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Am scris acest e-book pentru tine. Pentru tine, cel care ai deja o
afacerelainceput de drum sivreisa devind prosperd si saisi castige
notorietatea in randul oamenilor. Pentru tine, cel care iti doresti sa
iti infiintezi o companie sivreisaincepi cu dreptul, sa aiin minte clar
toate elementele pe care trebuie sd le parcurgi pentru ca afacerea
ta saajunga cunoscuta.

Din acest e-book vei afla care sunt pasii corecti pe care trebuie safi
parcurgi pentru aajunge lasucces.

Tn primul capitol vei descoperi care este diferenta dintre
Marketing si Advertising. \Vei reusi sd intelegi ca fara Marketing
nu exista Advertising, deci, publicitatea pe care cu totii 0 practicam
astaziestedoar o partedin Marketing.

Capitolul doi este dedicat companiilor mici. De aici vei afla ce
este marketing-ul, de ce este necesar sd investestiin el, cum sa faci
0 cercetare de piata si care este diferenta dintre promovarea unui
serviciu si cea a unuiprodus.

Ai nevoie de un plan de marketing bun! Asta vei afla din
capitolul trei. Un plan de marketing eficient nu este un plan creat
pe o perioada lunga de timp, cipe o perioada scurta. Recomandam
unplanpentru90 de zile.

Capitolul patru este despre consumator. Aici este prezentata
psihologia Iui, tipologiile care i definesc pe consumatori, dar si
efectul care stala baza decizieide cumpadrare, efectul Placebo.

In capitolul cinci am prezentat strategii de marketing
eficiente pentru cresterea vanzarilor si castigarea de noi clienti.
De asemenea sunt prezentate si diferentele dintre Digital
Marketing siOnline Marketing.

Trebuie sa iti conturezi bugetul, iar capitolul sase iti va oferi
sugestii legate de cat trebuie sd investesti in marketing si care este
bugetul potrivit pentru o companie mica.

Spor la lectura si sper ca la finalul acestui e-book sa fii mai
aproape de atingerea obiectivelor tale!



Marketing is a contest for
people's attention.
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Cladirea increderii si loialitatea clientilor

Cunoasterea nevoilor clientilor si apelul facut la emotiile lor ajuta la
construireaincrederii acestora si astfel se stabileste legatura dintre
companie si client. Publicitatea intareste imaginea firmei pentru a
promova loialitatea clientilor. Comportamentul corect fata de
client, transparenta cu care este abordat, profesionalismul si
competenta, pot creste vanzdrile si pot influeta clientii.

Daca Tti doresti sa cresti vanzdrile companiei tale si sa atrag
oamenii de partea ta, trebuie neaparat sa te Indepartezi de la ideea
gresita cd pentru a avea succes trebuie sa fii agresiv si sa creezi
imaginifalse despre produsele/serviciile pe care le oferi.

Practica

@ Fii clar si comunicd eficient valorile companiei tale si ceea ce
ofericlientilor

© Fidelizeaza si incurajeaza clientii sa revina la tine si sd
comande dinnou produsele/serviciile tale

@ Fii competitiv - urmareste competitia si fiimereu la nivelul pe
care clientiiil doresc

@ Oferaclientilor o experientd cat mai placuta si maifacild

© Dovedeste seriozitate si cladeste increderea clientilor
Imbundtatind constant produsele si serviciile

@ Profita din plindeinitiativele tale dublandu-le cu publicitatea
prin careTti evidentiezi calitdtile

Este foarte important sa folosesti marketing-ul de precizie in
afacera ta. Asta presupune sa iti pui 4 intrebari simple: cine, ce,
cand sicum - astfelitivei crea o strategie de marketing precisd.

Hotdraste cine sunt clientii tdi, apoi decide unde sunt acestia, ce
preocupari au si ce isi doresc. Stabilind aceste aspecte i poti
aborda cu preciziein momentele cheie din viata lor.
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Marketing vs. Publicitate

Tn acest capitol vei intelege diferenta dintre Marketing si Publicitate si care
sunt strategiile pe care cele doua activitati le abordeaza.
De asemenea vei afla si care este scopul dupa care se ghideaza cele doua.



>
(O
)
>
wn
@
Q
)
(e
<—
(D)
o
o10)
C
)
)
Y
| -
4°)
=

v
)
e
—
—
)
=
a
v
>
60
=
4
T
R
S
S
=

Veiintalni multi oameni care confunda marketing-ul cu publicitatea
sauvice versa. Intimp ce ambele componente suntimportante, ele
sunt si foarte diferite. Stiind diferenta, poti aduce companiei tale
cresteri substantiale.

Incepem prin prezentarea definitiilor oficiale ale fieciruia si apoi iti
voi prezenta care sunt diferentele intre cele doua.

Publicitate: anuntul non-personal al unui mesaj convingdtor de
catre un sponsor identificat; prezentarea non-personala sau
promovarea de cdtre o firma a produselor sale catre clientii sdi
existentisi potentiali.

Marketing: planificarea sistematica, implementarea si controlul
unui mix de activitati economice menite sa reuneasca cumpdratori
sivanzatori pentru schimburiavantajoase sau transfer de produse.

Dupa ce ai citit cele doua definitii este usor de inteles modul in care
diferenta poate fi confuza si de ce unii cameni se gandesc la
marketing sila advertising cala un singur element.

