De la idee la analiza in 7 elape
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Nu-i de-ajuns sa stralucesti in taina,
ci trebuie sa-ti faci lumina cunoscuta.
Noi iti vom fi ecou, sa-ti raspandim
cantul printre cei ce-1 asteapta.
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Cuvant-inainte

Salutare,

Bine ai venit in aventura asta plin& de idei. Nu am facut .
aceasta carte ca sa-ti spun exact ce sa faci, ci mai
degraba sa-ti dau niste idei pe care sa le modelezi
dupa propriul plan si sa te fac sa te gandesti putin
altfel despre cum iti dezvolti prezenta online.

Asa ca descriu in 7 capitole procesul de eficientizare a
modului de crestere a prezentei online, care, sper eu, o
sa-ti aprinda scénteia de creativitate si sa
te ajute sa faci din afacerea ta ceva si mai
special.

la ceea ce crezi ca ti se potriveste,
experimenteaza si, cel mai important,
bucura-te de drum.

Spor la treaba si toate cele bune! *
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.@i Da glas afacerii tale!

Cum iti gasesti tribul in piata largal!

U Canale de extindere a prezentei online

Etapele in construirea unui proces de vanzare

M Construieste Relatii, nu Tranzactii
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1. Comunicarea: Piatra de temelie

Da glas afacerii tale!
Comunicarea e ca si motorul unei masini pentru

afacerea ta. Daca vrel sa dai un boost vanzarilor, trebuie
sa pul accent pe calitatea si cantitatea mesajelor pe
care le trimiti in lume.

Ia gandeste-te: chiar daca a1 cel mai tare serviciu sau
produs, degeaba daca nu stie nimeni de el. E ca si cum
al avea un tezaur ascuns, dar fara harta.

Dar, cand incepi sa vorbesti despre ceea ce oferi, sa
impartasesti povesti, sa lansezi noutati pe retelele
sociale sau sa trimiti un newsletter prietenos, incepi sa
atragl atentia.

Asadar, ia-ti lumea la pas, vorbeste, impartaseste si
conecteaza-te.

Nu esti sigur pe ce drum sa apuci? lata cateva idei care
te-ar putea ajuta:

Pentru cet care comercializeaza produse:

1. Prezentarea Produsului: Creeaza continut vizual
atractiv care sa evidentieze caracteristicile si beneficiile
produselor tale. Poti folosi imagini, GIF-uri sau | \DS)
videoclipuri pentru a arata produsul in actiune. \




2. Ghiduri de Utilizare: Ofera instructiuni pas cu pas sau
tutoriale video despre cum sa utilizezi eficient produsul,
accentuand trucuri sau functii mai putin cunoscute.

3. Povesti de Succes: Impartaseste testimoniale sau studii de
caz ale clientilor multumiti, evidentiind cum produsul tau a
imbunatatit viata sau activitatea lor.

4. Oferte Speciale: Anunta promotii, reduceri sau oferte
speciale, incurajandu-i pe clienti sa profite de aceste
~ oportunitati limitate.

5. Intrebari si Raspunsuri: Organizeaza sesiuni de Q&A,
unde clientii pot adresa intrebari legate de produse,
oferindu-le raspunsuri personalizate si sfaturi utile.

6. Idei1 de Cadouri: Sugereaza moduri in care produsele tale
pot fi oferite ca si cadouri pentru diferite ocazii.

7. Intretinerea si Ingrijirea Produsului: Ofera sfaturi despre
cum sa intretina si sa ingrijeasca produsele cumparate
pentru a le prelungi durata de viata.

- 8. Povestea din Spatele Produsului: Impartaseste povesti
interesante despre procesul de creatie, sursa materialelor sau
inspiratia din spatele produselor tale, pentru a crea o
conexiune emotionala cu audienta.




Pentru cei care presteaza servicii:

1. Prezentarea Serviciului: Explica in detaliu ce include
serviciul tau, cum poate ajuta clientii si ce il diferentiaza de
concurenta. Foloseste grafica informativa sau videoclipuri
explicative.

2. Sfaturi si Strategii: Ofera sfaturi practice sau strategii in
domeniul tau de expertiza, aratand astfel valoarea adaugata
pe care o aduci clientilor tai.

