UN STUDIU DEDICAT DIRECTORILOR EXECUTIVI
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Metodologie

« Realizat prin metoda CAWI
« Chestionar de 25 de intrebari
o Aplicatintre 11.01-21.01.2022
« A colectat 318 de raspunsuri

o De la companii din 14 industrii

Despre
studiu




Mentalitatea privind
functia de marketing

Evolutia perceptiei la nivelul
industriei sau domeniului de
activitate in ultimii 2 ani

Avansul accelerat al tehnologiilor digitale transforma modelele
de afaceri, comportamentele de cumparare, preferintele de
comunicare si modul in care facem marketing.

Marketingul a fost intotdeauna o industrie in continua schimbare.

Din acest motiv a tine pasul cu tendintele este o practica vitala

pentru capacitatea unei companii de a ajunge la un public larg si
de a-si prezenta produsul sau serviciul cu rezultatele dorite. Mai
mult, schimbarile din ultimii 2 ani au adus marketingul in centrul
atentiei echipelor de management care cer eficienta si rezltate.

TENDINTE SI PROVOCARI IN MARKETING IN 2022

S-a imbunatatit considerabil

39%

30% in 2021
A cunoscut o oarecare imbunatatire

35%

41% in 2021

16%

18% in 2021

10%

11% in 2021

A ramas la fel in aceasta perioada

A cunoscut o oarecare deteriorare
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Principalele provocari din marketing —>

Generarea eficienta a rezultatelor _ 79%
Executarea strategiilor omnichannel — 7 5 %
Intelegerea noilor preferinte ale clientilor — 72 O/O

Obtinerea de engagement pe continut _ 70%
Crearea de continut care sa raspunda _ 63 O/
' 0

cat mai bine nevoilor clientilor
Integrarea storytellinguluiin vanziri (D A4 04
Implementarea multimedia marketing - 3 5%

Digitalizarea proceselor de marketing - 30%




Top 10 tipuri
de marketing

Ce vor face
companiile
in 202272

Retelele de socializare sunt in centrul
atentiei consumatorilor B2C si B2B, avand
o dezvoltare intensa a instrumentelor de
reclama, targhetare, prezentare a
ofertelor, etc. In acest context, diferenta
cantitativa, dar mai ales calitativa o face
continutul original creat de companii
pentru a atrage si a fideliza consumatorii.
Pe de alta parte, continutul video devine
din ce in ce mai cerut, cautat si apreciat.
De la materiale video explicative, la cele
de prezentare de produs sau vioguri
corporate, totul conduce la cresterea
focusului companiilor pe video marketing.

Social Media Marketing
Content Marketing
Influencer Marketing

Email Marketing

Video Marketing

Brand Marketing

Product Marketing
Event Marketing
Search Engine Marketing

Account-Based Marketing

D 61%

D /5%
D 41.%
1%

I 3%




Principalele arii de focus din 2022 —>

Marketing (D 6304

Branding (D 5404

Comunicare externd (D 4704

,  Comunicare internd (D A1 9%,
Employer branding (D 3704

A\ Relatii publice (D 2504
" Remarketing (D 219

csr 179%




Sursa: Digital 2021: Romania, Datareportal

Platformele de social media
cele mai utilizate in Romania

YouTube 94.2%
Facebook 01 1%
WhatsApp 30.3%
Instagram 060.6%
Pinterest 35 504
TikTok 33 90p
Skype 29.7%
Twitter 28.8%
LinkedIn 8 /0




Bugetul de
marketing

Nu vreau sa raspund - 3% in 2022, 6% in 2021

474

5% Tn 2021 11% Tn 2021 4% 1n 2021

4% Tn 2021

Peste 1,000,000 EUR 500,000 - 1,000,000 EUR 250,000 - 500,000 EUR 100,000 - 250,000 EUR

1574 1274 117 S

19% in 2021 15% Tn 2021 4% Tn 2021 32% in 2021

50,000 - 100,000 EUR 10,000 - 50,000 EUR 5,000 - 10,000 EUR Mai putin de 5,000 EUR
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Provocariin 2022
Prioritizarea inten’giei s,;i
experientei utilizatorului

Devine esential ca brandurile sa cunoasca modul in care publicul
tinta abordeaza continutul oferit de acestea. Intelegerea intentiei
si a experientei utilizatorului este o tendinta emergenta de
marketing care se va pastra pe termen lung. Exista trei tipuri de
intentii ale utilizatorului care trebuie avute in vedere atunci cand
Se creeaza continut:

1) Tranzactia: atunci cand un utilizator intentioneaza sa cumpere.
2) Navigarea: atunci cand un utilizator introduce cuvinte cheie
intr-un motor de cautare pentru a identifica de ce are nevoie.

3) Informarea: continut care se concentreaza pe furnizarea de
informatii despre produse sau servicii specifice.

In strategia de continut companiile trebuie sa tina cont de
intentia potentialului client si de ce doreste sa faca acesta cu
informatiile oferite, pentru a-i crea o experienta pozitiva.