Sa aprofundam putin...

Publicitatea este o componenta a procesului de marketing.
Este partea care promoveazd afacerea ta. Aceasta implica procesul
de dezvoltare a strategiilor, cum ar fi plasarea de anunturilegate de
produsele/serviciile tale Tn medii precum ziare, panouri, televizor,
radio, si, desigur, pe Internet.

Putem face un exercitiu. Gandeste-te la marketing ca la un tort
mare. In interiorul tortului gdsesti bucati, de publicitate, relati
publice, planificare media, client sevice, strategie de vanzari. Toate
acestea sunt componente ale marketingului, adicd toate Impreund
formeaza unintreg.

Marketingul este un proces care necesita timp si poate implica ore
de cercetare pentru un plan de marketing eficient. Gandeste-te la
marketing ca la cel maiimportant lucru pe care orice companie I-ar
face pentru a creste vanzarile siaajunge in atentia consumatorilor.



marketing and innovation.

Milan Kundera
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Atunci cand o companie intelege importanta si rolul pe care il joaca
marketing-ul in cresterea vanzdrilor este clar cd va considera
marketing-ul o investitie. Marketing-ul este crucial atunci cand vine
vorba de obtinerea atentiei, dezvoltarea de produse sau servicii
poate transforma potentiali clientiin consumatori.

1.1 Scopul marketinguluisi al publicitatii

Spre deosebire de publicitate, scopul marketing-ului este mult mai
larg. Marketing-ul Tncepe cu cercetarea, inclusiv stabilirea
publicului tinta, nevoile clientilor, solutii la probleme si modalitati

pentru imbundtdtirea vanzdrilor. De asemenea, scopul marketing-
ului este de a stabili ceea ce mergein publicitate.

Promovarea doar prin intermediul publicitatii este mai limitata.
Aceastainclude:

e reclamederadiositeleviziune,

® anunturiinziaresireviste,

e pliante,

® Dbrosuri, e-mailuri,

® socialmedia,

e publicitate online,

e sichiarapelurilarece pentru potentialii clienti.
Scopul publicitatii este acela de a influenta comporta-

mentul de cumparare al consumatorilor. Publicitatea reprezinta
de asemenea frecventa cu care un anunt ajunge la publicul tinta.
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Marketing pentru companii mici

In capitolul doi, vei invita cum sa faci marketing pentru compania ta la

inceput de drum.
Iti voi prezenta beneficiile pentru care trebuie s& investesti in marketing si vei

afla cum trebuie sa faci corect o cercetare de piata chiar si cu buget mic.
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Este dificil sa incepi o afacere, sa nu mai vorbim despre faptul ca
trebuie sa siinveti cum sa comercializezi afacerea. Este foarte dificil
pentru proprietarii de afaceri noi si mici sd isiia rolul de marketer si
sadezvolte afacerea pe care o au.

Nu trebuie sa te temi, o sd iti prezint care sunt pasii care iti duc
afacerea pe drumul cel bun.

Existd elementele de baza ale marketing-ului care sunt importante
pentru fiecare companie mica. Marketing-ul nu este o cheltuialg,
este o investitie si este important sa ai o imagine clard de unde sd
incepisdinvestesti. Dacd intelegi asta, esti pe drumul cel bun.

Savorbim despre elementelede baza

Pana la sfarsitul acestui e-book vei avea o imagine clard a ceea ce
inseamna marketing si care sunt pasii pe care trebuie sd i urmeziin
crearea unui plan de marketing eficient. Cu un plan in minte si
informatii basic despre marketing, vei fi gata sa atingi obiectivele
stabilite.

2.1 Ce este marketing-ul?

Auzim adesea despre marketing, iar dacd avem si o afacere stim ca
e cevaceartrebuisdfacem, dar ce este marketingul?

Am auzitdespre vanzari, publicitate, relatii publice simarketing.

Exista o diferenta?
DA. Siunafoarte mare!
Vanzarile, publicitatea, relatiile publice sunt o parte a

marketingului. Ca sa le poti realiza foarte bine pe primele trei,
trebuie sa ai cunostinte elementare de marketing.
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2.2 Marketing research siimportanta acestuia

Daca detii 0 companie micd este important chiar si pentru tine sa
facio cercetare de piata.

Cum poti face asta? Este foarte simplu. lata cateva exemple
bunedeurmat:

e Analizeaza cu atentie profilul de Facebook al clientilor tai
pentru a afla cele placesice nu.

o Identifica obiceiurile pe care le au, hobby-urile pe care le
practicd, asa vei intelege care sunt nevoile lor si vei sti cum le poti
veniinajutor cu produsele sau serviciile tale.

e Urmareste concurenta siincearca sd creezi produse/servicii
mult mai bune decat ea pentru a ajungein atentia clientilor.

o Informeaza-te in permanenta despre schimbadrile care au
loc in preferintele clientilor pentru a fi mereu in topul alegerilor pe
care eile fac. Poti face un studiu in randul clientilor pe carefi ai si sa
afli cum le place sa isi petreacd timpul liber cu cine sa mearga in
vacantd, astfel vei sti cum sa faci ofertele, sa creezi produsele sau
serviciile.

o Creazd un chestionar si suna-ti singur clientii actuali pentru
a-i intreba daca ar cumpdra un produs sau serviciu pe care tu
planuiesti saillansezi.