- 3. Webinarii si Ateliere: Organizeaza sesiuni educationale
online pe teme relevante pentru audienta ta, oferind valoare
si consolidandu-ti pozitia de expert in domeniu.

4. Povesti de Succes: La fel ca si pentru produse, impartaseste
experiente reale ale clientilor care au beneficiat de serviciile
tale, subliniind transformarile pozitive obtinute.

5. Consultari: Ofera o sesiune de consultare pentru
- potentialii clienti, oferindu-le ocazia sa te cunoasca mai bine.

- 6. Studii de Caz: Prezinta studii de caz ale clientilor
multumiti care au beneficiat de serviciile tale, evidentiind
rezultatele concrete si feedback-ul
pozitiv.
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7. Sesiuni Q&A: Organizeaza sesiuni de intrebari si
raspunsuri live pe retelele sociale sau prin email, unde
clientii pot adresa intrebari directe despre serviciile tale.

8. Articole de Blog: Scrie articole de blog care sa abordeze
probleme comune sau intrebari frecvente din domeniul
tau, oferind astfel valoare adaugata si pozitionandu-te ca
un expert in domeniu.

9. Demonstratii Live: Ofera demonstratii live ale
serviciilor tale, fie printr-un webinar, fie printr-un
videoclip pe retelele sociale, pentru a le arata potentialilor
clienti exact la ce se pot astepta.

10. Sfaturi Personalizate: Ofera sfaturi personalizate sau
mini-consultari gratuite pe retelele sociale sau prin email,
pentru a oferi o proba a calitatii serviciilor tale si a atrage

' noi clienti.




Gandurile tale creative nu trebuie sa ramana prizoniere in
capul tau! Doar ai grija NU confunda brainstormingul cu
crearea de continut! Brainstormingul are loc cand mananci,
privesti apusul, te relaxezi sub dus, conduci masina, etc. Asa
functioneaza mintea unui antreprenor: e mereu activa.

1. Elaboreaza un calendar de continut. Noteaza-ti rapid
aceste idei valoroase in telefon (fiindca il ai mereu la
indemana @) - pentru asta exista 'Google Keep", deoarece
ulterior le poti organiza/copia/transcrie pe calculator, dar
poti folosi orice alta aplicatie cu care esti familiarizat. Apoi,

- pe baza acestor ganduri, din cand in cand (saptamanal/lunar),
in functie de dinamica afacerii tale, asaza-te si construieste un
calendar de continut intr-un simplu document Excel.
Coloanele ar putea include, de exemplu, Numarul ideii, Data
tdee (data In care ai introdus ideea in tabel), Data creare (data
la care vei elabora materialul), Titlu, Detalii, Prioritatea de
implementare (un numar intre 1 si 5, unde 1 este cel mai
urgent/easy de realizat), Data planificata pentru postare (de
exemplu, daca se leaga de o sarbatoare sau un eveniment
precum Black Friday, Craciun, Valentine's Day, schimbarea
anotimpurilor sau orice alta ocazie care influenteaza
vanzarile), Data efectiva a postarii. Decide care idee cand va
vedea lumina zilei, avand in vedere si evenimentele speciale
din calendar.




~ ore si pregateste pachete de continut pentru perioada

- concentrat pe ceea ce conteaza cu adevarat - cresterea

2. Crearea de continut: In ultimul rand, rezerva-ti cateva

urmatoare (o saptamana/luna), tot in concordanta cu
ritmul impus de afacerea ta.

Asa te asiguri ca ai totul pregatit si poti ramane

. afacerii tale.
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2. Publicul tinta - Busola afacerii
Cum iti gasesti tribul in piata larga!

