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1. Ce este marketingul online si care sunt avantajele acestuia?

Conform Techopedia, marketing-ul online reprezinta un set de instrumente si metodologii
puternice, folosite pentru promovarea unor produse sau servicii prin intermediul internetului.
Online marketing permite 0 gama mai variata de strategii si abordari fata de marketingul
traditional.

Mai ,pe romaneste”, sa faci marketing online inseamna sa-ti promovezi afacerea prin internet.

De ce marketing online?

Este de ajuns sa ne uitam la cum ai ajuns tu sa afli de Centrul de Calcul si de ce cursuri oferim?
Fie ca ne place sau nu, internetul ocupa un rol din ce in ce mai important in viata noastra.
Studiile spun ca 81% dintre noi s-au informat prima data online, Thainte de a cumpara ceva

dintr-un magazin fizic. Desi volumul total al vanzarilor care se fac online inca este mult mai mic
fata de cel care se intampla in magazine fizice, cresterea acestuia este impresionanta.

Expunere
Considerare
Conversie
Relatia cu clientul

Retentia

in plus, marketingul online iti permite s& masori si sa controlezi mult mai bine totul.




Poti sa vezi cati oameni au intrat pe site, de unde au venit, cat au stat, ce pagini au vizualizat,
ce varsta au, ce alte interese au etc. Daca observi ca s-a strecurat o0 greseala intr-o campanie
de promovare, poti pur si simplu sa pui pauza, schimbi imaginea si o pornesti din nou.

De asemenea, daca in marketing-ul offline este mult mai greu sa controlezi cine iti vede
reclama, pe internet poti alege foarte, foarte specific cui sa i se afiseze.

Dar principalul avantaj al online marketing e faptul ca aici este atentia noastra astazi.

Cum ,,se face” marketing-ul online

Definitia marketing-ului online nu ne ajutd cu nimic daca nu intelegem principalele canale de
marketing online.

Le vom trece pe scurt in revista aici si apoi vom reveni la ele pe finalul ghidului unde vom vedea
care se potriveste afacerii noastre.

Céateva canale de marketing online care functioneaza si in Romania sunt:

Promovarea prin Google Adwords — (sau PPC) se refera la reclamele care apar deasupra
rezultatelor organice cand facem o cautare pe Google.
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Primele rezultate platite (Google Adwords), urmatoarele organice (vezi SEO mai jos).
In cazul acestui canal de marketing online, cel care se promoveaza liciteaza pentru anumite
cuvinte cheie si plateste atunci cand cineva da click pe anuntul lui.

SEO (Search Engine Optimization) — sau optimizarea pentru motoarele de cautare se refera
la eforturile prin care site-ul nostru urca in rezultatele motoarelor de cautare.

Daca in cazul Adwords platim pentru click, aici traficul este ,gratis”. Am folosit ghilimelele pentru
ca, desi nu platesti pentru click-uri, efortul pentru a ajunge printre primele rezultate poate fi
destul de mare.




Social media marketing — se refera la promovarea prin intermediul retelelor sociale.
Romania, cele mai populare retele sociale sunt, de departe, Facebook si Instagram.
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De obicei, prin aceste retele avem doua posibilitati de promovare: organice si platite. Doar ca, in
general, eficienta promovarii organice scade cu timpul.

De aceea, un buget pentru promovare platitd este esential pentru cei care vor rezultate in
marketing online si social media marketing.

Marketing prin continut — acesta se refera la 0 abordare mai permisiva de a face marketing.
Presupune sa creezi continut care ofera valoare oamenilor, iar acestia vor ajunge ulterior sa
cumpere de la tine.




THE DECLINE OF OUTBOUND MARKETING

© The decline in outbound marketing is a response to a recent
and fundamental shift in consumer behavior. People are more
in control of what information they receive and how. In
outbound marketing, the company is in control.

“This just doesn’t
seem to be working
anymore...”

Video marketing (YouTube & Facebook) — putini stiu, dar YouTube este al doilea cel mai
mare motor de cautare, dupa Google. Peste 1 miliard de oameni consuma lunar continut de pe
aceasta platforma.

La fel este si cazul video-urilor pe Facebook care, au de patru ori mai mult reach organic fata de

alte tipuri de postari. lar daca mai sunt si sponsorizate, putine metode de marketing se apropie
de eficienta lor.

Email marketing — daca metodele de mai sus se folosesc mult pentru a atrage oamenii, pentru
a-ti face afacerea mai cunoscuta, email marketing te ajuta sa pastrezi legatura cu ei.




Tin&nd cont ca este de 10 ori mai ieftin s& vinzi unui client existent, este clar de ce acest canal
nu trebuie sa lipseasca din arsenalul oricarui specialist in marketing.

Acestea sunt, pe scurt, principalele canale de marketing online. Pornind de la acestea gasim
abordari si strategii mai specifice.

2. Obiective

Céand vine vorba de marketing online, unul din lucrurile care ne face treaba mult, mult mai grea
e faptul ca nu incepem cu Tnceputul.

Majoritatea celor care vor sa se promoveze online fie pornesc de la o idee, fie aleg la
intdmplare o metoda de promovare pentru ca toata lumea o foloseste.

Asa ca se trezesc de multe ori intr-o situatie Tn care nu stiu de ce lucrurile nu merg, ce trebuie
sa faca sau Tncotro sa se Indrepte. Suna cunoscut?

Dar, la urma urmei, e destul de greu sa obtii un lucru daca nu stii exact ce vrei, nu?

De aceea, primul pas in orice efort de marketing online este de a ne stabili obiectivele.

Doar ca si acestea trebuie stabilite astfel incat sa ne asiguram ca au impactul maxim asupra
afacerii.

Procesul intern pe care trebuie sa-l urmarim pentru stabilirea obiectivelor de marketing online
este acesta:

a) Analizarea situatiei afaceri;

b) Stabilirea obiectivelor de business;

c) Stabilirea obiectivelor de marketing (sau marketing online).

Este crucial sa retii faptul ca tot timpul obiectivele de marketing sunt secundare si
trebuie sa sustina obiectivele de business.

Obiectivele trebuie sa aiba legatura directa cu cresterea afacerii.
Analiza business-ului
Pentru stabilirea obiectivelor unei afacerii trebuie sa urmarim pasii:
1. Situatia afacerii
2. Obiectivul de business
3. Obiectivul de marketing

Palnia de crestere




Daca ar fi sa te intreb ce e marketingul, care este definitia marketingului online, ce ai spune?

De obicei, raspunsurile primite sunt:

»~Marketingul fnseamna promovare”

"Marketingul inseamna PR”

"Marketingul inseamna Facebook sau Google”

"Marketingul este imaginea firmei”

Si, mai rar: "marketingul inseamna vanzari”

Toate raspunsurile sunt corecte, pentru ca marketingul include toate aceste lucruri. ins& sunt si
incomplete si arata ca asociem foarte mult marketingul cu un aspect mai specific, cu
.promovarea” sau ,cum ajungem in fata clientilor”.

Dar, daca vrei sa fii un bun specialist in marketing online trebuie sa intelegi ca marketingul
este o umbrela care include toate functiile de mai sus si altele care nu sunt mentionate.

Ne folosim de conceptul de Parghii de crestere pentru a explica aceasta idee.

A UNEI AFACERI

CUM FACEM OAMENII
SA AUDA DE NOI? NOTORIETATE
CUM ATRAGEM
ATRAGERE OAMENII SPRE
CUM LE OFERIM AFACEREA NOASTRA?
CLIENTILOR ACTIVARE
MOMENUL , AHA!"? .
CUM TRANSFORMAM
CONVERSIE CLIENTII POTENTIALI
N CLIENTI ACTUALI?
CUM FACEM CLIENTII SA
SE INTOARCA LA NOI? RETENTIE

CUM FACEM CLIENTII SA
RECOMANDARI NE ADUCA ALTI CLIENTI?

Practic, acesta identifica toate etapele prin care poate trece o persoana in relatia cu compania
noastra.

Cum functioneaza parghiile?

Fiecare dintre noi, atunci cand cumpara ceva, trece prin anumite etape.

Gandeste-te putin la ultimele lucruri noi pe care le-ai cumparat. Nu ai luat pur si simplu la
ntdmplare un produs si gata.

Prima data ai auzit de acel brand, in urma unei reclame. Apoi ai vazut produsul, ti-a placut cum
arata (sau cum arati tu cu el) si ai inteles cum te ajuta.

Intr-un final, l-ai cumparat si daca a fost bun te vei mai intoarce la acel magazin si poate le vei
povesti si prietenilor.

Acesta este un exemplu general.

in marketingul online avem mult mai multe oportunitati pentru a masura si imbunatéti acesti

indicatori fata de marketingul clasic sau offline

De ce trebuie sa-i cunoastem?
De exemplu, un studiu al lui Fred Reichheld a aratat ca o crestere cu 5% a gradului de retentie
a clientilor, adica sa-i facem sa raméana clienti pentru mai mult timp, rezulta intr-o crestere a
profitului cu 25% pana la 95%.




Vorbim de profit, nu de vanzari! Imagineaza-ti cat de mult ar trebui sa investim in campanii de
atragere a clientilor (Google Adwords, Facebook Ads, SEO, reclame (la TV sau n print) pentru
a reusi acest lucru.

Daca stim ce indicatori sa optimizam si mai ales n ce ordine, rezultatele pot fi exponentiale.

Hai s& vedem ce inseamna mai exact acesti indicatori:

1. Cresterea notorietatii

Aceasta este etapa cand cineva aude pentru prima data de noi, devine constient ca existam. Nu
inseamna neaparat ca a inteles ce facem sau cum il putem ajuta, dar ne-a auzit numele sau ne-
a vazut logoul.