2.3 Marketing-ul unui produs vs marketing-ul
unuiserviciu

Marketing-ul unui serviciu este diferit de marketing-ul unui produs.
Exista anumite lucruri pe care trebuie sd le iei in considerare si
diferite mdsuri pe care trebuie sd le aplici pentru a ajuta
consumatorul sa se simta confortabil.
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Cand vine vorba de marketing-ul unui serviciu poate fi uneori mai
dificil decat marketing-ul unui produs. Nu vinzi ceva tangibil, vinzi,
de fapt ceva invizibil. La vanzarea unui serviciu experienta clientului
este extrem de importantd pentru afacerea ta, iar experienta
clientuluiare unimpactasupra valorii serviciului.

Astfel, dacd oferi servicii si nu produse, pune accentul pe

EXPERIENTA pe care clientii o trdiesc cand ajung n
sediul/magazinul/salonul tdu.

Cum poticrea experiente?

© Amenajeaza un spatiu cald, primitor si placut in care clientii
sasesimta“caacasa”.

o Fiiprompt latoate solicitarile clientilor.

o Instruieste-ti angajatii sa fie politicosi, zambitori si prietenosi
cu clientii tai.

o Ofera-le miciatentii clientilor care ajungin sediul tau.
o Fii serviabil si darnic (ex: daca ai un salon de coafurd, ofera

apa si cafea gratuit clientelor. Sunt multe cazuriin care asta nu se
intampld. Nu e placut )
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Un plan de marketing bun

Capitolul trei iti va arata cum trebuie sa arate un plan de marketig bun
pentru compania ta.

Veiinvata cum sa construiesti planul de marketing de 90 de zile, care se
dovedeste a fi cel mai eficient.
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Gandeste-te la planul de marketing ca la un traseu pe care trebuie
sa 1l parcurgi. Planul de marketing subliniaza actiuni specifice pe
care le vei lua in calcul pentru comercializarea produselor sau
serviciilor tale.

Planul de marketing nu trebuie sa fie lung si nu trebuie sa fie
costisitor pentru a-I punein aplicare. Planurile de marketing pot fio
parte din planul de afaceri sau un document anexa, singular.

Este foarte importantd cercetarea, inainte de finalizarea planului de
marketing. Cercetarea te va ajuta sa ramai organizat, astfel incat sa
poti atinge obiectivele dorite. Cu un plan de marketing aprofundat
sidetaliat veilucra mult mai eficient.

Cu un plan de marketing bine structurat, vei realiza
urmatoarele obiective:

o Veiaveaoimagine de ansamblu a companieitale siveiputea
intelege pe deplinimpactul sirezultatele deciziilor.

o Veiputea intelege mai bine piata in care vrei sa activezi si
competitia din jurul acesteia.

© Vei stabili obiective de viitor si directii pentru initiativele de
marketing ce vor urma. Obiectivele trebuie intelese de catre toti cei
din companie.

3.1 Cum trebuie sa arate planul tau de
marketing. Pasiimportanti.

1. Cuprinssilntroducere

Cuprinsul si Introducerea sunt o privire de ansamblu rapida a
principalelor puncte ale planului. Ar trebui sa fie un rezumat a ceea
ceaifdcut, ce aide gand sdfaci, sicum aide gand sd ajungi acolo.
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2.Obiective de marketing

Aceasta sectiune va defini obiectivele tale de marketing. Aceste
obiective trebuie sa se bazeze pe intelegerea punctele tale forte si
punctele slabe, precum si mediulin care vei activa.

3. Analizasituatiei

Analiza detaliata este eficientd pentru a afla exact situatia in care te
afli. In aceastd sectiune vei analiza atent factorii interni si externi
care vor influenta strategia ta de marketing. Aceasta se numeste o
analiza SWOT.( Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)

Analiza SWOT este o metodd folositd in mediul de afaceri si te ajuta
la formarea unei viziuni de ansamblu asupra firmei tale. Ea
functioneaza ca o radiografie a firmei sau a ideii de afaceri si
evalueaza in acelasi timp factorii de influenta interni si externi ai
organizatiei, precum si pozitia acesteia pe piatd sau in raport cu
ceilalti competitori. Scopul este de a pune In lumind punctele tari si
slabe ale companiei, in relatie cu oportunitatile si amenintdrile
existente laun momentdat pe piatd.

4.Piatatinta

Stabilirea pietei tinta In care vei activa este cel mai important si de
baza aspect al marketing-ului. Este nerealist sa te gandesti ca poti
capta atentia tuturor cu produsele sau serviciile tale, asadar,
definirea exacta a pietei te va ajuta sd decizi unde sa investesti
resursele sice fel de metode de promovare simesaje sa utilizezi.

5.Strategii
Strategiile sunt actiunile detaliate a modului in care sunt folosite

variabilele marketing-ului de produse, pret, plasarea de produse si
promovare pentru a atinge obiectivele planului de marketing.



on't try to follow trends.
Create them. &

Simon Zingerman
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6.Urmarirea evolutiei

Aceasta sectiune a planului ar trebui sd includad proceduri pentru
urmdrirea fiecarui tip de activitate de marketing pe care o utilizezi.
Urmarirea evolutiei ajuta la monitorizarea eficace a fiecdrei
activitati de marketing si este utila mai ales pentru evaluarea
intregului plan. Daca nu urmaresti evolutia planului, folosesti de
prisos marketing-ul.