In lumea afacerilor, cunoasterea publicului tinta si
comunicarea eficienta cu acesta sunt esentiale, nu doar un
moft. Sa vezi cum se schimba jocul cand stii exactcuite |
adresezi si cum sa-1 vorbesti:

1. Portretizarea Clientului Ideal:
o Gandeste-te la clientul tau perfect: ce varsta are, ce
pasiuni, ce dileme incearca sa rezolve?
o Croieste o poveste a acestui avatar, incorporandu-i
dorintele, nevoile si temerile.
Pentru mai multe detalii te invit sa vizitezi postarea de pe
blog cu titlul: https://adspilot.ro/buyer-persona/ in
special capitolul 7: Checklist cu intrebari pe care le pott folost
pentru a determina buyer persona

2. Feedback-ul e aur:
o Incurajeaza feedback-ul clientilor si foloseste-1
pentru a-ti perfectiona abordarea si conexiunea cu
audienta ta.
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3. Segmenteaza-ti audienta:

o Imparteste-ti publicul in grupuri mai mici cu
trasaturi comune pentru a personaliza si mai mult
mesajele tale. Segmentarea eficienta a audientei
este esentiala in comunicarea de marketing,
permitandu-ti sa directionezi mesajele catre
grupuri specifice de clienti, in functie de
interesele, nevoile si comportamentele lor. Astfel,
poti oferi continut personalizat si relevant, care sa
sporeasca angajamentul s1 sa optimizeze
conversiile.

4. Experimenteaza cu Mesajele:

o Testeaza diferite stiluri si tonuri in mesajele tale si
vezi care prind cel mai bine la publicul tau. Un
exemplu excelent in acest sens este testarea A/B,
des utilizata in campaniile de pe Facebook si
Google, care te ajuta sa descoperi care varianta a
mesajului tau genereaza cea mai buna performanta.

5. Pune accent pe Beneficii:
o Nu te limita la a descrie ce poate produsul tau, arata

~ iy e e . . F
cum le poate imbunatati viata clientilor. ()¢, ~,

\;iln?i : Los




Pentru claritate va expun cateva exemple care
evidentiaza diferenta intre caracteristici si beneficii:

Caracteristici

Beneficii

Facuta din ingrediente organice

Sustine un stil de viata sanatos si respecta
mediul

Reteta fara gluten

Sigur pentru persoanele cu intoleranta la
gluten, imbunéatateste digestia

Ambalaj biodegradabil

Reduce impactul asupra mediului, usor de
reciclat

Continut scazut de zahar

Regleaza glicemia, perfect pentru persoanele
cu diabet

Design compact si portabil

Usor de transportat, ideal pentru persoanele
active

Material impermeabil

Rezistent la apa, fara griji in activitatile tale.

Tehnologie avansata de filtrare a
aerului

imbun&tateste s&natatea in casa, atenueazd
alergiile si sporeste calitatea somnului

Continut educational interactiv
pentru copii

Stimuleaza abilitatile cognitive ale copiilor prin
joaca, incurajand invatarea autonoma si
creativitatea

6. Spune Povesti:

o Foloseste anecdote si cazuri reale pentru a ilustra
beneficiile produselor sau serviciilor tale. Povestile nu
sunt doar pentru copii; si adultii sunt captivati de ele,
asa cum ne invata Donald Miller in "Building a7

StoryBrand".

(ADS),
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3. Prezenta online - Vitrina afacerii tale
Canale de extindere a prezentei online

Pentru a creste numarul de vizitatori, esti nevoit sa te
inarmezi cu un trio eficient:

-investitii financiare

-dedicatie temporala

-sclipire creative

Desi e ideal sa dispui de toate cele trei ingrediente, realitatea
este ca fiecare afacere le va utiliza in functie de resursele si
posibilitatile proprii. Este esential sa detii cel putin unul

- dintre aceste elemente, fie ca e vorba de capacitatea de a
investi bani, de a aloca timp necesar pentru dezvoltare si
promovare, sau de a folosi creativitatea pentru a compensa
lipsa celorlalte doua.

In practica, fiecare business isi va ajusta strategia combinand
aceste ingrediente in proportii variate, adaptandu-se la
propriile conditii si obiective.

1. Publicitatea prin bannere poate fi comparata cu un panou

publicitar din lumea offline. Desi rata de click (CTR) este de
obicei sub 1%, o campanie bine tintita poate imbunatati
conversia. Succesul nu depinde doar de click-uri, ci si de

- cresterea vizibilitatii brandului. Publicitatea prin bannere
este eficienta cand contine oferte specifice si1 incurajeaza
utilizatorii sa actioneze, evitand reclamele generice de—
1magine. (ADS) 3




De exemplu, un banner care anunta , Profita de oferta |
noastra speciala: "Incaltaminte de marca acum la jumatate =
de pret! Apasa aici pentru mai multe detalii!” este mult 7
mai probabil sa atraga click-uri si sa genereze conversii,
indrumand utilizatorii direct catre promotia ta.

