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ANUL 2020, ANUL MARKETINGULUI
ONLINE, A VENIT CU

o digitalizare ,,fortata” pentru toate
afacerile, fie mici sau mari

Fie ca ne referim la antreprenori sau la oamenii de marketing, toti au fost nevoiti sa se
adapteze cat mai rapid la schimbarile aduse de pandemie si sa fie cu un pas inainte, astfel
incat business-ul sa nu aiba de suferit prea mult. Desi a fost greu si multi s-au simtit coplesiti,

lucrurile au inceput sa se miste incet si multe brand-uri si-au facut (sau intarit) aparitia in
online.
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Nici nu ramane loc de indoiala, 2020
sigur a fost anul Marketingului Online, anul

NOi COHCePfe de in care oamenii au inteles importanta aces-

: ” tuia. Si, in timp ce unii taiau bugetele de

”bESt pI’CICtICBS MarReting, altii le mareau si incepeau sa dea

au fOSt adoptate o importanta mai mare acestei parti a afacerii.
Investitia crescuta in MarRetingul Online

anul acesta fn zZona se vede si la nivelul statisticilor din eCommer-
ce, care estimeazain 20220 o crestere de apro-

ecommel’cel ﬁecal’e ximativ 40%, ajungand la circa 6 milioane de

euro, potrivit unui studiu realizat de iSense

bl’and dorindU'$i Sd iGSd Solutions pentru summit-ul GPeC. Tot in ca-

a . v + v = v drul acestui studiu, se estimeaza ca numarul

In ev,den,ta $l savina cu romanilor care isi fac cumparaturile online a
idei inovative

crescut cu 13% comparativ cu anul 2019, iar
valoarea cosurilor de cumparaturi a crescut
cu 417%.

A0S
0‘;\099‘“9




6 eCommerce 2020: Ce schimbari au fost in piata din Romania?

Unul dintre cele mai des oferite beneficii a fost
reprezentat de acordarea unui discount sau
transport gratuit la plata cu cardul online

Cea mai spectaculoasa
evolutie in eCommerce

Afacerile care au avut cea mai mare
evolutie a vanzarilor online au fost in primul
rand serviciile de catering si mancare gatita -
au inregistrat o crestere cu 124%, fiind printre
cele mai afectate in primele luni ale pandemi-
ei si nu numai, cand au fost inchise locatiile si
a fost singura varianta in care business-ul ar
fi putut trece peste acea perioada. Cartile au
inregistrat o crestere cu 113%, fie ca urmare a
faptului ca multi oameni si-au pierdut job-uri-
le si au ales sa isi petreaca timpul productiv,
fie ca cei care au continuat sa munceasca au
citit mai mult, ocupandu-si timpul liber.

[Pet shop-urile auinregistrat un nivel simi-
lar de crestere, de 113%, din moment ce, stand
mai mult acasa, oamenii au avut mai mult timp
pentru animalele de companie; sectorul FMCG
a atins o crestere de 110%, potrivit aceluiasi
studiu realizat de iSense. Cu toate acestea,
flecare brand a recurs la anumite practici in
strategia de MarReting adoptata. Cele mai des
intalnite practici avute in vedere de brand-uri
sunt prezentate in cele ce urmeaza.

Beneficii pentru a motiva
decizia finala de achizitie

Cum cumparaturile fizice au fost ingreu-
nate cateva luni din an, apoi s-au incurajat in
continuare cumparaturile online, am obser-
vat cum brandurile ofereau diverse tipuri de
beneficii extra, atat pentru a sustine masurile
de siguranta impuse din cauza pandemiei,
cat si pentru a incuraja cumpararea produse-
lor sau serviciilor oferite.

Unul dintre cele mai des oferite beneficii
pentru a motiva decizia finala de achizitie a
fost reprezentat de acordarea unui discount
sau transport gratuit la plata cu cardul online
— pentru a limita contactul uman si a proteja
atat clientii, cat si curierii.