Un plan de marketing detaliat iti va ardta ce trebuie sd faca si te va
ajuta sa intelegei de ce trebuie sa o faci. Acesta te ajutd, de
asemenea, sa eviti greselile care costa atat bani cat si timp. Ca si
proprietar de o afacere mica, dacd esti echipat cu un plan de
marketing foarte bun, te vei simti mai organizat si vei avea mai
multd incredere sioviziune maiclard cu privire la obiectivele tale.
Realizeaza un plan simplu, usor de inteles si de parcurs si asa vei
Creste sansatade a atinge succesul dorit.

3.2Planul de marketing de 90 de zile

Suntem de pdrere ca micile companii ar trebui sd incerce ceva nou.
In loc s& creeze un plan de marketing pe o perioadd lungd de timp,
un an, 5 ani, de ce sa nu incerce un plan pentru 90 zile? Este
important sa monitorizezi mereu planul tau de marketing, insa este
vital sa fii vigilent si sa urmdresti atent si campaniile care se
deruleaza conform planului.

Deceunplande90dezile?

@ Este mai usor sa urmaresti evolutia si progresele pe termen
scurt.

© Poti utiliza datele pe care le aduniin cele 90 de zile pentru a
Creao bazdapecareo potiutilizain evolutia planului.

o Tti va permite s& redirectionezi planul dacd nu functioneaza
siopotiface repede sifard griji ca va afectaintregul plan.

© Utilizand planul de 90 de zile, iti va permite sa rdmaiin ton cu
schimbdrile pietei, fard sditi afecteze obiectivele

@ Planul nuva deveniirelevant, pentru ca obiectivele de 90 de
zile vor continua mai usor sa te conduca spre linia de sosire.
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Psihologia consumatorului

Acest capitol iti va prezenta cum gandesc clientii tai si care sunt motivele
dupa care se ghideaza atunci cand cumpara.

Vei cunoaste si cum actioneaza efectele Placebo asupra deciziei de
cumparare si cum poti ajunge la clienti prin intermediul marketing-ului.
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In prezent, clientii tai sunt expusi la zeci de mii de reclame pe care
au ajuns sa le ignore. Asadar, trebuie sa faci un pic mai mult efort
dacdvreisa le atragi atentia.

Afla de ce consumatorii ajung sa cumpere ceea ce cumpadrd Si
modulin care potiinfluenta decizialor.

Companiile mici trebuie sa Inteleaga cum gandesc clientii lor.
Publicitatea nu mai e atat de eficienta. Trebuie sa intelegi DE CE
oamenii aleg produsul tau sinu pe al concurentilor tai.

Cum faciasta?
o Intreab&-ticlientii ce le place cel mai mult la produsele tale.

e Dacd un client a plecat la concurentii tdi, ofera-i o
recompensd in schimbul la a-ti spune ce anume nu i-a placut la
colaborarea cutine.

® Urmareste reactiile oamenilor care intra in magazinul tau. Fii
atent la limbajul non-verbal, la expresiile faciale atunci cand
analizeaza produsele tale.

o Urmareste clientii tai pe retelele de socializare. Fii atent la ce
posteazad, la ce distribuie. Poti afla informatii extrem de pretioase
legate de ceea ce le place sau ceea ce urasc.

4.1 Efectul Placebo

,Studiul efectului Placebo, la baza, este studiul asupra feluluiin care
convingerile si valorile dau forma proceselor creierului,
corelate cu perceptia siemotia.”

Este bine sa stii cd oamenii se lasa influentati de mai multi factori
externiin momentul in care doresc sa achizitioneze un produs sau
serviciu. Astfel opiniile, pdrerile si convingerile lor cu privire la
produsul sau serviciul respectiv nu mai sunt luate in considerare de
multe ori.
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Unul din factorii externi de care vorbeam este publicitatea si
promovarea acelui produs/serviciu. Acesti factori creaza perceptii
subiective in mintea ocamenilor si le influenteaza decizia de
cumparare.

O modalitate de a determina oamenii sa iti cumpere produsul este
prin intermediul celor cinci simturi: auz, vdz, gust, miros, pipait. S-a
demonstrat stiintific ca posibilitatea de a atinge produsul, sau
degustdrile in cadrul promovarii unui produs nou pot contribui
notabil la cresterea substantiald avanzarilor.

Dintre aceste cinci simturi, cel mai important rol apartine vdzului,
care este speculat si exploatat puternic de cdtre departamentele
de marketing. Vizibilitatea produselor la raft, ambalajul acestora,
plasarea unor rafturi cu produse din mai multe game exact langa
casele de marcat sunt strategii de atragere a consumatorului
catre respectivele bunuri, apeland la simtul vazului.

Factorii care influnteaza comportamentul nostru, ca si
cumparatori, sunt atat psihologici, cat silegati de influenta societatii
asupranoastra.

