pentru a te asigura ca profitul nu
se scurge datorita lipsei de legaturi.

11. Aplica stiintific
Demonstreaza, demonstreaza si demonstreaza din nou.

Despre Geo Strategies si Experian

Geo Strategies si Experian furnizeaza produse si servicii, consultanta analitica si de marketing
pentru organizatii Tn Romania. Suportul oferit ajuta organizatiile sa execute strategii de management
al riscului si, deopotriva al succesului, prin informarea deciziilor comerciale si financiare.

Combinand unicitatea informatiilor si uneltelor disponibile cu intelegerea clientilor, a pietei si
economiei, echipele noastre de consultanti lucreaza cu clienti din domenii diverse pentru stabilirea
si Imbunatatirea relatiilor acestora cu proprii clienti in scopul consolidarii avantajului competitiv.

De la strategii de contact, customer journey, CRM si alte servicii centrate pe date, la segmentarea
nationala a consumatorului Mosaic Romania®, Micromarketer pentru analize si profilari de zone, la
aplicarea insight-ului din intelegerea clientului si targetare, channel mix, va putem ajuta.

Pentru a afla mai multe despre cum putem face mai mult pentru
business-ul dumneavoastra in Romania, vizitati
www.mosaic.geo-strategies.com

Contactati-ne la mosaic@qeo-strategies.com sau sunati-ne la - ™
+44 1223 205080 (UK), +40 722 24 940 (Romania) pentru intregul D.. I l losal C

[ ] |
articol de Marie Myles, Director Marketing Consulting, Experian. neE

B Romania