Aceasta masura a dus la o crestere in
ceea ce priveste plata cu cardul online de
17%, comparativ cu anul 2019. Totodata, s-a
practicat si oferirea unor produse cadou la
cumparaturile in valoare de o anumita suma.
Un exemplu bun aici sunt cei de la MyProtein,
care au oferit diverse cadouri la cumparaturi-
le de peste 350 de RON sau 550 de RON in
campania lor de BlacR Friday.
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Derularea campaniilor
platite pe FacebooR si
Google

Anul acesta, plimbarile prin magazine
nu au mai fost o optiune pentru foarte multi
oameni, astfel incat sansele ca ei sa afle de
reducerile sau ofertele unui brand prin PoS
/ in-store advertising au scazut exponential.
Aici a intervenit promovarea in mediul on-
line, sub forma de campanii pe FacebooR,
Instagram sau Google — astfel afacerile s-au
putut asigura ca mesajele lor ajung la publicul
tinta si au putut impulsiona vanzarile online.
Este normal ca afacerile sa investeasca mai
mult in Social Media Ads, avand in vedere ca
de la inceputul pandemiei timpul petrecut in
online a crescut mul, la fel si numarul utiliza-
torilor celor mai populare platforme sociale.
Social Media a inregistrat o crestere in anul
2020 a numarului de utilizatori pe toate plat-
formele, potrivit NapoleonCat.

Cea mai mare crestere a numarului
de utilizatori a avut-o Instagram - 20,87%.
FacebooRaavutocresterededoar2,7%,totusi

Google ramadne si
el cel mai folosit
motor de cautare,

fiind folosit de 90,61% dintre
utilizatorii de internet

platforma ramanand in topul preferintelor ro-
manilor cand vine vorba de prezenta in Social
Media, cu putin peste 11 milioane de utilizatori
in octombrie 2020. Google ramane si el cel
mai folosit motor de cautare, fiind folosit de
90,61% dintre utilizatorii de internet.

Nu este niciun secret cand spunem ca
oamenii au cumparat mult mai mult online,
fie din nevoie, fie pur si simplu din dorinta.
De asemenea, cresterea numarului utilizato-
rilor, precum si a timpului petrecut in online
au sustinut deciziile afacerilor de a nu mai
neglija online-ul si multe dintre acestea au
inteles importanta campaniilor platite. Desi
competitia a crescut in online, ofertele nu au
incetat nici ele sa apara.
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Nu au neglijat Email
MarRetingul

4 motive pentru care brandurile iubesc
Email MarRetingul

- Sunt 3,9 miliarde de utilizatori de
email, care il acceseaza zilnic, potrivit Statista.

- 73% dintre oamenii din generatia
Millenials prefera sa comunice prin email.

- 59% dintre persoanele care au par-
ticipat la un studiu SaleCycle au afirmat ca
email marRetingul le-a influentat decizia de
cumparare.

- 60% dintre consumatori prefera sa
se aboneze la newsletterele unui brand pen-
tru a primi oferte promotionale, comparativ
cu 20% care urmaresc brand-urile pe social
media pentru astfel de oferte (OptinMonster).

Desi business-urile au inceput de mult
sa inteleaga importanta Email MarRetingului,
anul acesta a fost o crestere a interesului si

pentru acest aspect. Stim ca acest tool are
cel mai mare ROI — aproximativ 4.400%. larin
perioada in care toata lumea este online, cu
email-ul deschis, este necesar ca business-ul
sa fie prezent si acolo.

in anul 2020, brand-urile si-au anuntat
baza de date cu privire la promotiile lor, ofe-
rind chiar si beneficii suplimentare pentru co-

munitatea lor.
reprezintd o resursd

ideald, avand in

vedere cd, in acest moment,

Email Marketingul

existd 3,9 miliarde de utilizatori
de email, care il acceseaza
Zilnic, potrivit Statista
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Alegerea unui subiect cat
mai atractiv, o adevarata
provocare

O provocare mare a fost alegerea unui
subiect cat mai atractiv, care sa iasa Iin
evidenta si sa incurajeze oamenii sa dea clicR
pe email-ul lor, dintre multe altele primite. De
retinut aici este ca doar primele 30 de carac-
tere sunt vizibile. Random fact: personaliza-
rea email-urilor creste rata de deschidere cu
267%.