Oamenii de marketing cheltuiesc milioane de dolari incercand sa
inteleaga de ce oamenii cumpdra produse siservicii. Uneorise pare
Ca nu existd niciun motiv pentru o achizitie, dar in realitate existd
intotdeauna un motiv. Multi factori sunt implicati in decizia de
cumpadrare a clientilor. Oricare dintre acestia poate deveni factorul
decisiv.
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4.2 Tipurideclienti

Exista mai multe tipuri de clienti:

e Clientul ractic - achizitioneaza produsele pentru ca are nevoie de
ele,cumarfimancarea sau medicamentele.

¢ Clientul mai putin practic - cumpara produse de care nu are
neaparatnevoie.

® Clientul rational - achizitioneazd produse gandind logic sirational.

e Clientulirational - achizitioneaza produse din motive absurde sau
prostesti.

® Cumparatorul emotional - cumpdra produse bazandu-se pe
emotii.

o Clientul care cumpadra pentru a-si satisface anumite nevoi.

® Clientul care cumpadrda pentru a-si satisface anumite
dorinte/placeri.
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Marketing pe intelesul tau
Strategii de marketing

Tn acest capitol vei descoperi care sunt strategiile de marketing pe care
trebuie sa le aplici pentru cresterea vanzarilor.
Vei afla si care sunt diferentele dintre Digital Marketing si Online Marketing.
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Marketing-ul este o problemd frecventd cu care se confrunta micile
companii in zilele noastre. Marketing-ul este un proces, nu un
eveniment si ai nevoie de strategii sigure pentru a demara un plan
de marketing care s§ creascd vanzérile companiei tale. Insd acest
lucru nuinseamna ca marketing-ul trebuie sa fie un proces greu.

lata cateva strategii pe care ai putea sa le pui in aplicare pentru
crestereavanzarilor:

® Ofera clientilor posibilitatea de a testa si a vedea
produsele/serviciile tale Tnainte ca acestia sa le cumpere.
Organizeaza workshop-uri legate de produsele/serviciile pe care le
oferi. Targeteazd o anumita audientd sau alege un anumit
evenimentin care potiface asta, dacd este nevoie.

® Alatura-te organizatiilor de afaceri. De multe ori
alaturarea cu astfel de organizatii sunt eficiente siaduce beneficii.

® Creaza sau participa la un eveniment caritabil. L3
aceste evenimente presa este mereu prezentd si odata intrat in
ochii ei, poti atrage noi clienti.

® Creaza un blog pentru compania ta si foloseste-I pentru
a creaaudienta siatrage posibili clienti care ar putea fiinteresati de
produsele sau serviciile tale. Un blog este mult mai eficient deca un
site simult mailongeviv.

® Foloseste Facebook-ul. Cei mai multi dintre clientii tai sunt
pe Facebook siaicitrebuie sa fii si tu. Este cea maifolosita platforma
de social media, dar si cea mai uitild. Aici poti crea campanii care sa
creasca numarul clientilor. De asemena poti interactiona mult mai
usor cu consumatorii si poti crea o legatura puternica intre ei si
companiata.

® Roaga clientii care au beneficiat de serviciile tale sa iti ofere
testimoniale. Astfel devii mai credibil in fata potentialilor clienti, iar
serviciile tale capatd calitate siincredere in randul celor care ar dori
saleincerce.
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® (reazd o baza de date cu e-mail-urile clientilor tdi. Trimite-le
acestora, periodic, newsletters despre produsele/serviciile tale sau
cu articole de pe blog. Newsletter-ele pot fi un instrument puternic
de marketing.

® Lucreazd cu profesionisti pentru a obtine rezultate bune in
marketing. Un om de marketing bun poate creste vanzarile
companieitaledela1pana la 4 procente.

Daca reusesti sa imbini strategiile de marketing prezentate mai sus
cu publicitatea vei obtine rezultatele dorite. Nici una dintre aceste
strategii de marketing nu va da roade peste noapte, dar, daca
produsele sau serviciile tale sunt de buna calitate si crezi in
potentialul lor, vei observa cresteriimportane ale vanzarilor.

Ai observat vreodatd ca atunci cand intrebi alte companii cum au
reusit sa castige noi clienti, au raspuns cd a fost doar un momentde
noroc pentru ca s-au aflat in locul potrivit, la momentul potrivit? Ei
bine, uneorinorocul joaca unrolimportant, dar te vei simti mult mai
norocos decat ceilalti dacd vei sti UNDE este locul potrivit st CAND
este momentul safiiacolo. Acest“noroc” se numeste marketing.

Este nevoie sa scoti la lumina afacera ta cand este la inceput de
drum, sd apariin raza clientilor in mod regulat pentru ca ei sa stie ca
esti pe piatd, ca existi. Nu exista un interval de timp anume cand ar
trebui sa scoti capul la lumind, depinde in mod special de piata pe
care ai targetat-o si de bugetul pe care i ai. De obicei,
consumatorul, are nevoie de 6 luni, 6 sdptdmani sau 6 zile pentru a
luat o decizie de cumparare, tu trebuie sa fii acolo cel putin in acest
interval de timp.

5.1 Cum sa cresti vazarile si sa atragi noi
clienti?

Inainte de cresterea vanzarilor si de a putea gasi noi clienti trebuie
sa intelegi cine este clientul tau cu adevarat, ce plus de valoare au
pentru acestia produsele sau serviciile tale si care este concurenta
tain momentul respectiv.