\%VALORIA —

Provocariin 2022
Analiza datelor arata punctele
unde se pierd potentiali clienti

Analizarea datelor fiecarei platforme digitale permite
brandurilor sa inteleaga cum ajung utilizatorii pe site-ul
companiei si unde decid sa isi incheie sesiunile. Utilizatorii pot
decide sa abandoneze din mai multe motive, cum ar fi:

1) Continut irelevant: companiile trebuie sa se asigure ca fiecare
element de continut pe care il scriu este relevant si are sens in
conformitate cu experienta oferita potentialului client.

2) Continutul este dificil de citit pe mobil: website-ul trebuie
adaptat pentru dispozitive mobile, astfel incat sa nu se piarda un
segment-cheie - utilizatorii de mobil.

3) Continutul nu are element de conversie: utilizatorul trebuie sa
vada informatiile relevante si sa aiba in fata actiunea simpla
pentru urmatorul pas. Exista si alte elmente care conduc la acest
rezultat negativ, dar principalele sunt cele trei mentionate aici.



e ) o Rolurile Managerului
oy i TR de Marketing

e P S Tae /  53%-Generator de business, prin
o 4 7 g - identificarea oportunitatilor

\/ 47% - Alocarea corecta a resurselor
pe care echipa le are la dispozitie

\/ 457 - Model/lider pentru oamenii
din echipa proprie

\/ 41% - Liant intre propria echipa si
celelalte echipe cu care lucreaza

:32-.-»«.
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Rolurile Managerului
de Marketing

377 - Reprezentare in interiorul \/
si in afara organizatiei

23% - Diseminarea informatiilor \/
primite catre propria echipa

207% - Monitorizarea informatiei \/
in interiorul si in afara organizatiei

187 - Comunicare, inclusiv prin \/
modul de transmitere al informagiei



canva.com

Candidatul ideal pentru
echipa de marketing are

i 85 ﬂ /5% 1n 2021

Orientare spre rezultate

Aceasta este consecinta presiunii creata de
mediul economic actual afectat de pandemie.

TENDINTE SI PROVOCARI IN MARKETING IN 2022 @ thd SL\OP \*f VALORIA



Alte criterii pentru

candidatul ideal

Ol

Potengialul de dezvoltare
al candidatului

44

71% 1N 2021

TENDINTE SI PROVOCARI IN MARKETING IN 2022

02
Abilitatile si Experienta in industria in
competentele specifice care activeaza compania
63% Tn 2021 57% 1n 2021



Este excelent
9%

Pregatirea
specialistilor
de marketing

Cum a evoluat nivelul de
pregatire general al oamenilor Este mai bun
de marketing in ultimii 2 ani? 39%

Este greu sa faci marketing si sa livrezi rezultate
fara sa ai competentele de business si tehnice
necesare. Astfel, 487 dintre respondenti spun ca
au observat o cregstere a competentelor in randul
specialistilor de marketing in ultimii doi ani.



Ariile care, odata
optimizate, produc
cele mai bune
rezultate

Cele mai multe companii au nevoie sa isi
adapteze produsele si serviciile pentru

a raspunde comportamentelor digitale de
cumparare. In prezent, in mediul online se
deruleaza 607%2-7022 din procesul de
cumparare, atat in B2C cat siin B2B.

Tata de ce managerii pun pe primul plan
abilitatea specialistilor de marketing de a
identifica in mod real noi canale de vanzare,
noi piete de desfacere si de a dezvolta
planuri de marketing ih consecinta.

Un alt aspect esential este capacitatea
functiei de marketing de a livra rezultate
reale in conditii de eficienta si cu suportul
tehnologiei.

TENDINTE SI PROVOCARI IN MARKETING IN 2022

6674

59% in 2021

617%

48% Tn 2021

037

48% Tn 2021

—>

Abilitatea de a identifica in mod real
noi canale de vanzare, noi piete de
desfacere si de a dezvolta planuri
de marketing in consecinta

Abilitatea de a creste business-ul/
profitabilitatea business-ului cu
clientii actuali prin cross-selling,
up-selling sau campanii eficiente

Abilitatea de a genera permanent
lead-uri precum si de a planifica si
prognoza in mod corespunzator
gradul/intervalul de timp in care un
lead ajunge sa genereze cifra de
afaceri



Sursa: Digital 2021: Romania, Datareportal

Canalele cele mai utilizate pentru
descoperirea de branduri noi

Reclame la televizor —
Motoare de cautare -
Direct mail sau email -

Recomandari personale -
Reclame in social media -

Cataloage sau brosuri de produse -

Website-uri comparatoare -

Reclame pe website-uri -

40%
36%
31%
29%
2 7%
25%
25%
23%



Marketing Cresterea notorietatii D /69
de c°n$in|.|t Construirea increderii

Educarea cererii ) ] 5 9 O/O

Top 10 rezultate Loializarea clientilor ) 4704
atinse prin con‘::mUt Generarea oportunitatilor _ Z_’I %

Companiile vor intelege importanta

continutului destinat clientilor lor actuali. Cresterea comunitatilor
Se stie ca achizitionarea de clienti noi § g

este de cinci ori mai costisitoare decéat

pastrarea celor actuali, iar cresterea Cresterea vanzarilor
ratelor de retentie cu doar 5% poate §

creste profiturile cu 95%.