Din pacate, multi dintre noi asociem marketing-ul doar cu acesta functie, a cresterii notorietatii.
Dar, asa cum vom vedea, aceasta este cea mai putin importanta.

Orice tip de reclama, fie ca este online, in print sau la TV contribuie la cresterea notorietatii, asa
€a nu voi insista aici.

2. Atragerea clientilor

Atragerea clientilor presupune faptul ca acestia au si facut o mica actiune care i-a apropiat de
brandul nostru. Aceasta actiune poate fi un click pe o reclama web, cititul flyer-ului sau al
reclamei de pe strada, deschiderea emailului, vizitarea magazinului nostru dupa ce a primit un
flyer etc.

Din nou, mare parte din eforturile de marketing insista aici.
3. Activarea utilizatorilor/clientilor

Activarea clientilor/utilizatorilor inseamna ca acestia au inteles, au vazut, au simtit cum produsul
nostru 1i poate ajuta.

Nu este de ajuns sa citeasca sau sa auda, trebuie sa aiba acel moment de ,,Aha!”’, momentul
in care realizeaza care este plusvaloarea oferita de produsul/serviciul tau.

De exemplu, momentul de ,aha!” al unui cititor al unui blog apare in momentul cand termina de
citit un articol si isi da seama céat de multe a invatat, asa ca decide sa se aboneze la newsletter.
Sau, sa spunem ca vindem haine. Momentul de ,Aha!” este atunci cand un potential client
imbraca haina si vede ce bine 1l prinde.

Activarea este una din cele mai importante parghii de crestere.

4. Cresterea veniturilor

Fie ca spunem ,conversie”, ,optimizarea ratei de conversie”, incheierea vanzarii” etc., ne
referim la transformarea potentialilor clienti in clienti actuali, care platesc.

Un criteriu important pentru transformarea acestora il reprezinta activarea despre care am vorbit
mai sus, dar mai sunt multe alte tactici pe care le putem aplica pentru a ne creste veniturile.

Ce te-ar putea ajuta sa cresti vanzarile/rata de conversie:

Copywriting;
Landing pages;




Identificarea si detalierea pasilor pe care i parcurge un client pana la cumparare;
A/B testing;

anegistréri ale ecranului;

Heatmaps;
Optimizarea preturilor si a modelului de taxare;
Cart Regeneration (emailuri catre utilizatorii care au abandonat cosul de cumparaturi);

Retargeting;
Important este sa ne adresam fintrebarea: cum pot transforma mai multi potentiali clienti in
clienti platitori?

5. Retentia clientilor

Mare parte din oamenii de marketing se opresc la punctul de mai sus, dacé ajung acolo. Insa
noi, pentru ca gandim ca un growth hacker, si pentru ca stim ca este de 10 ori mai usor sa vinzi
unui client existent decéat sa atragi unul nou, ne vom adresa si intrebarea ,,Cum pot face ca un
client sa rdména la mine pentru mai mult timp?”. ,Cum il pot face sad cumpere mai des de la
mine?”

6. Obtinerea de recomandari

Una din cele mai puternice arme din arsenalul unui growth hacker il reprezinta cunoasterea
faptului ca uneori produsul in sine poate atrage clienti noi.

Cei de la Airbnb de exemplu, o platforma de inchirieri de locuinte, s-au folosit de un sistem de
recomandare, pentru a atrage milioane de noi utilizatori.

Sistemul era simplu, daca invitai un prieten sa foloseasca platforma si acesta accepta, si tu si el
primeati 0 suma bonus, pe care sa o folositi urmatoarea data cand utilizati platforma. Nu ti se
pare o idee buna sa platesti direct pentru rezultate si sa-ti transformi clientii in promotori ai
afacerii?

Acestea au fost, pe scurt, parghiile de crestere ale afacerii.

Gasirea celor mai bune metode de promovare nu trebuie sa fie atat de anevoioasa precum fti

imaginezi.




Organice
Social Media (Facebook, SEO - optimizarea pentru Reclame offline (TV, print,
Pinterest, Snapchat etc.) motoarele de cautare bannere stradale)

Reclame online (Google
Adwords, Facebook, Youtube)

Programe de recomandare Marketing prin continut Marketing afiliat

Video-uri online Optimizarea aplicatillor din Campanii cu influenceri
app store

Participarea activa in Instrumente gratuite Radio

comunitati

Concursuri Email marketing Retargeting

Integrare cu alte platforme Construirea unei comunitati Retele de reclame

Crowdfunding Parteneriate strategice Sponsorizari
Jocuri, chestionare Contribuitor pe alte bloguri Reclame native

Widget-uri incorporale

3. Principalele canale de marketing online (care functioneaza si in Romania)

Promovarea prin Google Adwords

Conceptul de functionare a Google Adwords este foarte simplu. Alegi cateva cuvinte cheie
pentru care doresti sa apara o reclama pe Google, iar in momentul in care cineva cauta acele
cuvinte, va vedea reclama ta.

De aceea, folosim acest canal de promovare DOAR cand exista cerere pentru produsul
sau serviciul nostru.

Cum iti dai seama daca exista cerere?

Odata, printr-o analiza a pietei.

De asemenea, poti folosi Keyword Planner, un instrument gratuit de la Google, pentru a estima
numarul de cautari ale cuvintelor care te intereseaza.

Avantaje ale acestui canal de marketing online:
Timp de implementare mic

Timp de masurare a rezultatelor mic

Targetare foarte precisa

Dezavantaje:

Competitie destul de mare pe anumite nise

Nu poti folosi acest canal daca nu exista cerere pentru produsul tau
Costuri: variabile (10 bani per click — cativa lei per click)

Promovarea pe Facebook




Facebook iti permite sa arati o reclama destul de specific in functie de interesele si
comportamentele oamenilor.

Spre exemplu, poti arata o reclama parintilor intre 30 si 45 de ani din Tg Jiu, care au copii cu
varste cuprinse intre 0 si 7 ani.

Totusi, oricat de specific putem targeta o campanie platita, nu putem avea aceeasi certitudine
ca si in cazul Google Adwords ca oamenii au nevoie de produsul sau serviciul nostru.

Rolul principal al promovarii (platite) pe Facebook este de a crea cerere pentru un
produs/serviciu. Daca oamenii nu stiu ca au nevoie de produsul/serviciul tau, promovarea pe
Facebook poate fi solutia.

De asemenea, promovarea prin acest canal se dovedeste eficienta in cazul
produselor/serviciilor care au un aspect placut, care arata bine. Asta se poate intinde de la un
restaurant, pana la o rochie sau o pereche de pantofi.

Ce mai vreau sa mentionez aici e sa nu pui atat de mult accentul (sau sperantele) pe partea
organica, neplatita. Am intalnit pagini cu milioane de like-uri care la postarile organice abia
reusesc sa stranga 100 de like-uri.

Cu efortul depus pentru a gandi o campanie virala (care s-ar putea sa functioneze sau nu),
putem crea in schimb o campanie platita mult mai eficienta prin care sa adunam email-uri, iar
apoi s& mentinem gratuit legatura cu oamenii.

Avantajele promovarii pe Facebook:

Timp de implementare mic
Timp de masurare a rezultatelor mic
Targetare foarte precisa in functie de interese, demografie si comportamente.

Dezavantaje:

Competitie destul de mare
Efort destul de ridicat pentru a implementa bine partea creativa — text si imagini
Costuri: variabile (5 bani per click — cétiva lei per click)

SEO - optimizarea pentru motoarele de cautare

Un site optimizat pentru motoarele de cautare inseamna ca atunci cand cineva cauta dupa
produsul/serviciul tau pe Google (sau alt motor de cautare), site-ul tau apare in rezultatele
organice.

Investitia in SEO este pe termen mediu si lung. Rezultatele apar dupa luni de zile, nu dupa
cateva ore, ca si in cazul Google Adwords.

In schimb, odata ce site-ul tdu ajunge pe primele pozitii in Google, e unul din cele mai rentabile
si eficiente canale de promovare online.




Daca afacerea ta este la inceput de drum si depinde foarte mult de vanzarile online, nu
recomandam sa investesti de la inceput in SEO.

Dar, odata ce afacerea incepe sa aiba tractiune, SEO este printre primele canale n care iti
recomandam sa iti canalizezi eforturile si resursele.

Avantaje:

Targetare precisa datorita intentiei clare a potentialilor clienti
Sustenabilitate
Rentabilitate mare pe termen mediu si lung

Dezavantaje:

Timp de implementare mare
Timp de masurare a rezultatelor mare
Costuri: de la 150-200 de euro pe luna (daca externalizezi serviciul)

Video marketing: Facebook & Youtube

Youtube-ul este unul din motoarele de cautare de top care iti permite sa iti expui afacerea in
fata a peste 1 miliard de utilizatori.

Avantajul acestui canal de promovare e faptul ca utilizatorii sunt inclinati sa petreaca mult mai
mult timp pe aceasta platforma spre deosebire de Facebook de exemplu, unde oamenii doresc
sa treaca imediat la o0 alta postare pentru a afla ,ce mai e nou”.

In principiu, poti folosi acest canal pentru a vinde orice (chiar si un produs ,plictisitor”), insa vei
avea nevoie de creativitate, timp si bani.

Poate ai auzit de celebrul video de la Dollar Shave Club care a devenit viral, desi se promova
un produs obisnuit. Desi a costat cateva mii de dolari pentru a-l crea a adus vanzari de sute de
mii sau chiar milioane de dolari.

De cealalta parte, video-urile sunt momentan cea mai eficienta forma de promovare pe
Facebook. Acestia sunt in competitie directa cu cei de la YouTube pentru a atrage atat creatorii
de continut video cat si consumatorii, de aceea aceasta forma de continut este avantajata de
catre algoritmul Facebook.