Pentru castigarea de noi clienti trebuie sa le intelegi cu adevdrat
nevoile, nu sa fii solutia care cauta problemele clientilor. Exista
multe probleme care necesita rezolvare si pentru care clientii sunt
dispusisa plateasca.
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Intr-o lume perfectd, ai nevoie de un buget nelimitat pentru a face
marketing. Ai putea crea campanii online si offline cand ai dori
pentru a construi trafic pe web site-ul tau, cat si pentru a creste
notorietatea companieitale. Dar aceasta nu este o lume perfecta.
Realist vorbind, companiile mici au mai multe idei creative n
legatura cu modulin care se promoveazad sise folosesc de resursele
lorin mod eficient.

5.2 Digital marketingvs. Online marketing

Care este diferenta dintre marketing digital si marketing online,
care este cea mai recenta tendinta in industrie si cum marile
companiialoca bugete in marketing-ul digital?

Digital Marketing

Marketing-ul digital este un termen larg care descrie un set de
procese de marketing care utilizeazd toate canalele digitale
disponibile pentru a promova un produs sau un serviciu sau de a
construi un brand digital. Marketing-ul digital s-a format pentru a
depasi marketing-ul traditional, de la publicitatea in ziare, la
publicitatea pe Facebook.

Canalele care alcdtuiesc marketing-ul digital sunt: site-uri web,
platforme de social media, bannere online, email marketing, mobile
marketing, SEO, campanii PPC(pay-per-click), Web TV, SMS, panouri
siorice altceva cu o structura digitala.

Online Marketing
Marketing-ul Online este parte din marketing-ul digital. Este de fapt,

Cea maiimportantd componenta, deoarece majoritatea activitatilor
de marketing digital se incadreazain limitele de marketing online.
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5.3 Canale ale marketing-uluionline

Cele maiimportante canale ale marketing-ului online sunt:

e Site-urile web - fie un site personal sau un site corporate
sau chiar un blog gazduit de e o platforma comuna ( WordPress,
Tumblr), acest canal este foarte important pentru multe companii.

® Search Marketing - sta la baza marketing-ului online si
consta In doud activitati importante - SEO si PSA(pay-search-
advertising)

® Social Media Marketing - Social media marketing este o
alta componentd a marketing-ului online care castiga multd atentie
in ultimii ani. Milioane de utilizatori petrec mult timp online pe
Facebook, Twitter, Google+, Instagram, Pinterest, YouTube,
LinkedIn si pe alte platforme Social Media si acest fapt a alertat
marketing-ul digitale pentru alua Social Mediain serios.

® Marketing Content - Acestlucruinseamnd pur sisimplu ca
un continut bunva construi o prezentd maibund pe internet.

e Email Marketing - Email-ul nu a disparut, ci, dimpotrivd,
este una dintre cele mai importante instrumente n fiecare
campanie de marketing digital. In ciuda influentei social media,
email-ul este in continuare cel mai eficient mod de a converti
vizitatorii sau cititorii in clienti. In termeni de marketing, Email
Marketing este procesul de colectare de adrese de email de la
persoanele interesate de produsele sau serviciile tale cu scopul de
aletrimite newslettere sau oferte.

® Mobile Marketing - Din ce in ce mai multi utilizatori
folosesc telefonul mobil pentru a naviga pe internet, pentru a
accesa retele de socializare sau pentru a cumpdara produse sau
servicii. Se estimeaza cd 30% din traficul care vine pe un site este de
pe mobil.
Mobile Marketing este despre a crearea continut sau anunturi care
sunt vizibile si potrivite pentru telefonul mobil. Site-uri ar trebui sd
aiba versiuni prietenoase pentru mobil.

® Banner Advertising - Poti gdsi bannere peste tot pe
internet: pe site-uri, aplicatii, motoare de cdutare, newslettere,
Facebook, Twitter, YouTube etc. Marketing-ul digital incearca sa
promoveze produsele sau servicii prin diferite tipuri de bannere -
statice, text, animate, imagii, clipuri video, bannere inteligente - pe
platforme diferite.



Concluzia...

Este important sa intelegem ca Online Marketing-ul este o
componenta a Marketing-ului Digital si nu ceva diferit.

Cand vorbim despre Marketing Digital, in esents, ne
referimla Marketing Online + SMS, Web TV.

Este clar ca majoritatea companiilor incep sa aprecieze
importanta social media ca instrument de marketing si exista,
de asemenea, o importanta acordata si pentru marketing
contentsi mobile.
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Marketing pe intelesul tau
Ce buget sa investesc in marketing

In ultimul capitol vei descopri care este procentul cel mai eficient pe care
trebuie sa il investesti in marketing si care sunt caracteristicile de care trebuie
sa tii cont atunci cand iti stabilesti bugetul.
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Ai nevoie de bani pentru a face bani, mai ales in marketing. Simplu
spus marketing-ul reprezinta o investitie in cresterea gradului de
notorietate al companieitaleinrandul consumatorului.

Randamentul investitilor in marketing reprezinta cresterea
vanzdrilor - si speram ca banii investiti se vor dubla sau chiar tripla.
Fara marketing obiectivele tale de vanzarinu vor putea fi evaluate si
nu vei sti daca intampini vreo problema la nivel de promovare al
companieitale.