2. Vizitatorii proveniti din motoarele de cautare pot
ajunge pe site-ul tau in doua moduri principale: organic si
prin reclame platite.

- Traficul organic si cel platit sunt doua fete ale aceleiasi
monede.

« In cazul traficului organic, utilizatorii te gasesc natural
prin rezultatele cautarii datorita relevantei si calitatii
continutului tau in raport cu interogarile lor. Aici, nu
"11 atragi” activ pe site, ci ei te descopera deoarece sunt
deja interesati de ceea ce oferil.

« Pe de alta parte, vizitatorii din reclamele platite, cum
ar fi Google Ads, sunt si ei interesati de produsele sau
serviciile tale, dar ajung pe site-ul tau prin anunturi
targetate care apar in rezultatele cautarii. Desi acest
proces implica o investitie financiara, el faciliteaza
conectarea rapida cu persoanele care cauta exact ceea

ce ofer1 tu. —~
(ADS)




In ambele cazuri, cheia este ca vizitatorii sunt deja interesati
de ceea ce ai de oferit; rolul tau este sa optimizezi prezenta
online astfel incat sa iti gaseasca usor site-ul, fie prin continut
de calitate care sustine o buna pozitionare organica, fie prin
campanii platite bine tintite care aduc site-ul tau in atentia lor
exact cand au cea mai mare nevoie.

3.Viral marketingul este o strategie eficienta care poate atinge
mase mari cu costuri minimale sau chiar nule.

- Acest tip de marketing se bazeaza pe crearea unui continut
unic, surprinzator sau chiar provocator, care sa stimuleze
utilizatorii sa il distribuie spontan in retelele lor sociale.
Elementul central al oricarei campanii de viral marketing este
oferirea unui produs sau informatii gratuite, dar valoroase
pentru consumatori, care sa i1 Incurajeze sa impartaseasca cu
altii.

Esential in viral marketing este apelarea la emotiile
fundamentale ale oamenilor, cum ar fi curiozitatea,
dragostea, indignarea sau solidaritatea, care pot transforma
un simplu continut intr-un fenomen viral. Instrumentele des
utilizate in aceste campanii includ imagini, videoclipuri,
jocuri online, cu conditia sa fie interesante, utile sau
amuzante pentru public.




Pentru a maximiza potentialul viral, este crucial ca
distribuirea continutului sa fie simpla, fara obstacole
tehnice - de aceea produsele digitale sunt adesea cele
mai potrivite pentru astfel de campanii. O strategie bine
gandita poate include elemente provocatoare legate de
brand si produsele tale, determinand distribuirea
organica a continutului de catre utilizatori.

4.Marketingul prin email ramane o unealta extrem de

valoroasa pentru orice magazin online, datorita
avantajelor unice pe care le prezinta. Exista doua tipuri
principale de liste carora le poti trimite emailuri: liste
externe sau propria lista de contacte.

Trimiterea de emailuri catre liste externe a pierdut din
popularitate in ultimii ani, mai ales din cauza cresterii
numarului de spam-uri.

Pe de alta parte, trimiterea de newslettere catre propria
lista este una dintre cele mai eficiente metode de
marketing, atunci cand este utilizata corect.




4.Marketingul prin email ramane un pilon de baza in
strategia de comunicare oferind un canal direct si
personalizat de a ajunge la publicul tau. Utilizarea propriei
liste de contacte pentru trimiterea de newslettere si oferte
speciale este una dintre cele mai eficiente si rentabile
metode de a mentine si creste angajamentul clientilor.

Avand control complet asupra acestei liste, poti segmenta

- publicul in functie de interese, comportament de

- cumparaturi sau orice alt criteriu relevant, permitandu-ti sa
personalizezi mesajele pentru a maximiza raspunsul. Acest
nivel de personalizare nu este doar apreciat de catre
destinatari, dar si incurajeaza deschiderea emailurilor si
actiunea, fie ca este vorba de vizitarea unui site, participarea
la un eveniment sau achizitionarea unui produs.