Pe Facebook, in general, video-urile mai scurte, intre 30 de secunde si 3 minute, tind sa
functioneze cel mai bine.

Ambele platforme iti permit sa te promovezi atat organic (sa creezi video-uri care ajung sa fie
gasite si distribuite de oameni) cat si platit.

Avantaje:




Targetare precisa datorita intentiei clare a potentialilor clienti
Numar foarte mare de utilizatori pe platforme

Dezavantaje:

Timp de implementare mediu-mare pentru o abordare organica
Efort mare pentru a crea continut

Costuri: medii spre mari

Referral marketing

Simplu spus, referral marketing e clasica promovare ,din vorba-n vorba”. Avantajul fiind faptul
ca fiecare client devine promotor al afacerii tale.

Singura diferenta fata de mediul offline, e ca in online avem mai multe posibilitati prin care
putem Tncuraja recomandarile.

Sa zicem ca avem un program de gestiune contabila. Putem implementa un sistem prin care,
daca cineva invita un prieten, atat el cat si prietenul primesc X luni de folosire gratuita a
programului.

Desigur, profitul pe primul an sau pe primele 6 luni poate se va diminua, dar am atras un nou
client cu aproape O lei.

Un alt exemplu care combina online-ul cu offline-ul vine de la Evernote, un o aplicatie care te
ajuta sa salvezi si sa organizezi notite. Acestia au reusit sa transforme mare parte a utilizatorilor
n promotori, rezolvand o problema a acestora.

Ca utilizator Evernote, se intampla des sa fii intr-o sedinta, sa iti iei notite pe telefon sau pe
laptop, si interlocutorul tau s& se simta inconfortabil pentru ca avea impresia ca nu e ascultat si
ca tu de fapt stai pe Facebook sau cine stie ce altceva faci.

Cei de la Evernote au rezolvat aceasta problema intr-un mod foarte simplu, dar ingenios: un
sticker ce informa pe toata lumea ca tu folosesti un program de luat notite si nu stai si te joci.

Dar asta nu inseamna ca nu putem aplica acelasi principiu si pentru o afacere offline.

Cea mai simpla si putin costisitoare metoda e sa folosesti un flyer care iti ofera o reducere de
X% atat pentru tine cat si pentru un prieten.

Avantaje:
Costuri reduse (de multe ori chiar aproape de 0)
Cresterea credibilitatii si implicit a ratei de conversie

Dezavantaje:
Costuri: variabile (de la 0 la sute de mii de euro pe luna)
Necesita creativitate/este mai greu de executat corect




Google Display

Promovarea prin Google Display inseamna ca reclama ta (fie un banner, fie doar un simplu text)
va aparea pe alte site-uri care s-au inscris in reteaua Google Ad Sense in functie de diverse
criterii pe care le alegi tu: cuvinte cheie, industrie sau poti alege direct site-urile pe care doresti
sa te promovezi.

Aici avantajul principal ar fi costul per click mult mai mic decéat in cazul Google Adwords.

Acest tip de promovare e potrivit pentru lead generation (adica pentru colectarea de date de
contact), dar rareori e suficient pentru a si finaliza o tranzactie.

Va trebui apoi sa readuci vizitatorul pe site de mai multe ori prin diverse mijloace — email,
reclame de retargeting etc.

in general, aceastd metoda de promovare este eficienta fie daca vrei sa-ti faci brandul/afacerea
mai cunoscuta, fie daca ai oferte foarte, foarte bune pe care trebuie doar sa le comunici la un
pret avantajos.

Avantaje:

Timp de implementare: mic

Timp de masurare a rezultatelor: mic
Costuri reduse

Dezavantaje:
Rata de conversie mica
Costuri: variabile (de la 10 bani per click la cativa lei, in functie de industrie)

Email Marketing

Emailul raméane una din cele mai avantajoase metode pentru a mentine legatura cu potentialii
clienti.

Tn primul rand, e un canal de marketing ieftin, aproape gratis. Dacé ai deja o baza de date cu
emailuri, singurul cost este cel al unei platforme de tranzactionari de emailuri (MailChimp,
Getresponse, Aweber etc).

Tn al doilea rand, e un canal asupra caruia ai mult mai mult control, spre deosebire de Google,
unde o actualizare a motorului de cautare iti poate trimite site-ul pe pagina 10.

Avantaje:

Timp de implementare: mediu (daca includem colectarea de adrese de email)
Timp de masurare a rezultatelor: mic

Costuri mici




Dezavantaje:

Inbox-urile sunt din ce Tn ce mai aglomerate, ceea ce duce la o rata de deschidere a emailurilor
din ce in ce mai mica

Costuri: reduse (de la cateva zeci de euro pe luna pentru cateva mii de abonati la newsletter)

Content marketing

In online, marketing-ul prin continut e echivalentul doamnei dragute si zambitoare care vinde
haine intr-un magazin fizic.

Cu totii o cunoastem: o doamna zambitoare, foarte prietenoasa si care vrea sa ne ajute. Ne
explica din ce material e bluza pe care vrem sa o cumparam, ne ofera o scurtd comparatie intre
acel material si un alt material de o calitate mai slaba, uneori ne mai sfatuieste "cu ce ar merge”
acea bluza.

Principiul e acelasi, si in online: sa le raspunzi oamenilor la intrebarile pe care le au legate de
problema pe care o rezolva produsul tau (sau alte probleme conexe).

Singura diferenta e ca in online oamenii te gasesc cu ajutorul motoarelor de cautare si al
retelelor sociale.

Una din principalele greseli pe care le fac cei care vor sa foloseasca aceasta strategie de
marketing e legata de subestimarea efortului necesar.

Spre exemplu, investim chiar si 20 de ore in crearea unui articol care sa rezolve o anumita
problema oamenilor. Daca nu am fi scris noi articolul si ar fi trebuit sa platim o persoana care sa
1l scrie, ne-ar fi costat cel putin 400-500 de euro. Si asta doar pentru un articol.

Cu toate acestea, avantajele sunt net superioare reclamelor. In loc sa agasezi oamenii cu
reclame, le castigi increderea oferindu-le gratuit diverse solutii la probleme, iar in momentul in
care vor avea nevoie de un serviciu sau produs pe care 1l oferi, te vor alege pe tine in dauna
concurentei.

Avantaje:

Cresterea credibilitatii brandului

Cresterea semnificativa a conversiilor

Crearea unei legaturi mai puternice cu publicul tinta
Sustine foarte bine si celelalte canale de marketing

Dezavantaje:

Timp de implementare: mare

Timp de masurare a rezultatelor: mare
Costuri: mari




Influencer marketing

Aceasta metoda de promovare a site-ului presupune ca o persoana care are deja o audienta
semnificativa sa iti promoveze produsul/serviciu/site-ul.

Influencerii te ajutd sa umpli acel gol de nesiguranta pe care consumatorii il au vis-a-vis de
produsul sau brand-ul tau.

De aceea, nu ma pot gandi la nicio firma careia sa nu i se potriveasca acest tip de promovare.

Ins& daca afacerea ta este la inceput de drum si nici nu ai un buget de marketing de zeci de mii
de euro, probabil te gandesti ca nu ai destule resurse incéat sa colaborezi cu un influencer.

Si partial ai dreptate. Probabil nu ai resursele necesare sa colaborezi cu Kim Kardashian.

Insa sigur exista in nisa ta persoane care au construit deja o audienta destul de mare, si desi
poate inca nu sunt la nivelul de "influencer”, pot oferi afacerii tale expunere, dar si mai important
decat aceasta, legitimitate si incredere.

De obicei acesti mici influenceri sunt in aceeasi situatie ca tine: se afla la inceput de drum, au o
audienta decenta, dar nu indeajuns de mare incat sa poata colabora cu branduri internationale.

Prin urmare, o colaborare de acest gen e ideala pentru ei: isi pot creste audienta oferind
produsele tale Tn mod gratuit, pot intari relatia cu fanii lor si pot beneficia de produse/serviciile
tale Tn mod gratuit.

Avantaje:
Cresterea credibilitatii brandului
Cresterea semnificativa a notorietatii

Dezavantaje:
Masurarea directa a vanzarilor e mai dificila
Costuri: variabile

Sa recapitulam:

Primul pas pentru a gasi canalul de marketing sau metoda potrivita pentru a te promova, e sa iti
definesti clar nevoile modelului tau de business.
Prioritizeaza apoi canalele in functie de:
e Cost
Targetare
Timp de implementare
Timp de masurare a rezultatelor
Potentialul ideii
e Increderea noastra in idee
Tn functie de resurse, incepe cu 1, maxim 2 canale simultan.




Comunica pe limba clientului daca vrei sa ai texte si reclame care vand

Spuneam faptul ca propunerea de valoare este catalizatorul tuturor eforturilor de marketing.
Daca am definit-o corect, stim cine este clientul, ce probleme il ajutdam sa-si rezolve si cum sa
comunicam cu el.

Cand vine vorba efectiv de copywriting, de scrierea textelor in marketing online, am doua sfaturi
principale:

a) Nu ncerca sa fii ,,creativ’ doar de dragul de a fi creativ.

Cand spun ,creativ” si folosesc ghilimelele, ma refer la incercarea de a fi diferit, de a comunica
altfel, doar de dragul de a face ceva diferit, in dauna specificitatii.

Obiectivul principal este sa vindem un produs/serviciu/idee. Daca omului nu fi este clar ce
vindem, care sunt sansele sa cumpere?

b) Foloseste cuvintele clientilor.

Unul din cele mai bune sfaturi pe care pot sa le dau cand vine vorba de copywriting este sa
folosesti EXACT cuvintele clientilor. Cand spun ca sunt ale lor, exact asta vreau sa zic.