Pe langa newsletterele trimise prin
email, multe brand-uri au apelat si la Direct
MarReting prin SMS, trimitand un scurt mesaj
prin care anuntau clientii ce noi oferte au si
il invitau sa acceseze website-ul lor pentru a
incepe cumparaturile.

Oamenii au
petrecut atat
de mult timp in

online anul acesta, incat
s-au plictisit de procese
complexe, care necesita
multi pasi. Totul trebuie sa
fie simplu, la obiect, pentru
a hu pierde vizitatorul pe
parcurs
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User Experience, cheia
succesului

Tot procesul prin care trec oamenii de cand
intra pe site, pana la ultimul pas din achizitia fi-
nala trebuie sa fie cat mai usor, cu cat mai putini
pasi si cat mai intuitiv. Acesta este un aspect la
care s-a tot lucrat inca din luna martie, de cand
toata activitatea brand-urilor s-a mutat exclusiv
in online. Cu cat durata procesului de cumpara-
re este mai mare, cu atat scade si numarul de
potentiali clienti pe care brand-urile ii pierd ina-
inte de ,ultimul click”.

Se pare ca si acestui aspect i s-a dat
mult mai multa importanta. Brand-urile s-au
pus serios pe treaba si au inceput sa mo-
difice website-urile. Probabil acesta a fost
printre cele mai importante aspecte pentru
brand-urile care nu oferisera atat de multa
importanta online-ului si se bazau, in proportii
foarte mari, pe offline.

Desi Black Friday-ul
in Romdania a inceput
Vineri, 13 noiembrie, au

existat brand-uri care au inceput
cu cdteva zile inainte

Black Friday

2020: incurajarea
cumparaturilor inca
dinainte de mult
asteptatul eveniment

Cum toate website-urile se aglomerea-
za de Black Friday si uneori multi oameni nici
nu mai stiu de unde sa cumpere, unele brand-
uri au apelat la varianta de a da startul mai
devreme. Desi Black Friday-ul in Romania a
inceput Vineri, 13 noiembrie, au existat brand-
uri care au inceput cu cateva zile inainte.

De exemplu, Photosetup, al doilea cel
mai mare retailer de echipamente foto-video
din Romania, a derulat o campanie fix inain-
te de cea de Black Friday, numita , Diferenta
inapoi”. Ce-au facut mai exact ei a fost sa in-
curajeze cumpararea de echipamente inca
dinainte de Black Friday, iar daca produsele
achizitionate beneficiau de reduceri ulterior,
cei de la Photosetup ofereau diferenta inapoi
cumparatorilor.

in schimb, alte brand-uri au fost la polul
opus, deruland campanii de BlacR Friday care
au tinut chiar si dupa terminarea evenimen-
tului, ba chiar au transformat toata saptama-
na respectiva in Black WeeR.
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Ce se va intampla in 2021
in e-commerce?

in 2021, toata lumea spera sa revina to-
tul la ,vechiul normal”. Daca se va intampla
asta, un lucru este cert — business-urile sigur
nu vor mai neglija online-ul.

FacebooR pregateste constant update-
uri, prin care putem integra website-ul, iar oa-
menii pot face cumparaturile mult mai usor. in
Statele Unite deja s-a lansat optiunea de dis-
count pe FacebooR Shop, iar acum asteptam
introducerea acesteia si in celelalte tari.

TiRToR castiga din ce in ce mai mult te-
ren si, desi la inceput era vazuta ca o platfor-
ma pentru copii, si celelalte generatii isi fac
simtita prezenta acolo. Daca publicul tinta
face parte din Generatia Z sau Millenials,
atunci TikRToR sigur este o platforma careia
sa i se ofere atentie, in special acum cu noul
parteneriat cu Shopify.
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Ceidela TikToR
au anuntat si ei
un parteneriat cu

platforma Shopify pentru a

face mai vizibile produsele
publicului tanar, dar si
pentru a spori vanzarile

Anul 2020 a fost o provocare pentru
toata lumea: business-urile care se bazau
mai mult pe componenta offline au fost ne-
voite sa se adapteze in online, oamenii care
poate nu erau atat de confortabili cu cumpa-
raturile online sau nu aveau atat de multa in-
credere au inceput sa ofere o sansa.
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