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1. Introducere in e-commerce si promovarea online

Comertul electronic, cunoscut si sub numele de e-commerce, a cunoscut o crestere rapida in
ultimele decenii, datorita dezvoltarii tehnologiei si a accesului facil la internet. Astazi, tot mai multe
afaceri fsi extind prezenta online, lansand magazine virtuale si interactionand cu clientii prin intermediul
platformelor de e-commerce. Promovarea este o componenta esentiald a succesului Tn comertul
electronic, iar aplicatiile online si retelele de social media ofera oportunitati excelente pentru a ajunge la
publicul tinta si a stimula vanzarile.

Ce inseamna e-commerce (comert electronic)?

n timp ce multi oameni cred despre comertul electronic ca fiind business to consumer (B2C),
exista multe alte tipuri de e-commerce. Acestea includ site-uri de licitatie online, Internet Banking, bilete
online, rezervari si tranzactii business to Business (B2B). Recent, comertului electronic sa extins prin
vanzarile folosind dispozitive mobile, cunoscut sub numele de “m-Commerce”.

De ce a inregistrat comertul electronic o crestere exploziva in ultimul deceniu? Pe masura ce
Internetul este Tnradacinat in viata noastra de zi cu zi, acceptarea comertului electronic continua sa
creasca, iar intreprinderile profita de acest lucru.




La nceputul anilor 2000, multi oameni au fost sceptici sa dea detaliile cardurilor lor la un retailer
online. CertificatesEncryption SSL si fiabilele sisteme de plati externe, cum ar fi PayPal, WorldPay si Skrill
au contribuit la imbunatatirea increderii oamenilor in e-commerce.

Care sunt avantajele unui e-commerce?

« (4[] COMMERCE

Crearea unui e-commerce nu a fost niciodata mai usoara ca si acum. Platforme cum ar
fi Shopify sau WooCommerce permit si persoanelor mai putin experte in tehnologie sa creeze un
magazine online.

Sunt demult apuse zilele in care figuri profesionale ca si Web Developers sau Web Designers
sunt necesare pentru a crea si gestiona o astfel de activitate.

in zilele noastre, modelele de design si sistemele WYSIWYG (what you see is what you get)
permit persoanelor sa porneasca un magazin de comert electronic in cateva minute.

lata 7 avantaje pentru care ar trebui sa-ti deschizi un e-commerce:

Global Reach: Cu un magazin fizic esti limitat geografic la pietele din apropiere, de exemplu,
daca ai un magazin in Bucuresti si vrei sa vinzi in Alba lulia, trebuie sa deschizi o alta locatie fizica.

Un e-commerce nu are aceasta limitare. Poti vinde oricui, oriunde in lume prin intermediul comertului
electronic digital.

Intotdeauna deschis: Activitatile fizice au de obicei ore limitate, dar un magazin online de
comert electronic ramane “deschis” 24 de ore pe zi, sapte zile pe saptamana, 365 de zile pe an. Acest
lucru este extrem de convenabil pentru client si o oportunitate excelenta pentru comercianti.

Reduce costurile: Companiile ce folosesc comertul electronic au costuri de functionare
semnificativ mai mici decat magazinele traditionale. Nu exista nici o chirie, nici un personal de a angaja si
de a plati, si costuri fixe de operare mai mici.




Gestiunea automatica a inventarului: Este mult mai usor sa automatizati gestionarea stocurilor
prin utilizarea instrumentelor electronice online si a furnizorilor terti. Acest lucru a salvat companiile de
comert electronic miliarde de dolari in inventar si costurile de exploatare.

Gestiunea inventarului a devenit tot mai sofisticata. Acum iti poti gestiona actiunile pe mai multe canale
cu usurinta. Prin urmare poti vinde si urmari actiunile, cum ar fi in pietele ca eBay, Amazon, Etsy sau un
magazin fizic.

Marketing de precizie: Comerciantii online pot colecta o cantitate incredibila de date despre
consumatori pentru a se asigura ca vizeaza persoanele potrivite pentru a vinde produsele lor.

Acest lucru reduce costul de achizitie a clientului si permite companiilor de e-commerce sa ramana
extrem de agile. Imagineaza-ti posibilitatea de a viza doar persoanele de sex masculin cu varste cuprinse
intre 18 si 24 de ani, care trdiesc in zonele urbane. Asta e marketing de precizie, si astfel de tehnica nu se
poate aplica cu un magazin traditional.

Pozitie a magazinului independenta: un proprietar a unui magazin online, nu este legat de un
singur loc atunci cand il gestioneaza. E de ajuns un laptot si o conexiune la internet pentru a-ti putea
administra afacerea.