Practic, ce trebuie sa faci este ca atunci cand esti la analiza clientilor, s& iti iei si notite, sa
copiezi fraze si cuvinte pe care acestia le folosesc.

in timp ce esti pe forumuri, pe grupuri de Facebook, atunci cand cineva vorbeste despre
problema pe care produsul/serviciul tdu o rezolva, fa o captura de ecran (printscreen) sau
copiaza raspunsul intr-un document.

In momentul in care va trebui efectiv s& creezi textele sau reclamele, iti va fi mult mai usor sa
comunici intr-un mod simplu si eficient.

Clientii pur si simplu isi vor spune ,Da, asa e! Cineva ma intelege”.

Un alt mod de a gasi mesajele de marketing potrivite este sa raspunzi la intrebarea:

Pentru ce ,,angajeaza” clientii produsul/serviciul tau?

E o vorba in marketing: Oamenii nu cumpara burghie de 5 cm. Cumpara gauri In perete de 5
cm.

Desi la o prima vedere pare ceva simplu, aceasta este esenta marketingului.

Cu cat accepti mai repede faptul ca nimanui nu ii pasa de produsul/serviciul tau, ca tot ce il
intereseaza pe client este beneficiul pe care il are la final, cu atadt e mai bine pentru tine si
compania ta.

De ce cumpara lumea de la tine? Ce ii face sa duca mana la buzunar si sa scoata portofelul?
Oamenii nu cumpara produse sau servicii, ei cumpara solutii la problemele pe care le au.
Aceste ,solutii” nu sunt tot timpul atat de clare precum in cazul burghiului.

De exemplu, nu cumparam o carte doar de dragul de a citi (nu, nici macar iubitorii de carti nu o
fac). Cumparam o carte pentru ca:

Suntem plictisiti, vrem ceva care sa ne distreze;
Vrem sa evadam din rutina zilnica, sa traim o viata mai interesanta, daca a noastra nu este;
Vrem sa aflam lucruri noi, pe care sa le spunem prietenilor, si sa aparem intr-o lumina buna;

Vrem sa invatam cum se face un anumit lucru, pentru a ne rezolva acea problema;

Si lista poate continua. Sunt motive foarte diferite pentru care oamenii cumpara carti. De aceea
e atat de important sa stii care sunt motivele pentru care cumpara potentialul tdu client, pentru
ce ,iti angajeaza” produsul.

Daca vrei sa comunici intr-un mod in care acesta sa inteleaga si sa treaca la actiune (adica sa
cumpere), trebuie sa o faci pe limbajul lor.




Foloseste aceste structuri pentru a defini principalele mesaje de marketing

Cu cét studiezi mai mult marketingul online, vei gasi tot felul de framework-uri, structuri,
checklist-uri etc. care sa te ajute pe partea de scriere de mesaje.

O astfel de structura se foloseste pentru a cerne din toata informatia adunata in urma etapei de
cercetare si sa se prioritizeze informatiile:

Prima data, completam cu toate ideile care ne vin. Apoi, dintre acestea, alegem doua-trei pe
care le consideram mai importante.

Un alt mod prin care poti gasi mesajele potrivite de marketing este folosind cele 8 intrebari
inainte/dupa.

Cred ca cel mai bine le intelegem cu ajutorul unui exercitiu.

Sa spunem ca vinzi perne decorative.

De la a avea o camera plictisitoare, acum clientul are una cu un design frumos, cu stil.

De la a se simti plictisit si neinspirat, dupa ce cumpara produsul se vor simti ca un mic designer
de interior.

De la a aveao zimediocra, cu o camera care nu 1i inspira, la o canapea superba,
complimentata de prieteni si numai buna de poze pentru instagram.

De la statutul de ,,0 alta femeie casnica” la cel de femeie cu gusturi bune.

Acesta e un exemplu. Imagineaza-ti ce poti face tu, pentru ca iti cunosti publicul tintd foarte
bine.

Acum ca ai aceste structuri si le-ai completat, poti lua mesajele/cuvintele cheie de aici si sa le
folosesti in reclame, in descrierea produselor, etc.

4. Idei pentru viral marketing
Idee: incurajeaza viralitatea

Viralitatea este visul oricarui antreprenor sau marketer. Sa ai clienti care iti aduc alti clienti, fara
a investi mai multi bani Tn marketing? Cine nu si-ar dori asta?

Dar majoritatea credem ca viralitatea este ceva care se Intdmpla sau nu. Nu credem ca putem
influenta asta.

Ei bine, lucrurile nu stau chiar asa. Viralitatea inseamna de fapt matematica. Inseamna ca un
client sa iti aduca la randul lui Tnca un client si tot asa. Care duce la o crestere ca si in graficul
acesta:

Viralitate cu coeficient 1
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Dar nu trebuie sa ne descurajam daca afacerea noastrd nu creste ca si in acest grafic. Ce
trebuie noi sa incercam, este sa vedem cum putem face un client sa ne aduca un alt client. Nu
vom reusi cu fiecare dintre ei, dar daca din 10 clienti unul dintre ei ne mai aduce inca unul,
atunci toate eforturile noastre de marketing vor avea rezultate cu 10% mai mari.

Sunt foarte multe idei prin care putem ,incuraja” viralitatea, adica pentru ca un client sa ne
recomande:

o S& adaugam butoane de social sharing pe site si sa le facem vizibile;

e In emailurile pe care le trimitem sa le cerem sa-l dea mai departe unui prieten;

e Sa punem in coletul in care fii trimitem produsul un voucher pe care sa-l dea unui
prieten;

Ai prins ideea. Gaseste moduri in care sa incurajezi oamenii sa te recomande mai departe. Si
nu uita, cea mai buna metoda pentru ca oamenii sa te recomande este sa ai un
produs/serviciu care sa le depaseasca asteptarile.

Idee: Adu trafic masiv cu un giveaway

Concursurile sunt populare pentru un motiv bun: functioneaza. Asta, bineinteles, daca il
organizezi bine si nu e de genul ,Partikip”.

Un concurs bine organizat, sau Tn acest caz mai specific ar fi termenul in engleza ,giveaway”, te
va face mult mai cunoscut in randul publicului tinta si iti va oferi contacte sau metode de a
reintra in legatura cu acestia.

De aceea, recomandarea ar fi sa nu organizezi doar un concurs Like & Share pe Facebook (poti
face asta doar daca vrei sa mai cresti numarul de Followeri pe pagind). Recomandarea este sa
aduci oamenii pe site.

Astfel, o parte din vizitatori, pe langa faptul ca se vor inscrie la concurs si te vor aprecia pentru
lucrul pe care 1l oferi, vor mai vizita si alte pagini si iti vor cunoaste site-ul mai bine.

in plus, pe website poti gasi si alte metode pentru a face oamenii sa distribuie si mai mult
continutul. Exista diferite solutii tehnice, nu complicate, care te vor ajuta sa faci oamenii sa dea
share mai mult la concurs si sa invite mai multi prieteni.

Un exemplu ar fi KingSumo pentru site-uri WordPress. Dupa ce un utilizator se inscrie la
concurs, i se comunica faptul ca isi poate mari sansele de a céastiga daca distribuie in retele
sociale, daca invita prieteni etc.

Si asa, ajungi sa ai un concurs cu adevarat viral.

Tn plus, pentru oamenii care intra pe site, putem comunica Tn continuare cu ei prin campanii de
retargeting de exemplu.

Idee: Creaza un program de recomandare




O tactica foarte simpla este de a crea un program prin care alte persoane sa-ti aduca tie clienti
in schimbul unui procent din vanzari (sau ce modalitate de rasplata crezi ca e mai buna pentru
tine). Acestea sunt foarte ieftine sau chiar gratis de implementat si platesti doar pentru rezultate.

In ziua de astazi existd numeroase instrumente online care sa iti permita s& faci acest lucru,
fara a fi nevoit sa investesti tu in dezvoltare tehnica. Doar cauta pe Google ,referral program
software”. Acestea sunt foarte bine dezvoltate si iti permit s& urmaresti automat cine iti aduce
clienti si sa-i rasplatesti. De asemenea, fiind extern, este si transparent pentru cel care te-ar
promova.

O alternativa este sa te finscrii pe site-uri de afiliati. de exemplu: cum ar
fi 2performant sau profitshare. Aceste platforme ar veni cu beneficiul ca au acces la bloggeri
sau alti oameni care ar putea trimite trafic catre site-ul tau.

Printr-o astfel de strategie vei avea si alte beneficii secundare, cum ar fi noi linkuri externe céatre
site, care ajuta la SEO.

Fa usor ca fanii sa iti distribuie continutul

Unul din avantajele majore ale mediului digital este faptul ca informatia se poate raspandi
extrem de rapid. Acum nu mai depindem de ziare, televiziuni sau alti ,curatori” de continut care
sa decida ce este interesant si ce nu.

Din pacate, multi dintre noi doar sperdm ca oamenii sa dea mai departe mesajul despre
afacerea noastra, fara a actiona in acest sens. Nu ne optimizam site-ul pentru ca oamenilor sa
le fie usor sa-I distribuie si nu ii incurajam sa faca acest lucru.

Cateva actiuni de baza pe care trebuie sa le faci ar fi:

Include butoanele de distribuire in social media pe site-ul tau si alege un design care
sa le scoata in evidenta;

Pune-le la finalul paginii/articolului sau Tn locul unde pentru oameni actiunea de
distribuire este natural3;

Cere oamenilor sa-ti dea mai departe mesajul — putem face asta pe site sau printr-un
mesaj privat in coletul cu produsul pe care 1l trimitem;

Optimizeaza modul in care se vad mesajele pe Social Media — asigura-te ca ai
minimum o imagine pe fiecare pagina si ca aceasta se vede bine pe reteaua sociala
care te intereseaza (cere dezvoltatorului web sa includa si sa optimizeze diverse actiuni
de acest mod pe site);

in functie de afacerea ta, strategiile pot varia, dar important este s& ramai cu ideea de a face cat
mai usoara treaba oamenilor de a-ti distribui continutul. O astfel de Tmbunatatire iti poate dubla
sau chiar tripla traficul catre website peste noapte.