In plus, comunicarea prin email cu lista ta iti ofera

- oportunitatea de a construi si intari relatiile cu clienti,
incurajand feedback-ul si creand o comunitate in jurul marcii
tale. Prin furnizarea de continut valoros, nu doar promotii,
poti creste increderea si loialitatea fata de brandul tau.




5.Marketingul afiliat, cunoscut si ca programe de
parteneriat, permite inscrierea automata a partenerilor
dispusi sa promoveze site-ul tau in schimbul unor
comisioane. Aceasta este o intelegere avantajoasa pentru
ambele parti: partenerii publicitari promoveaza
produsele tale si, cu cat o fac mai eficient, cu atat castiga
mai mult, iar pentru tine, costurile apar doar atunci cand
se realizeaza efectiv o vanzare, facand aceste cheltuieli
usor de planificat.

Totusi, acest sistem functioneaza bine doar daca
partenerii au si ei de castigat, adica daca le este profitabil
sa aloce spatiu pe site-urile sau videoclipurile lor pentru
publicitatea ta. Daca magazinul tau online nu este
eficient si vizitatorii adusi de parteneri cumpara intr-un
procent foarte mic, atunci partenerii nu vor f1 motivati
sa te promoveze. Prin urmare, eficienta magazinului tau
- online este esentiala si in contextul
marketingului afiliat.




6.Marketingul pe retelele sociale reprezinta astazi una dintre
cele mai puternice canale de marketing pentru magazinele
online. De fapt, multe magazine online au inceput ca pagini pe
retele sociale, iar fondatorii, bazandu-se pe o comunitate de
urmaritori, si-au creat ulterior propriile magazine online.

In prezent, majoritatea magazinelor online includ in strategia lor
campanii de publicitate pe Facebook, care permit afisarea unor
anunturi foarte bine tintite.

~ Daca un magazin online intentioneaza sa se lanseze pe
 retelele sociale, va descoperi curand ci acesta nu este un
simplu canal publicitar pentru care platesti, postezi si
apoi astepti pur si simplu clientii. Este vorba despre un
proces strategic pe termen lung care necesita o atentie
- constanta.

De asemenea, este important de mentionat ca marketingul pe
retele sociale nu se limiteaza doar la Facebook. Instagram,

- YouTube, LinkedIn, TikTok si Snapchat sunt doar cateva dintre
cele mai cunoscute platforme sociale, dar si blogurile si

- forumurile sunt parte a acestui univers.
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Aceasta diversitate nu este mentionata doar pentru
clarificare, ci s1 pentru ca unele magazine online pot
beneficia mai mult de pe urma unui forum bine gestionat,
care sa raspunda mai bine nevoilor clientilor lor.

Este esential sa analizam pe ce platforme sociale se afla
publicul nostru tinta si sa ne concentram intai pe aceste
canale.

7.Marketingul prin influenceri se concentreaza pe

influenceri, lideri de opinie cu o baza de urmaritori loiali, fie
ca este vorba de un numar mare sau mai mic de persoane.
Influencerii creeaza continut specific, cum ar fi texte,
fotografii si videoclipuri. In cadrul unei campanii de
influencer marketing, influencerul devine intermediarul
care, prin propria opinie, valideaza, recomanda si face
atractiv produsul pentru un anumit public.
Numele unor influenceri functioneaza aproape ca un brand,
deci utilizand strategic influencerii, se pot obtine rezultate
remarcabile. Aceasta este o metoda eficienta si accesibila de
marketing, mai ales daca initial se colaboreaza cu
microinfluenceri (cu cateva mii sau zeci de mii de

- urmaritori), care pot fi deschisi la colaborare pentru sume
modeste sau in schimbul unor
produse gratuite.




8 Marketplace-uri: In afara propriului magazin online,
exista modalitati alternative de a-ti expune produsele prin
intermediul platformelor terte.

« eMAG Marketplace este o extensie a platformei de e-
commerce eMAG, care permite comerciantilor terti sa-si
vanda produsele direct pe site-ul eMAG. Acest
marketplace ofera o gama larga de categorii de produse,
de la electronice, electrocasnice, produse pentru casa si
gradina, pana la articole de imbracaminte si jucarii,
beneficiind de un trafic mare de vizitatori si de increderea
brandului eMAG.