Asadiar, 2022 trebuie sa fio anul i care Lansarea de noi produse I 3%

specialigtii in continut si reprezentantii de
vanzari devin duourile dinamice de care e
nevoie pentru a produce continut orientat
direct catre clientii actuali.

Atingerea de segmente noi

Retentia clientilor



"FrEEERE L

Marketingul in 2022 va fi caracterizat
de efortul companiilor de a-si executa
impecabil strategiile, cu masurarea
constanta a rezultatelor si eficientei.
Dincolo de experienta online oferita
fiecarui potential cumparator, acestea
vor lupta sa obtina rate bune de
conversie si vor aborda cu mai mult
curaj marketingul omnichannel.
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Bugetul de training
in marketing

Bugetele cresc usor, dar cu mare
accent pe masurarea rezultatelor

Odata cu digitalizarea intensiva a proceselor de
marketing si vanzare, companiile au alocat bugete
putin mai mari pentru generarea de vanzari, dar i
pentru platforme specifice care sa le permita
masurarea rezultatelor. Anul 2022 va fi marcat de
o intensificare a focusului pe eficienta, deoarece
piata aduce mai multe oportunitati de afaceri, dar
ciclurile de vanzare in B2B cresc, iar companiile
B2C se confrunta cu provocariin retentia clientilor.



2000 EUR/om

47
1000-2000 EUR/om

107%

Bugetul mediu
anual de training

500-1000 EUR/om
177

Care a fost nivelul mediu
anual al bugetului alocat
pentru specializarea echipei
de marketing in ultimii 2 ani?

Trainingul membrilor echipei de marketing

se face cu bugete relativ mici, cele mai multe
companii (43%) spunand ca au alocat un buget
anual mediu sub 200EUR/om in ultimii doi ani.

200-500 EUR/om
267

TENDINTE SI PROVOCARI IN MARKETING IN 2022



Numarul mediu de membri
ai echipei de marketing in 2022

4 FTE

401N 2021

FTE - full time employee

Cele mai multe companii sunt cele care au un
departament de marketing alcatuit din 2,7 FTE.

TENDINTE SI PROVOCARI IN MARKETING IN 2022 @ M[‘hd SL\OP \*f VALORIA



Tendini,:e de
urmaritin 2022

Personalizarea vine si completeaza multe
dintre celelalte tactici mentionate aici si
este important de stiut ca peste 70% dintre
cumparatori actioneaza doar atunci cand
mesajele de marketing tin cont de
interesele lor.

Continutul personalizat poate fi abordat siin multe
moduri, de la recomandari de produse pana la
campanii video personalizate si aplicatii care
afiseaza datele utilizatorilor in moduri distractive si
interactive.

In plus, cu cat brandurile vor aloca mai mult timp
pentru a-si intelege publicurile tinta, cu atat vor
obtine mai multa valoare din eforturile de
marketing digital.

TENDINTE SI PROVOCARI IN MARKETING IN 2022

Optimizarea prezentei in online

Marketingul de continut
focusat pe nevoile clientilor

Utilizarea avansata a functiilor
platformelor CRM in vanzari

Video marketing cu accent
pe masurarea rezultatelor

Gestionarea micro-momentelor



Ce va mai oferim®?

Articole, noutati, studii

Pe blogul Mind Shop, precum si
pe cel al companiei Valoria gasiti
numeroase articole, studii Si
multe alte noutati. De asemenea,
va recomandam materialele
video de pe canalul de YouTube.

n Facebook

Instagram

YouTube

L Use

releva ht

o Charts
and

draphs




Autorii studiului

Competenta. Pasiune. Experienta. Incredere.

Elena Badea Constantin Magdalina Angela Calina
Managing Director, Valoria Director, Valoria Director Executiv, Mind Shop
elena.badea@valoria.ro constantin.magdalina@valoria.ro acalina@mindshop.ro
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)

r Date de contact

Ne place sa tinem legatura cu
toti cei pasionati de marketing:

; Telefon
O723-17 01 04

0726-13 99 02

Email
; mindshop@mindshop.ro
info@valoria.ro

—> \Website
mindshop.ro sau valoria.ro




Apelati la specialigti!

A obtine rezultate in B2B marketing
presupune atat stapanirea unui vast
areal de cunostinte, cat si experienta
in aplicarea mixului potrivit pentru un
domeniu specific de activitate.

Exista elemente operationale care
fac toata diferenta, de aceea va
recomandam sa apelati la specialisti
pentru consultarea, validarea

sau chiar pentru setarea corecta

a mecanismelor de generare

a oportunitatilor de vanzare,

dar nu numai.

Va muli,:umim!

TENDINTE SI PROVOCARI IN MARKETING IN 2022

\#fVALORIA