2. Tipuri de comercianti al unui e-commerce
n general, existd doud tipuri de comercianti e-Commerce:

e Cei care vand produse fizice: acest lucru este destul de auto-explicativ. Este doar cumpararea si
vanzarea de produse fizice printr-un fel de suport electronic. De exemplu, ai putea vinde marfa
de nisa ca si: moda, accesorii, articole de uz casnic, jucarii, etc

e Magazine care vand produse digitale (AKA produse pe care le poti descarca): daca ai
achizitionat vreodata un curs online, acesta intra in categoria de “produse digitale”. Daca pentru
a avea acces la acest curs trebuie sa te loghezi, sa devii membru, sau sa-l descarci, acesta este cu
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3. Ce fel de business e-commerce poti incepe ?
Care sunt provocarile unui e-commerce ?

n teorie totul despre un e-Commerce arata minunat, cu toate acestea, la fel ca in majoritatea
Tnceputurilor exista unele provocari ce va trebui sa le depasesti atunci cand lansezi o astfel de afacere de
unul singur.

Asadar, o sa punctam cateva obstacole ce le vei intalni:

Increderea: este un cuvant mare cand vine vorba de un e-commerce si se prezintd sub mai
multe forme.

e Pot avea clientii incredere in compania ta?
e Pot avea incredere in sistemul de plata ales de tine?
e Pot avea incredere ca produsele tale sunt de buna calitate?

O solutie de plata fiabila ca si PayPal te poate ajuta sa castigi incredere persoanelor care viziteaza site-ul.
Folosind un sistem de revizuire cum ar fi Trustpilot sau obtinerea unui certificat Google Trust, sunt doar
cateva dintre modurile Tn care poti depasi aceste potentiale obstacole.

Probleme tehnice: daca nu ai cunostinte despre tehnologie destul de avansate, si sa fim sinceri,
nu ai nevoie de multa pentru a putea crea un magazin online; s-ar putea sa intampini urmatoarele
probleme:

e Ce se intampla daca sistemul de plata nu mai functioneaza?
e  Stii HTML, CSS, sau JavaScript pentru a depana probleme de codificare?

e Daca doresti sa proiectezi un banner sau sa editezi o imagine pe site, ai cunostinte de web
design?




Daca nu reusesti sa rezolvi aceste probleme de unul singur, trebuie sa apelezi la un expert.

Din fericire, platformele ca si Shopify, WooCommerce si BigCommerce au servicii dedicate pentru a te
ajuta sa rezolvi aceste probleme.

Concurenta: Deoarece costurile initiale de instalare asociate cu pornirea unei afaceri e-
Commerce sunt atat de scazute, acest lucru il face o piata saturata. Deci, este vital sa faci o cercetare
amanuntita inainte de lansare, si de a gasi o nisa profitabila.

Nici o prezenta fizica: Desi acest aspect se imbunatateste cu timpul, faptul ca potentialii clienti
nu pot atinge sau simti marfa pe care vor sd o cumpere, poate fi un dezavantaj.

lata unele moduri pentru a depasi aceste obstacole:
e Ofera returnari gratuite
e Adauga imagini de nalta calitate
e Arata clienti satisfacuti ce folosesc produsele tale
e Include o descriere foarte detaliata a produselor
e Creeaza o sectiune FAQ pe fiecare pagina
Cheltuieli initiale: Cea mai mare provocare cu un e-commerce este de a realiza prima vanzare.

Pentru a face acest lucru s-ar putea sa trebuiasca sa cheltui niste bani pentru a face alti bani. Unele
modalitati pentru a incepe pot fi:

e Crearea unei campanii de Google Shopping

e Utilizarea pop-up-urilor pentru a racolta date despre consumatori
e Utilizarea de email marketing

e Colaborarea cu influencers

Cateva exemple de magazine e-commerce:

Astfel de magazine apar in jurul nostru ca ciupercile dupa ploaie.
Toate au succes?
Raspunsul este nu. Majoritatea esueaza.

Dar de ce?




in plus, fatd de obstacolele mentionate mai sus, proprietarii uitd sd pund nevoile utilizatorilor fnaintea
obiectivelor lor.

Experienta utilizatorului ( UX — user experience ) e vitala pentru un e-commerce

Oferirea unei experiente excelente a utilizatorului este o caracteristica esentiala a oricarui magazin de
comert electronic de succes. Daca nu vei avea mare grija de acest aspect, totul va deveni mai greu.