Idee: Fa parteneriate cu cei care vand aceluiasi public tinta ca tine.

Si nu ma refer aici la concurenta. Dimpotriva.




Un mod de a scurtcircuita atragerea de noi clienti este prin parteneriate strategice cu cei care
au acelasi public tintd ca noi. Companii cu servicii/produse complementare cu ale noastre
reprezinta un potential partener care poate aduce beneficii ambelor afaceri.

Ma refer mai exact la un schimb de promovare. Ei sa trimita, de exemplu, un newsletter
abonatilor lor in care sa ii anunte ca noi avem o ofertd speciald pentru ei si vor primi ceva
gratuit/discounturi etc.

Legat de exemplul de mai sus, compania cu servicii complementare vinde posete si trimite un
newsletter prin care anunta ca tu ai reduceri la bratari.

Este important sa nu cumperi/vinzi lista de contacte. Astfel faci doar spam. Emailul trebuie sa
vina de la compania/brandul partener, cel pe care potentialul client il cunoaste si cu care are o
relatie deja.

Idee: Foloseste echipa interna pentru a avea tractiune

Mentionam si mai sus, legitimitatea pe care o ai, sau increderea pe care ti-o acorda clientul,
sunt cruciale pentru a vinde.

Dar, in anumite cazuri, este nevoie de un minim de legitimitate doar pentru ca oamenii sa te ia
in considerare macar.

Un mic hack, o idee usor de implementat, este sa te folosesti de echipa ta pentru a oferi un
minim de tractiune initiativelor de marketing.

De exemplu, atunci cand creezi reclame pe Facebook, comunica-le celorlalti membri ai echipei
sa dea Like reclamelor pe care le vad. Astfel, cand un potential client va vedea reclama,
aceasta va parea mai credibila faté de oricare alta pentru ca sunt deja oameni care au aprobat-
0 acordandu-i un Like. Tocmai i-ai castigat atentia.

Aceasta tactica este veche de cand marketingul si poate fi folosita n orice context.

De exemplu, de obicei cand se deschide o noua locatie, un restaurant sa spunem, primele zile
toti prietenii si cunostintele fondatorilor si angajatilor vor trece pe acolo Noi, oamenii, suntem
animale. Avem nevoie sa vedem ca si altcineva a mai facut ceea ce vrem sa facem si noi, ca e
n regula.

5. Idei de marketing prin continut

Idee: Raspunde intrebarilor de pe forumuri pentru a construi autoritate

In Statele Unite, si in vest in general, una din cele mai eficiente strategii pe care afacerile mici le
implementeaza este sa intre pe forumuri generale, gen Quora, sau pe altele din nisele lor, si sa
raspunda la intrebarile potentialilor clienti.

Facand acest lucru, acestia arata celor care au intrebat, sau care cautad pe Google raspunsul la
aceasi intrebare si ajung la postarea de pe forum, ca stiu despre ce vorbesc si isi cunosc
industria.




Si, de obicei, cand cineva ne da un raspuns foarte bun, vrem sa aflam mai multe despre acea
persoana. Astfel, omul ne vede profilul si ajunge pe site, unde deja are o perceptie buna despre
noi.

La fel poti face si tu. Intra pe forumuri din domeniul tau si r@spunde-le oamenilor la intrebari si
rezolva-le probleme. Asa vei construi credibilitate si vei atrage clienti noi pentru afacerea ta

Idee: Intervieveaza experti din industrie pentru continut ce va fi distribuit (shareable
content)

Continutul este una din cele, daca nu cea mai eficienta idee de promovare pe termen mediu si
lung. Creédnd continut de calitate vei oferi valoare potentialilor clienti si acestia vor avea o
afinitate pentru brandul tau.

Un alt mod mai rapid in care continutul iti poate ajuta eforturile de marketing este prin cresterea
traficului catre website. lar apoi, daca acesta este optimizat din punct de vedere al
marketingului, va transforma vizitatorii in clienti sau potentiali clienti.

Un mod rapid de a hackui crearea de continut de calitate este prin a intervieva experti din
industria ta.

De exemplu, daca esti in domeniul de fashion, poti intreba designeri sau bloggeri ce vad ei ca
fiind urmatoarele trenduri, sau cele mai importante elemente pentru stilul personal.

Sau, daca vinzi cursuri de productivitate, intreaba antreprenori/directori executivi care sunt
principalele lor strategii pentru a avea rezultate bune.

Mereu poti gasi oameni care sunt urmariti de acelasi public tinta ca si tine.

Partea buna este ca, pe langa legitimitatea pe care o dau ei articolului, sunt sanse mari ca si ei
sa distribuie articolul in care le este mentionata parerea.

Si astfel poti avea unele din cele mai distribuite piese de continut din industria ta, implicand
oamenii cu notorietate din ea.

Idee: Ofera ,,sfaturi pro” si alte metode de upgradare a continutului

Sa avem vizitatori pe site nu este de ajuns. Ne trebuie un mod prin care sa putem tine legatura
in continuare cu ei si sa-i trecem prin procesul de vanzare.

Cel mai bun mod pentru a obtine date de contact este prin a le oferi un continut valoros pentru
un subiect care i intereseaza. Sa facem ,content upgrade”

La ce ma refer.




Sé& spunem ca cineva a cautat pe Google cum se face un anumit lucru si a ajuns pe un articol
de pe blogul nostru. Putem, la finalul acestui articol, sa venim cu un mesaj de genul: ,Hey, daca
te intereseaza acest subiect, sigur vei vrea sa citesti si raportul nostru pe aceasta tema”.

Si acea persoana sa poata descarca raportul in schimbul adresei de email. Putem comunica
acelasi lucru folosind un popup, un slider sau folosind o campanie de retargeting.

Ideea de baza este de a face un upsell la continut, de a oferi ceva mai valoros fata de ce I-a
interesat initial pe el. Acest mod de a upgrada continutul poate lua diferite forme:

— ghiduri, Whitepapers, eBooks;

— sfaturi extra;

— raporate/cifre/statistici;

— 0 analiza personalizata

— un mic script care calculeaza ceva etc.

Gandeste-te: ,ce pot oferi celor interesati de continutul meu pentru a fi dispusi sa-mi ofere o
adresa de email sau un numar de telefon?” Astfel, din vizitatori avem potentiali clienti.

Idee: Refoloseste continutul pentru a atrage mai multi oameni catre afacerea ta
Continutul este una din cele mai bune strategii de marketing, fie ca vindem altor business-
uri sau persoanelor fizice. Acesta ne ajuta sd ne facem mai cunoscuti, sd ne pozitiondm ca si

experti Tn domeniul nostru si sa crestem vanzarile.

Dar, una din principalele provocari cu care se confruntd companiile este generarea constanta
de continut de calitate.

De exemplu, pentru un articol pe blog mai elaborat e nevoie de o investitie de timp chiar si de
cateva zile. Ce sa mai spunem atunci despre un ghid mai elaborat?

De aceea, o idee de marketing foarte eficienta este sa refolosim continut deja existent.
Asta inseamna, in principiu, sa transformam continutul pe care deja il avem intr-un alt format.

Daca ai investit efort in a crea continut interesant prin care sa atragi oamenii catre afacerea ta,
e pacat sa nu-l folosesti la maximum.Orice afacere are continut interesant, trebuie doar sa-si
dea seama de acest lucru.

De exemplu, am scris pe blogul companiei un articol de opinie despre ceva ce s-a intamplat in
industria noastra? Putem s& publicam articolul si pe o platforma gen Linkedin sau Medium si
astfel sa il ducem in fata a mai multor oameni.

Sau putem transforma un articol de blog intr-o prezentare de tip PowerPoint pe care sa o
publicdm pe Slideshare si astfel are sanse sa apara rapid printre primele rezultate in Google.




Am adunat ceva statistici interesante? Hai sa le transformam intr-un infografic si sa le publicam
pe Facebook si Pinterest.

Am organizat un eveniment? Hai sa luam cateva din principalele idei si sa le postam ca imagine
pe Facebook sau Instagram sau ca articol pe blogul companiei.

Ideile sunt numeroase, principiul e acelasi: refoloseste continutul existent si atrage oameni noi
catre afacerea ta.

Idee: Ofera instrumente gratuite
Tuturor ne place sa primim ceva gratuit. Oricat ai spune ca esti diferit, psihologia te contrazice.

Daca este folosita corect, acesta idee de marketing poate fi o sursa constanta de potentiali
clienti si ne va face mult mai cunoscuti in industria noastra.

Ideea de baza este de a crea un mic instrument automat sau semi-automat care sa rezolve o
mica problema legata de industria in care te afli sau problema mai mare pe care o rezolva
business-ul tau.

De exemplu:

o Cei de la Moz — un instrument de SEO si content marketing — au creat un instrument
gratuit care te ajuta sa-ti analizezi site-ul sau al concurentei si sa vezi ce optiuni de
linkbuilding ai.

Cel de la Wordstream fti ofera un audit automat al contului tdu de Adwords pentru a te
ajuta sa-ti optimizezi campaniile.

Exista foarte multe moduri in care poti crea aceste instrumente, in functie de tipul tdu de
afacere.

Poti crea un spreadsheet in Excel sau Google Drive pe care oamenii il pot folosi pentru a-si
calcula Cash Flow-ul (daca oferi consultanta financiard) sau sa aiba o structura pentru un plan
de marketing (daca esti agentie de marketing).