Cuvantul cheie este "investitie", deoarece publicitatea costa bani, la
fel si 0 agentie care presteaza servicii de marketing pentru tine.
Intrebarea este: Catde mult ar trebui s investescin marketing?

Da, exista reguli de urmat, dar exista, de asemenea, nuMerosi
factoriatenuanti pentru fiecare companiein parte.

Ca urmare, majoritatea companiilor mici se pregatesc temeinic
pentru marketing. O luna ar putea face promovare prin Goolge
Adwords, urmdtoare ar puteaincerca Facebook.

Ca o regula generald, companiile ar trebui sa investeasca in jur de
5% din veniturile lor totale In marketing pentru a-si mentine pozitia
lor actuala. Companiile care doresc sa creasca sau sa castige cota
de piata mai mare vor aloca un buget de 10%. Acest procent,
desigur, vavariainfunctie de companie siindustrie.

Alocarea bugetului in acest fel este tentant. La urma urmei, e usor.
Dar este de asemenea arbitrar. Ai putea cheltui prea mult sau prea
putin.

Daca ai stabilit un buget pe care vrei sd 1l aloci pentru marketing,
trebuie sa setezi si obiectivele pe care vrei sa le atingi cu el. Daca Tti
doresti sd castigi 200 de clienti noi, ce trebuie sa faci pentru a-i
castiga? Ce fel de publicitate trebuie sa abordezi? Trebuie sd
angajezi specilialisti in marketing pentru a atinge astfel de
obiective? Asa trebuie sa Tncepi un plan de marketing. Sa ai
intrebari, darla care sd aisiraspunsuri.
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Desigur, va trebui sa reduci cheltuielile pentru a satisface realitdtile
companiei tale, dar cel putin, bugetul alocat este necesar pentru a
realiza ceea ceti-a propus.

Daca ai 0 marja de profit redusd, poti investi doar un procent mic
din veniturile tale Tn marketing. Pe de alta parte, companiile cu
marje de profit ridicate pot investi un procent mult mai mare. Daca
nu investesti foarte multin productie, de exemplu, sau intr-o chirie
foarte costisitoare, potiinvesti mai multin marketing.

Daca esti ambitios si incearci sa ajunga la o piata foarte mare, vei
avea nevoie de un buget de marketing mare. De aceea recomand
pentru companiile mai mici sa vizeze pietele mai mici, cum ar fi
anumite industrii sau zone geografice, deoarece costul nu este la
felde mare pentru a ajunge la perspective.

Daca vrei sa te lansezi, sa obtii vizibilitate sau sd castigi clienti, va
trebui sa aloci un buget mai mare pentru astfel de actiuni. Este
adevarat ca veniturile unui start-up sunt mai mici, dar nevoia de a
dezvolta o bazd de clienti este necesarain primiiani ai companiei.

Sa recunoastem, daca concurenta ta investeste mai multi bani in
marketing, probabil asta o sa faci si tu. Insd cea mai importantd
reguld ramane in picioare: elaborarea unui plan de marketing si
stabilirea bugetului pe care trebuie safl aloci.

Alte considerente

Factorii suplimentari de luat in considerare atunci cand elaborezi
un buget de marketing includ lansari de noi produse, achizitii, etc.
Calculul procentelor ar trebui sd fie ajustat tinand cont de acesti
factori.

De exemplu, companiile medii, ar trebui sa investeasca 10% din
vanzdrile brute din anul respectiv pentru fiecare nou produs sau
serviciu, sau 20% din vanzarile noului serviciu. Companiile care se
adreseaza direct consumatorilor (B2C) ar trebui Intotdeauna sa
investeasca un buget mult mai mare in marketing decat companiile
care se adreseazd direct companiilor (B2B).
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Companiile se vor intreba daca investitiile lor in marketing vor avea
rezultate. Este intr-adevar o intrebare bung, insa raspunsul nu este
preausor.

Unele strategii de marketing necesita un termen mult mai mare
pentru da rezultate favorabile. O strategie de marketing axata pe
branding, de exemplu, va avea nevoie de o perioadd mai lunga
pentru a da rezultate.

Cand stabilesti bugetul pentru marketing, tine cont de
urmatoarele caracteristici:

® Catdestabilaeste afacereata? Dacdnimeninuaauzitde
companiata, probabil trebuie sa investesti mai mult.

e Dinceindustrie faci parte? Trebui sa ai o idee despre cat
investesc competitorii tdiin aceastd zond.

® Cat iti permiti sa investesti? Nu arunca cu foarte multi
bani, mai ales in zilele noastre cand sunt atatea optiuni ieftine si
eficiente caretevor ajuta sa’iti promovezi afacerea.

Nu uita ca unele dintre instrumentele de marketing cele mai
importante si eficiente sunt site-urile si retelele de socializare
precum Facebook, Twitter, LikedIn. Cheia este ca atunci cand incepi
alocarea bugetului sa te gandesti bine unde vrei sd ajungi - adica
care sunt obiectivele - prin ce canale media vrei sa atingi acest
scop.

Bineinteles, acestea sunt doar cateva elemente de baza pe care le
poti folosi pentru cresterea vanzarilor companiei tale. Sunt multe
alte metode pe care le poti aplica, insd cele prezentate sunt printre
cele maieficiente.