4. Care sunt principalele tipuri de e-commerce ?
Majoritatea sunt B2C (buyer to consumer). Dar exista mai multe forme de e-commerce, iar una cu
siguranta se poate potrivi cu ideea ta de afacere.

Exista 6 tipuri de comert electronic:
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1. Business-to-Business (B2B)
Destul de auto-explicativ, B2B e-Commerce apare atunci cand o tranzactie se face intre doua companii.

Printre companiile B2B de succes regasim: HubSpot care ofera software-uri de marketing si

vanzadri Inbound (Inbound marketing se bazeaza pe un concept foarte simplu: a fi gasit de potentialii
clienti prin transmiterea mesajului potrivit la momentul potrivit. in comparatie cu metoda traditional3
de cautare a clientilor - publicitate, presa, targuri industriale, apeluri telefonice reci, e-mailuri

etc.), strategia de inbound marketing necesita mai putine investitii care sa conduca la rezultate
semnificative Tn ceea ce priveste conversia si se face predominant online). Acesta este motivul pentru
care este considerata cea mai eficientda metoda pentru cei care sunt in curs de dezvoltare a unei afaceri),
iar Xero ofera software de contabilitate pentru intreprinderile mici si mijlocii.

2. Business-to-Consumer (B2C)
Este tipul de comert electronic ce vinde produse persoanelor obisnuite.

Vanzarea 1n detaliu online, ca si dropshipping de obicei functioneaza cu acest tip de comert electronic.




3. Consumer-to-consumer (C2C)

Cand procesul de vanzare se desfasoara intre 2 consumatori. Acest tip de comert electronic a crescut
considerabil in ultimul deceniu.

Siteuri ca si Depop, Gumtree, Shpock sunt cunoscute in acest tip de business.

eBay este inca lider de piata Tn aceasta nisa, stabilit in 1995. Este urmat indeaproape de Etsy, care a fost
fondat zece ani mai tarziu, in 2005.

4. Consumer-to-Business (C2B)
Modelele Consumer-to-business sunt mai putin frecvente in comertul electronic.

Acest lucru se materializeaza atunci cand un consumator vinde sau contribuie cu bani intr-o companie.
Companiile care utilizeaza crowdsourcing (Crowdsourcing inseamna externalizarea unui serviciu, nu
catre un contractor sau un colaborator, ci catre un grup de specialisti sau o comunitate, sub forma unei
competitii) sau o campanie Kickstarter pentru a-si finanta afacerea se incadreaza ca fiind C2B.

5. Business-to-Administration (B2A)
Acest tip de e-commerce apare atunci cand tranzactiile sunt efectuate online intre companii si guvern.

Acest tip de afacere tinde sa implice o varietate de servicii, cum ar fi securitatea sociald, ocuparea fortei
de munca si documentatia legala.

Acest tip de comert electronic a Tnregistrat o crestere n ultimii ani datorita investitiilor Tn e-government.
6. Consumer-to-Administration (C2A)

Si nu Tn cele din urma, acest tip de e-commerce implica toate tranzactiile intre indivizi si guvern. Unele
exemple:

e Educatie: publicare si diseminare de informatii, invatamant la distanta
e Impozite: formulare, plati si declaratii de venit
e Sanatate: plati a unor servicii de sanatate, rezervari

5. Tipuri de platforme ecommerce

Tipuri de platforme ecommerce: open-source, SaaS sau personalizate

Acum, trebuie sa stii ca exista mai multe tipuri de platforme prin care iti poti crea sau care iti pot
gazdui magazinul online, iar fiecare varianta are propriile avantaje si dezavantaje.




Din acest motiv, e important sa intelegi cum arata acestea si care sunt optiunile pe care le ai,
pentru a afla ce platforma ti se potriveste.

Platforme ecommerce de tip open-source

Platformele de tip open-source se refera la acele platforme care pun la dispozitia utilizatorilor
codul sursa al acestora, in mod gratuit.

Practic, tot ce trebuie sa faci este sa descarci codul sursa de pe site-ul dezvoltatorului si sa il
modifici, pana cand site-ul tau arata asa cum fiti doresti.

Pentru asta, ai nevoie de cunostinte de programare si de un buget destul de mare.

Platformele de tip open-source sunt recomandate pentru afacerile care au nevoie de un magazin
online personalizat Tn detaliu si pentru proprietarii care doresc sa detina controlul absolut asupra
functionalitatilor acestuia.