Poti crea chestionare automate, care, in functie de raspunsurile celor care il completeaza, le
face automat recomandari.

Ideea de baza este de a crea un instrument care:
(1) este cat de cat automat, pentru ca tu sa nu pierzi timp;
(2) sa fie util oamenilor intr-o problema conexa pentru cea pe care o rezolvi pe bani.

Acest instrument poate fi si 0 sursa extrem de buna de link-uri si trafic catre site.

Cere o adresa de email sau date de contact pentru folosirea lui si este o sursa grozava
potentiali clienti.




Incepe cu o varianta cat mai simpla si apoi optimizeaza-| pe parcurs.

Idee: Foloseste idei generate de clienti

Oricat ne-am stradui, niciodatd nu vom avea toti cei mai buni oameni din lume in compania
noastra.

Si chiar daca i-am avea, asta nu ne-ar garanta deloc cd vom avea si cele mai bune idei de
promovare, tot la noi in companie.

Invitarea proactiva a clientilor sau potentialilor clienti in a gasi moduri noi de a ne folosi produsul
poate fi un instrument de marketing grozav.

In primul rand, pentru ca ei vor veni cu idei la care nici nu ne-am fi gandit. De exemplu, o
companie de ceai invita utilizatorii sa creeze noi mixuri pe care apoi si le pot comanda.

Acestia sunt, mai apoi, nerabdatori sa distribuie creatiile lor in randul prietenilor.
Poti folosi aceasta strategie si pentru idei de continut sau comunicare pe social media.

Cere oamenilor sa iti foloseasca produsul intr-un mod nou, recompenseaza-i pe cei mai creativi,
si apoi distribuie creatiile lor. Ai o sursa de continut deja aprobata de potentialii clienti.

Idee: Creaza ghiduri scurte

Ne plac ghidurile mai mult decat un simplu articol pe blog pentru ca par ca ofera mai multa
valoare si de aceea acest tip de continut este de multe ori mai link-uit (alte site-uri trimit link-uri
catre el) si este mult mai distribuit in social media.

Nu trebuie neaparat sa creezi un ebook de 100 de pagini pentru a te pozitiona ca expert in
industria ta sau pentru a atrage clienti noi.

Dar, crearea unui ghid poate fi la indeméana oricui si te poate ajuta sa atragi mai multi oameni
catre afacerea ta. Aceste ghiduri pot avea diferite tipuri de continut:

Benchmarks — cifre medii din industrie;
Alte cifre si statistici in general,
Lucruri bine de stiut;

Cum sa-si rezolve oamenii 0 anumita problema de unii singuri.




Idee: Raspunde la cele mai simple si ,,stupide” intrebari din industria ta

Un lucru invatat in lumea marketing-ului este faptul ca suferim de ,blestemul cunoasterii”. Adica,
odata ce stim un lucru, nu mai putem sa actionam ca si cum nu-| stim.

De multe ori, in comunicare, omitem lucruri care pentru noi sunt ,simple, de baza”, dar pe care
interlocutorul nostru nu le cunoaste.

O idee de marketing usor de implementat este sa raspundem la cele mai simple intrebari pe
care le au potentialii nostri clienti. Astfel vom lua fata competitiei care nu s-a gandit sa faca
acest lucru.

Raspunsurile la intrebarile simple pot deveni o sursa foarte buna de trafic catre site sau chiar de
creare a unui continut contagios (ceva care se preia).

De exemplu, nu ti-ar placea sa stii cum sa fierbi perfect ouad de fiecare datd? Nimeni nu se
gandeste prea mult la asta, dar e groaznic cand copilul iti cere un ou mai moale si tu i-l dai tare
ca piatra. Sau invers.

Acest tip de continut, cel care raspunde la intrebari foarte simple, este extrem de ,shareable”.

6. Idei de marketing legate de produs si psihologie
Idee: Nu uita de retentia clientilor

Cu toate instrumentele de atragere a clientilor pe care le avem la dispozitie, uitdm de cea mai
importanta categorie de clienti: cei deja existenti!

Este de 10 ori mai ieftin s& mentii un client deja existent decat sa atragi unul nou.

Daca un client a decis sa cumpere de la noi, inseamna ca a avut destula incredere pentru a
duce mana la portofel. Pe viitor, tot acestia vor fi cei mai inclinati pentru a cumpara de la noi.

Aceasta idee de marketing ar trebui sd o ai in vedere mereu, fie ca te gandesti la o
noua campanie de promovare sau doar trimiti emailuri.

Céateva lucruri pe care le putem face de exemplu, ar fi ca, in colet, sa trimitem un cupon care sa
le ofere oamenilor transport gratuit data viitoare cand cumpara de la noi, sau sa le oferim un
voucher de reducere si un bilet de multumire.

Important este sa te gandesti ce poti face pentru a le arata ca iti pasd de ei si ca esti
recunoscator pentru ca au cumparat de la tine.

Idee: Revezi sectiunea de preturi




Sunt multe lucruri legate de marketing pe care le facem o data si apoi uitdm de ele. Unul dintre
acestea este sectiunea de preturi.

Ins&, experienta mi-a aratat c& aceasta sectiune a site-ului este printre cele mai importante.

Foarte multi potentiali clienti se opresc aici din procesul de cumparare si parasesc site-ul. De
exemplu, cei de la ConversionXL au facut un studiu prin care au descoperit ca ordonarea
preturile de la cel mai mare la cel mai mic este cea mai eficienta pentru optimizarea ratei de
conversie.

Sunt foarte multe moduri prin care poti eficientiza aceasta sectiune despre produsul/serviciul
tau, indiferent ca vorbim de un website sau nu.

Poti, de exemplu, sa incerci sa schimbi modul in care este afisat pretul, in loc de anual sa apara
pretul pe luna, sau invers.

Important este:

(1) sa-ti adresezi intrebarea: ,Cum pot face mai simplu de inteles si mai atractive aceste
informatii?”

(2) sa testezi mai multe variante.

Idee: Fa interviuri cu clientii pentru a descoperi puncte dureroase

Mereu spun, cele mai mari oportunitati apar acolo unde sunt si cele mai mari probleme.

Cea mai buna metoda de a descoperi aceste probleme este de a sta de vorba cu clientii.
Discutand cu ei, vom descoperi probleme ale serviciului/produsului nostru pe care trebuie sa le
rezolvam pentru a ne asigura ca nu ne pierdem clientii actuali. Dar vom descoperi si oportunitati

noi pentru viitor.

Obiectivul tau in aceste ,interviuri’ este de a gasi momente de ,Aha!” tipare comportamentale
care sa-ti ofere noi informatii despre clientii tai.

Spun interviuri, dar modul in care stai de vorba cu clientii tai poate lua mai multe forme. Ideal
este sa stai de vorba cu ei direct, fata in fata sau la telefon, dar mai poti:

— trimite mici chestionare prin email;

— sa folosesti sistemul NPS (Net Promoter Score);

— Intreaba-i pe grupul tau de Facebook;

— fa sesiune de intrebari si raspunsuri prin Facebook live;

— discutii in sectiunea de comentarii etc.




Net Promoter Score este un sistem foarte simplu si relevant de a vedea nivelul de satisfactie al
clientilor fatéd de produsul tau.

La nivelul cel mai simplu, ii intrebi:
a) Pe o scara de la 1-10, 10 fiind cel mai bun, cat de inclinat esti s& ne recomanzi unui prieten?

b) De ce ai ales numarul de mai sus?

Atat. Aceste doua intrebari iti vor da cele mai bune insighturi pentru afacerea ta pe care le-ai
avut vreodata!

Este recomandat, de asemenea, sa oferi oamenilor recompense, chiar daca sunt mici, pentru a-
ti raspunde la intrebari.

Idee: Adauga dovada sociala pe pagina de produs/serviciu

Daca intelegem psihologia umana, intelegem cat de important este sa castigam increderea
omului daca vrem sa-l determinam sa cumpere de la noi.

Cel mai puternic si rapid mod de a céstiga increderea cuiva este prin recomandari si pareri ale
altor clienti.

De aceea, o idee de marketing creativa si foarte eficienta este sa te asiguri ca ai dovada
sociala pe pagina produsului/serviciului sau, daca exista, sa o imbunatatesti.

Modul de implementare variaza de la a adauga testimoniale scrise de la clienti, pana la unele
video.

De asemenea, poti atasa printscreenuri cu emailuri sau mesaje venite de la clienti multumiti.

O abordare si mai creativa ar fi sa adaugi imagini cu clientii care fti folosesc produsul sau un
feed automat cu postari de pe Instagram cu oameni care iti folosesc produsul.

De exemplu, poti crea un #hashtag special pentru utilizatorii produsului tdu, cum ar fi
#ilovemybrand (unde my brand e numele tau) si sa faci ca aceste postari sa fie preluate

automat pe pagina. Acest lucru se poate face relativ simplu, de exemplu pe WordPress o poti
face printr-un plugin.

7. Planul de marketing

Astfel de lucruri ne duc gi spre realizarea unui plan, mai exact a unui plan de marketing.

Asta deoarece fie vrei sa stii cum sa creezi unul de la zero sau ai nevoie de un exemplu, fie ai
un model de plan de marketing existent, pe care doresti sa il imbunatatesti.




Ei bine, desi a avea un plan de marketing este o idee buna in sine, credem ca acest instrument
de marketing poate fi imbunatatit. Credem ca exista si alternative mai bune.

De ce avem nevoie de un plan de marketing

Daca e sa ne gandim, cautam un plan de marketing pentru ca avem nevoie de ceva care sa ne
ajute sa ne organizam strategia de marketing si implementarea acesteia.

Avem nevoie de un mod pentru a gasi cele mai bune idei de marketing si apoi sa le putem
implementa si testa corect, pentru a avea impactul maxim asupra afacerii noastre.