Concluzii finale

Marketing-ul este instrumentul de care companiile se folosesc
pentru a ajunge la clienti si a crea o legatura stransa cu acestia,
care este benefica pentru ambele parti.

Atat companiile mici cat si cele mari, folosesc marketing-ul
pentru a identifica publicul tinta, inainte de a folosi publicitatea.
Acest aspect este astazivizibilin campaniile din social media.
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Concluzii finale

Deretinut

Marketing-ul nu inseamna doar vanzari. Marketing-ul este o serie
de activitati care conecteaza un produs cu clientii sai. Asta
inseamna ca:

e |dentifica potentiali clientiin segmentul specific companiei.

® |dentinfica nevoia consumatorului pentru a crea un produs
special pentru acesta.

e Stabileste pretul cu care produsul poate filansat.

® Stabileste cdile prin care produsul trebuie promovat pentru
aajunge la consumator.

e Stabileste o strategie de comunicare prin care produsul va fi
prezentat clientului

Companiile nu vand produse sau servicii. Ele vand beneficii. Este
foarte important ca camenii de marketing sd inteleaga diferenta si
sa o comunicen mod corespunzator.

In mod traditional marketing-ul a fost vdzut ca o abordare orientats
catre produs. Astfel oamenii de marketing au folosit mixul de
marketing care defineste modul in care un produs este legat de
client.

Branding-ul este una dintre cele mai importante actvitati ale
marketing-ului. Acesta creazd elementele de branding care
comunicadirect produsul catre client.

Toatd lumea trebuie sa Inteleaga ca marketing-ul nu inseamna
publicitate. Marketing-ul nu inseamnd doar comunicare.
Marketing-ulinseamna valoare.



sy Chosee your first and
last words carefully. &

JD Schramm
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Concluzii finale

Exista 2 tipuri de companii, atunci cand vine vorba de marketing,
Cea care testeaza si cea care pierde bani. Chiar si cea care pierde
bani se va opridin a pierde bani, pentru cd va face tot ce trebuie ca
sa castige. Multi oameni din aceasta industrie considera ca
marketing-ul este o loterie si trebuie sa te ghidezi dupa noroc si
intuitie.

Adevaratul succes in marketing nu il reprezintd prima vanzare, ci
numarul de clienti care cumpéra de la tine In mod constant. In
marketing nu trebuie sa te lauzi cu ce ai facut, dar trebuie sd te
concentrezi in mod constant pe ideea ca trebuie sa imbundatatesti
ceeacefaciacum.

Social media nu este o stiintd, sinu este neapdrat construita pentru
avinde. E doar un alt pas in marketing. Si tu trebuie sa fii autentic,
real sitransparentin fata consumatorilor, deoarece veifi scos de pe
piata de acestia dacdincercisdle vinzidoarimpresii.

In marketing lucrurile se misc repede, trebuie s& te gdndesti rapid
daca strategia ta va da rezultate. Marketing-ul nu trebuie sa fie
agresiv. Marketing-ul este o combinatie intre arta, stiinta si
tehnologie.

In final tot ce trebuie s& stim este ¢ oamenii sunt distrasi si este
greu sd le atragem atentia cdtre ceva nou. Ca om de marketing,
trebuie sa transformi o companie necunoscutd, intr-una populara
in randul consumatorilor, asta este adevdrata madiestrie a branding-
ului. Trebuie sa construiesti PLANUL A care nu trebuie sa se axeze
pevanzarineaparat, dar care sd te ajute sa trecila PLANUL B.

Marketing-ul este un instrument volatil care
1ti permite sa fii creativ. Trebuie doar sa ai
curajul necesar sa te joci cu el sisail folosesti
pentru a transforma avantajele produsului
sau serviciului tauin beneficii pentru clienti!
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Tti multumesc c3 ai descarcat acest e-book si c& ai avut rabdarea s& 1l
citesti pana la final. Imi doresc ca informatiile pe care ti le-am oferit
sa te ajute in cresterea vanzarilor si notorietatii afacerii tale.

Daca ai o afacere sau lucrezi in marketing atunci iti doresti:

® Clienti noi;

® Mai multe vanzari;

® Un plan de marketing bine pus la punct;

® |dei noi de promovare;

® Materiale publiciare eficiente care sa atinga obiectivele pe care ti

le stabilesti.

Pentru ca tu iti doresti aceste lucruri, noi existam, suntem aici
si suntem bucurosi sa ne cunoastem!

Scrie-ne despre afacerea ta si discutam despre cum te putem ajuta!
Alti proprietari de afaceri sunt incantati de ceea ce am facut pentru
ei. Citeste-le parereal!

Te astept pe www.vismark.ro/blog unde vei gasi si alte informatii
interesante despre cum ai putea sa iti promovezi afacerea.

Nu uita:
Fa din publicitate o investitie, nu o cheltuiala!

021 367 3394
office@vismark.ro
www.vismark.ro

Urmareste-ne si pe:

Yoy [ ]
f o] & )in R



http://www.vismark.ro
https://www.facebook.com/vismark.ro
https://www.facebook.com/vismark.ro
https://twitter.com/vismark_ro
https://www.youtube.com/user/VISMARKro
https://www.linkedin.com/company/vismark-consulting
https://plus.google.com/u/0/101061944975512496239/posts
http://vismark.ro/testimoniale
http://vismark.ro/blog/