« CEL.ro Marketplace permite, de asemenea,
comerciantilor terti sa-si listeze produsele pe platforma
CEL.ro. Acesta se concentreaza mai ales pe produse
electronice, IT si electrocasnice, dar ofera si o varietate de
alte categorii de produse. CEL.ro este recunoscut pentru
preturile competitive si pentru varietatea de produse
oferite.

« Elefant Marketplace este o extensie a magazinului online
Elefant, cunoscut initial pentru carti si produse culturale,
care acum include si alte categorii precum imbracaminte,
cosmetice si jucarii. Marketplace-ul Elefant ofera o
platforma pentru comerciantii terti sa ajunga la un public
larg, in special in randul iubitorilor de cultura si E:_giuré‘.




« OLX Business este segmentul B2B al platformei OLX,
care este unul dintre cele mai mari site-uri de
anunturi clasificate din Romania. OLX Business ofera
solutii pentru companii sa-si promoveze produsele si
serviciile catre un public larg, in diverse categorii, de
la auto, imobiliare, electronice si electrocasnice, pana
la mobila si decoratiuni.

« Okazii Marketplace a fost unul dintre primele site-uri
de vanzari online din Romania, oferind o platforma
pentru vanzarea de produse noi si second-hand in
diverse categorii. Insa, in ultimii ani, prezenta si
popularitatea sa pe piata de e-commerce din Romania
a scazut semnificativ.

« Lajumate.ro este un site de anunturi clasificate unde
utilizatorii pot posta gratuit anunturi pentru vanzarea
de bunuri variate, de la articole de imbracaminte,
electronice, pana la autovehicule si imobiliare.
Platforma pune accent pe simplitate si pe tranzactii
directe Intre vanzatori si cumparatori, fara
intermediari.




9.Facebook Shopping
Facebook Shopping permite afacerilor sa-si creeze un
magazin virtual direct pe platforma Facebook, oferind
utilizatorilor posibilitatea de a rasfoi si de a cumpara
produse fara a parasi reteaua sociala.

Pentru implementare, este necesar sa ai o pagina de
Facebook pentru afacerea ta si sa configurezi sectiunea
' Shop, adaugand produsele cu descrieri, imagini si preturi.

Avantaje:

« Accesibilitate crescuta: Produsele tale devin accesibile
unui numar mare de utilizatori Facebook.

« Interactiune directa: Poti raspunde rapid intrebarilor
si feedback-ului clientilor direct prin Facebook.

 Integrare cu Instagram: Posibilitatea de a integra
magazinul si pe Instagram.

La ce sa fim atenti:
« Respectarea politicilor Facebook: Asigura-te ca
produsele si modul de prezentare respecta regulile

platformei.
« Actualizarea constanta: Mentine magazinul actualizat
e o O
cu produse noi si elimina articolele invechite. *s.-
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10.Google Shopping
Google Shopping este un serviciu care permite utilizatorilor
sa caute, sa compare si sa cumpere produse fizice oferite de
diferiti comercianti online. Pentru a aparea in Google
Shopping, trebuie sa iti setezi un cont Merchant Center, sa
incarci un feed cu produsele tale si sa creezi campanii de
Shopping in Google Ads.

Avantaje:

« Vizibilitate sporita: Produsele tale apar direct in rezultatele
cautarii Google, cand utilizatorii cauta produse similare.

» Targetare eficienta: Google Shopping permite targetarea
precisa a reclamelor, ajutand la atingerea clientilor
potentiali.

« Usurinta compararii: Clientii pot compara rapid preturile
si caracteristicile produselor de la diferiti comercianti.

La ce sa fim atenti:

« Optimizarea feed-ului de produse: Asigura-te ca
informatiile produselor sunt complete, corecte si
optimizate.

« Monitorizarea performantei: Analizeaza regulat
performanta campaniilor pentru a ajusta strategiile si
bugetele.

« Concurenta si costurile: Fii constient de concurenia pe
cuvintele cheie relevante si de costurile asociate (ADS),
cu campaniile de Google Shopping.



































