Corect?

Totul bine si frumos péana aici, doar ca este o mica problema cu un plan de marketing si anume
faptul ca nici un plan nu rezista intalnirii cu primul client.

Mai exact, desi poate am investit mult timp in crearea acestuia, experienta ne-a aratat ca de
fiecare data, in momentul in care il vom implementa, cateva din ideile din el nu vor mai fi la fel
de potrivite, termenele limita stabilite in cadrul planului vor fi probabil depasite si oricum, de cele
mai multe ori, e greu sa stii dinainte ce tactici vor functiona mai bine.

Deci ideea in sine de folosire a unui plan de marketing e foarte buna, dar avem nevoie de o
varianta a acestuia, un model de plan de marketing adaptat realitatilor actuale.

Plan de marketing: model (clasic)

Sa vedem cum arata un exemplu, un template al unui plan de marketing obisnuit. Structura si
pasii credrii acestuia sunt de obicei impartite astfel:

1. Rezumatul planului de marketing

Majoritatea planurilor de marketing incep cu un sumar executiv, un rezumat al planului de
marketing. Acesta te ajuta sa intelegi dintr-o singura pagina care sunt ideile principale din plan.

2. Cercetarea de piata

O prima etapa in dezvoltarea unui plan de marketing o reprezinta o analiza a situatiei, a starii de
fapt. Aceasta include in primul rdnd o analizd a competitiei: cine sunt si ce strategii de
marketing au implementat competitorii nostri.

O altd componenta principala a unui plan de marketing o reprezinta definirea publicului tinta,
sau al ,buyer personas”, al tipurilor de clienti.

3. Setarea obiectivelor
Dupa ce am cunoscut mai bine mediul in care activam, este timpul sa ne setam obiectivele.

Vorbim atat de obiective de business cat si de marketing (care, cel putin teoretic, ar trebui sa le
sustina pe primele).




4. Strategii

Odata definite obiectivele, e timpul sa venim cu idei, cu strategii pentru a le atinge. Aceasta
sectiune, alaturi de cea cu cercetarea pietei, sunt de obicei cele mai voluminoase.

Sunt mai multe abordari aici:
a) Fie definim tipologiile de clienti si apoi vedem cum putem ajunge la ei

b) Fie pornind de la obiective stabilite de cum le atingem, asigurandu-ne ca tinem cont de
publicul tinta.

Ideea este sa tinem cont atat de obiective cat si de publicul tintd cand gandim strategiile.
5. Implementare

Odata facuta strategia, trecem la definirea activitatilor din planul de marketing, scriem task-urile
si responsabilii, punem termene limita, facem planificarea detaliata.

6. Evaluare si control

O alta componenta importanta o reprezinta functia de evaluare si control, pentru a vedea daca
ne-am atins obiectivele sau nu.

In teorie aceste idei sunt bune si isi au rolul lor. Doar ca...

E timpul pentru un plan de marketing adaptat

Crearea unui plan de marketing dupa modelul de mai sus si mai ales fara o intelegere a
modului corect in care sa aplicam fiecare punct vine la pachet cu cateva limitari serioase.

Un plan de marketing nu trebuie sa fie ,,batut in cuie”.

Una din principalele greseli ale planurilor de marketing ,clasice”, cele cu care suntem obisnuiti si
pe care poate le-am invatat la scoala, e faptul ca nu sunt adaptabile, nu sunt fluide.

De obicei, odata creat un plan de marketing, ne tinem de el de parca ar fi batut in cuie, pus in
spatele unui paravan rezistent la gloante si eventual protejat de crocodili. Pe limba romana, nu-I
mai modificam, chiar daca realitatea ne spune ca ar trebui sa o facem.

De exemplu, la punctul 5 de mai sus ,Implementare”, de multe ori asta inseamna ca planificam
in luna decembrie a acestui an activitati pana in luna decembrie a anului viitor. Cat de realist
este ca vom putea respecta aceasta planificare?

Ceea ce uitam, e faptul ca nu planul in sine ne intereseaza, ci rezultatele pe care le poate
aduce acesta. Un plan de marketing trebuie sa fie un ghid, nu o biblie pe care sa o respectam
si urmarim punct cu punct.

Un plan de marketing prea lung isi pierde utilitatea.




Sa fim seriosi, unele planuri de marketing au si 30-40 de pagini!

Daca pentru un document care ar trebui sa ajute intreaga echipa sa fie pe aceeasi lungime de
unda si sa inteleaga prioritatile avem nevoie de un rezumat, ceva este in mod fundamental
gresit.

Orice document care este mai mare de cateva pagini nu mai este folosit cu usurinta de echipa.
Daca planurile nu rezista, avem nevoie de procese.

Daca intre timp gasim idei sau strategii mai bune, care ne ajuta sa ne atingem obiectivele mai
rapid sau mai usor, de ce sa ramanem captivi deciziilor din trecut? Daca vedem ca o strategie
din planul de marketing nu este pe cat de eficienta ne-am dori, trebuie sa putem face o
schimbare de directie usor.

Cu alte cuvinte, propunerea este
(1) sa avem un plan de o dimensiune care sa ne permitd sa ne organizam usor

(2) sa inlocuim planul de marketing cu un proces de marketing repetabil si scalabil.

Intra in scena growth hacking marketing

Am descoperit acest proces studiind growth hacking, un concept de marketing folosit de
companii precum Facebook, Linkedin sau Uber. Acesta, alaturi de alti factori, a stat la baza
cresterii exponentiale pe care au avut-o aceste companii si le-a ajutat sa gaseasca niste tactici
si idei de marketing la care un marketer obisnuit nici nu s-ar gandi in mod normal.

De exemplu, sa luam cazul Airbnb, o platforma prin care poti gasi cazare in alte orase/tari sau
sa-ti listezi propria locuinta pentru a fi inchiriata de alte persoane. Atunci cand s-a lansat, avea o
problema foarte mare in a atrage vizitatori pe platforma si nu aveau resurse pentru a folosi
ideile mainstream, cum ar fi promovare platita de genul Google Adwords.

Acestia au gasit o metoda foarte inventiva prin care, atunci cand publicai anuntul pe Airbnb
acesta aparea si pe Craigslist, cel mai mare site de anunturi din SUA, fel de Olx de la noi. Prin
acest ,hack”, cei de la Airbnb au reusit foarte rapid sa atraga zeci de mii de vizitatori pe site-ul
lor si astfel sa se faca mai cunoscuti, aproape gratis.

Astfel de idei de promovare creative apar foarte rar si niciodata din neant. De obicei vin dupa
ce ne jucam cu date sau testam mai multe idei.

Growth Hacking-ul devine usor, usor cunoscut si la noi. Problema este insa ca incercam sa
copiem astfel de exemple celebre precum cel al Airbnb.

Dar, foarte rar, o singura idee este indeajuns pentru a ne dubla sau tripla cifra de afaceri sau
numarul de clienti/utilizatori.




De aceea, avem nevoie de un proces repetabil si scalabil care sa ne ajute constant sa gasim
cele mai bune idei de marketing pentru afacerea noastra.

Model Plan Marketing - Setare Obiectiv Anual

_ Exemplu Setare Obiectivancurent

Sa ajungem la vanzari de 10.000 EURO/luna din cursuri online

Cum ajungem acolo

Sa marim rata de
Sa marim numarul de  |conversie a Sa introducem doua noi |Sa cream un serviciu
abonati la newsletter de |emailurilor de la 3 la |cursuri pana la finalul de cursuri pe baza de
3x pana in iunie 6% lunii septembrie abonament

Strateqii

- Concurs email signup |- Strategia 1 - Strategia 1 - Strategia 1
- Campanie de - Strategia 2 - Strategia 2 - Strategia 2
retargeting - landing - Strategia 3 - Strategia 3 - Strategia 3
page abonare
newsletter

- A/B test optin forms

Dependente/Riscuri

Solutie de email optin  [Niciunul Avem nevoie de 2-3 luni [Nevoie de o solutie
noua pentru a crea si edita tehnica nou3;
Buget de marketing cursul

marit cu 200 euro/luna Ne trebuie o camera
video 4K

Costuri de creare de
4.000 EURO

Avem nevoie in primul rand de un document simplu care sa cuprinda prioritatile si strategiile
folosite, iar apoi ne trebuie un mod de implementare care s& ne maximizeze sansele de
succes.

De asemenea, inainte de a trece la actiune trebuie sa ne raspundem la ,Cele 3 intrebari de
aur din marketing”:

Cine este clientul?
Ce nevoi are clientul?
Unde este atentia clientului?




Desi par intrebari banale, ai fi uimit cat de des le omitem. Tns3, raspunzand corect la ele, vom fi
mai constienti de intreg cadrul in care se desfasoara campaniile noastre de marketing si vom
putea verifica mereu daca ceea ce facem este corect din punct de vedere strategic sau
incercam orbeste sa gasim ceva care ,sa mearga”.Nu merge mai departe inainte de a raspunde
la cele trei idei. Dupa aceea, trecem la urmatoarea etapa, care completeaza si reprezinta de
fapt partea operationala, partea de implementare a planului de marketing.

Product-market fit . .
Definirea unor obiective

Analizare si optimizare actionabile si ideatizare

Implementare si Implementare sisteme de
testare masurare

Prioritizare idei

Pasul 1: Seteaza obiective actionabile si vino cu idei

Tnainte de a ne apuca de munca, trebuie sa stim ce vrem, corect? Am ramas surprins sa vad cat
de des gresim chiar si cand vine vorba de acest aspect simplu, al setarii obiectivelor dintr-un
plan de marketing.

De ce? In primul rand, obiectivele sunt generale. Aud des obiective precum ,Vrem sa marim
vanzarile”. Asta inseamna ca si daca avem o vanzare in plus ne-am atins obiectivul. Dar nu
cred ca asta e ceea ne ne-am dorit de fapt.

Daca nu avem o tinta foarte specifica, ne va fi greu sa gasim ideile prin care s& o atingem. in al
doilea rand, obiectivele nu au un impact direct asupra business-ului. Am intéalnit ingrijorator
de des, chiar si in cadrul unor companii cu cifra de afaceri de multe milioane de euro, oameni
de marketing si manageri care aveau ca obiectiv marirea traficului pe site. Indicatori precum
traficul pe site, numar de descarcari, vizite etc. sunt ceea ce growth hackerii numesc indicatori
de vanitate. Numere care sunt usor influentabile, usor de crescut, dar care nu au un impact
asupra cresterii afacerii. Deci obiectivele noastre trebuie sa fie specifice si sa ajute la cresterea
afacerii.




Vino cu idei si strategii de marketing

Odata ce avem obiectivul specific, e timpul sa venim cu idei pentru cum I-am putea atinge.
Aceasta este o etapa foarte importanta. Ce ti-as recomanda aici:

a) Foloseste brainwriting, nu brainstorming.

Daca faci o sedinta cu echipa si incercati sa veniti cu idei, s-ar putea ca acestea sa mearga intr-
o singura directie sau sa fie anumite persoane care domina discutia. Mult mai eficient este sa
lucreze fiecare separat, sa faca cercetarea proprie si abia apoi sa le puneti impreuna.

b) Organizeaza-le vizual.

Exemplu: Trello, este un instrument gratuit si foarte util pentru organizarea ideilor de marketing.
De asemenea, acest instrument ajuta si in urmatoarele etape ale procesului de growth hacking.

c) Nu te concentra doar pe atragerea de clienti.

Una din greselile pe care le facem des este faptul ca asociem marketingul doar cu atragerea de
clienti sau alte obiective de la inceputul palniei de vanzare. Dar mult mai eficient este sa ne
concentram pe optimizarea ratei de conversie, pe marirea valorii pe viata a clientilor
existenti decat sa atragem clienti noi.

Pasul 2: Prioritizeaza ideile

Sa fim sinceri, niciodata nu vom avea la dispozitie toate resursele de care avem nevoie pentru a
implementa toate ideile pe care le avem. De aceea trebuie sa prioritizam. Dar cum facem acest
lucru? Cum alegem din toate ideile adunate pana acum? in principiu ar trebui s& notdm fiecare
idee in functie de 3 criterii:

a) Potentialul ideii — daca are succes, care este impactul ideii asupra afacerii. E o idee precum
cea a Airbnb, care ne poate schimba radical afacerea, sau una care misca putin lucrurile, dar in
directia buna?

b) Usurinta implementarii — avem deja resursele necesare pentru a o implementa sau trebuie
sa investim foarte multi pentru a o implementa?

c) increderea noastra in idee — care sunt sansele ca aceasta idee chiar s functioneze? in
functie de momentul si contextul in care se afla afacerea noastra, fiecare criteriu castiga in
importanta. De exemplu, daca resursele sunt limitate si avem nevoie de cateva castiguri rapide,
mergem pe ideile in care avem incredere si care sunt usor de implementat. De cealalta parte,
daca lucrurile merg bine si avem timp la dispozitie, merita sa investim intr-o idee cu potential
mare, chiar daca nu suntem siguri de ea pentru ca, daca are succes, ne va duce afacerea la
nivelul urmator.

Pasul 3: Implementeaza sisteme de masurare




Ei, asta nu o vei gasi probabil in nici un articol legat de crearea unui plan de marketing. Dar
sistemele de masurare sunt indispensabile pentru orice efort legat de cresterea afacerii. Fara
sisteme de masurare implementate corect, e ca si cum am picta pe intuneric. Nu stim
daca ceea ce facem e bine sau nu.

Daca nu putem spune cu certitudine ca ne-am atins obiectivul de marketing ori nu, nu suntem
pregatiti s& mergem in etapa urmatoare a implementarii unui proces/plan de marketing. Mai
mult, analiza rezultatelor campaniilor de marketing ne poate oferi informatii valoroase, care ne
pot determina sa ne schimbam obiectivele (ceea ce un plan de marketing clasic nu ne
indeamna).

De exemplu, daca dai click pe un link al site-ului tau, vei observa in adresa browser-ului ca
URL-ul nu aratd normal, ci mai are niste termeni la finalul sdu. Astfel vom putea stii cate
persoane au dat click pe acest link, si apoi sa vedem cét au stat pe site, pe ce pagini au
petrecut cel mai mult timp etc. Exista tot felul de instrumente care iti permit sa vezi unde dau
oamenii click, cum misca mouse-ul si chiar inregistrari ale ecranului lor!

Masurarea nu trebuie sa tina doar de mediul online.

Desi nu la fel de usor, putem gasi metode de masurare a eficientei campaniilor de marketing si
Tn mediul offline. Faci o campanie cu flyere? Cere-le oamenilor sa vina cu el in magazinul tau in
schimbul unui bonus. Astfel vei sti exact cate flyere ti-au adus clienti si cate dintre ele au ajuns
direct la primul cos de gunoi.

Pasul 4: Implementare si testare rapida

Am ajuns la partea in care trecem efectiv la implementarea ideilor si strategiilor din planul de
marketing. Acum stim care sunt ideile pe care vrem sa le testdm, putem masura daca vor fi
eficiente sau nu si avem si alte idei care stau la rand si asteapta s fie implementate. in faza de
testare, cel mai important lucru este viteza. De fapt, tot procesul trebuie sa fie desfasurat cat
mai rapid, dar, in general, partea de implementare si testare trebuie sa se intample cu o viteza
cat mai mare, pentru ca aici ne petrecem cel mai mult timp din toate etapele procesului de
growth hacking si ale implementarii planului de marketing.

Cateva mentiuni legate de testare:

a) Testeaza cat mai multe idei. Ai fi uimit cat de des ne inselam atunci cand vine vorba de
marketing. Daca vrei cu adevarat sa ai succes in acest domeniu, lasa piata sa decida care sunt
cele mai eficiente reclame si mesaje, nu mai face acest lucru intr-un mod subiectiv, in cadrul
echipei.

b) Scrie rezultatele la care te astepti. De ce e asta important? Pentru ca, de cele mai multe
ori, indiferent care ar fi rezultatul, vom spune ,stiam eu!”. Adevarul este ca nu stiam, dar creierul
nostru are o putere extraordinara de a gasi justificari si de a ne face sa aratam bine, chiar daca
doar in ochii nostri. Cateodata o idee de care eram siguri va esua, iar alta va avea rezultate
neasteptat de bune. Intrebarea este ,de ce?”. Scriind ipotezele legat de ceea ce credem ca se
va intdmpla vom ajunge la un moment dat sa vedem ca anumite lucruri pe care le consideram
clare” sunt de fapt gresite.




c) Executa bine. Nu vreau sa fac pe desteptul spunand un lucru evident. Dar executia e mai
importanta decat ideea. O idee buna implementata defectuos ne poate duce la concluzii total
gresite. Acest lucru se imbunatateste cu timpul si cu stapanirea intregului proces de growth
hacking.

Pasul 5: Analizeaza si optimizeaza

Am ajuns, in sfarsit, la etapa in care culegem roadele, fie ca asta inseamna rezultate sau ca am
invatat ceva ce nu functioneaza. Ca growth hacker, trebuie sa te vezi precum un un mic om
de stiinta. lar un om de stiintd nu este suparat atunci cand un experiment esueaza, ci stie ca
este cu un pas mai aproape de a descoperi ceva ce poate aduce rezultate exponentiale.

O regula de actiune in aceasta etapa ar fi:
a) daca o idee a esuat lamentabil, tai-o de pe list3;

b) daca are rezultate sub asteptari, dar nu cu mult, vezi daca stii cum o poti imbunatati si daca
merita sa faci asta;

c) daca a mers cum te asteptai sau mult peste asteptari, dubleaza investitia in ea; Acesta este
principalul beneficiu al growth hackingului, in general, si in a avea un proces in special: poti lua
decizii informate. Acum, cand te duci in fata unui superior sau a echipei si recomanzi o anumita
solutie sau faci recomandari pentru urmatorul plan de marketing, ai date care sa-ti sustina
propunerea.

Pasul 6: Arhiveaza rezultatele si repeta procesul

Credeai ca am terminat? Nici vorba. Odata ce am terminat un experiment, este timpul sa ne
intoarcem la lista cu idei, sa o luam pe urmatoarea si sa o testam.

Procesul se poate repeta la nesfarsit. Sau pana ajungem la o idee care ne mareste de 10 ori
cifra de afaceri si plecam intr-o vacanta de 1 an, corect? As vrea sa las ideea mentionata si la
inceputul articolului: foarte rar vom gasi o idee magica si foarte rar aceasta singura ne va
asigura succesul. Valoarea unor companii precum Facebook, Linkedin sau Airbnb nu a fost
adusa de o singura idee de marketing. Ci au fost zeci si sute de experimente a caror efect s-a
adunat in timp.

Cei de la Twitter, in vremurile bune, faceau chiar si 30 de experimente pe saptamana.

Daca reusesti sa integrezi acest proces in cultura organizationala a echipei tale atunci cand
vine vorba de crearea unui plan de marketing sau in general de cresterea afacerii, iti vei mari
considerabil sansele de succes, indiferent ce cifra de afaceri aveti si ce va propuneti.

Ce sa faci mai departe

Acesta ar trebuie sa fie doar inceputul drumului tau in marketing online. Sper ca randurile de
mai sus te-au ajutat sa intelegi mai bine ce este marketingul online, care sunt beneficiile
acestuia si cum sa faci primii pasi in promovarea afacerii pe internet.