Avantaje:
e Te bucuri de versiuni gratuite, care includ functionalitatile de baza de care ai nevoie;
e Nu platesti un abonament lunar;

e injurul fiecirei platforme mari de tip open-source, existd o comunitate care imbunititeste
platforma in mod constant;

e Aiparte de optiuni avansate de personalizare;
e  Detii controlul asupra platformei tale;
e Poti integra diverse extensii si servicii.
Dezavantaje:
¢ Implementarea necesita destul de mult timp;
e Costurile de lansare sunt mai ridicate, mai ales cand adaugi extensii sau functii premium;
e Trebuie sa te ocupi de tot ceea ce tine de mentenanta, securitate sau realizarea de back-up;

e E esential sa ai cunostinte de programare sau sa angajezi un freelancer sau o companie
specializata care sa te ajute;

e Ainevoie de un serviciu de gazduire.
Platforme ecommerce de tip Saa$

Platformele de tip SaaS (Software as a Service) sunt platforme create de alte companii, pe care
le poti folosi pentru a crea si a gazdui magazinul tau online, in schimbul unei plati.




Comparativ cu platformele de tip open-source, aici nu ai acces la codul sursa al aplicatiei, iar
accesul se face pe baza unui abonament lunar.

Platformele de tip SaaS sunt cea mai ieftina si rapida solutie si sunt recomandate pentru
afacerile mici, care nu au nevoie de personalizare avansata.

Avantaje:

e Poti achizitiona magazine online ,la cheie”;

e Te bucuri de costuri reduse, cu plata sub forma de abonament lunar;

e Ai parte de o configurare rapida;

e Administratorii platformei se ocupa de actualizari, mentenanta si securitate;

e Ajparte de suport;

e Totul e simplu, asa ca nu ai nevoie de gazduire sau de un freelancer care sa te ajute.
Dezavantaje:

e Controlul este detinut de proprietarii platformei respective;

e Nu ai acces la codul sursa, motiv pentru care daca decizi vreodata sa schimbi platforma si vrei sa
migrezi spre o platforma personalizata sau o platforma de tip open-source, nu ai aceasta
posibilitate;

e  Optiuni de personalizare reduse.
Platforme ecommerce personalizate (custom)

~

Inainte de aparitia acestor solutii specializate pentru magazinele online, antreprenorii erau
nevoiti sa 1si construiasca propriile platforme pentru gazduirea magazinelor lor online.

Acest lucru insemna luni intregi de dezvoltare si ore in sir de mentenanta si optimizare,
impreuna cu propria echipa de IT.

Ei bine, acelasi lucru e valabil si acum.

Din acest motiv, platformele personalizate au devenit o solutie costisitoare, care necesita un
timp indelungat de implementare.

lar in ziua de azi, foarte putine companii apeleaza la aceasta varianta.

Acum ca ai vazut cum sta treaba cu diferitele tipuri de platforme de e-commerce, hai sa vedem
care sunt cele mai populare optiuni din care poti alege!

Care sunt cele mai bune platforme de site-uri e-Commerce ?




Un constructor de site-uri eCommerce? De ce am nevoie de asa ceva?

Tn ziua de ast3zi sunt la moda.

Mai jos prezentdm 10 platforme ecommerce pentru magazinul tau online:
1. MerchantPro

Tip: SaaS

Potrivita pentru: afaceri mici, afaceri mari

MerchantPro este o platforma de e-commerce romaneasca, cu peste 5000 de magazine deschise prin
intermediul ei.

n 2020, compania a inregistrat o crestere de 300% in privinta numérului de conturi noi deschise, iar de
ceva timp clientii se pot bucura de integrarea cu Emag marketplace.

Acum, indiferent de specificul afacerii tale, pe MerchantPro iti poti deschide un magazin online oricand,
simplu si rapid.

Pret: 0€ — 110€ pe luna

Avantaje:

A\

Usor de folosit;

Intuitiva;

Optimizata pentru SEO;

Implementare rapida;

Plata sub forma unui abonament lunar sau anual;

Pret bun;

Suport clienti inclus, chiar si pentru varianta gratuita a platformei;
Procesare rapida a comenzilor;

Functii pentru inventar;

Optimizare pentru mobil;

Optiuni multiple de editare;

Functii pentru oferte si cupoane de reducere;

Statistici utile;

Functii pentru loializarea clientilor si obtinerea de vanzari;

YVVVVVYVYVYVVYVYVYYVYVYVYY

Integrare cu instrumentele de la Google, cum ar fi Google Analytics.
Dezavantaje:

> 1ntimp, tranzitia la o alt3 platform3 (daca va fi cazul) poate fi dificil3;
» Optiuni de personalizare limitate, comparativ cu o platforma open-source sau custom.




2. Shopify

Tip: SaaS

Potrivita pentru: afaceri mici, afaceri mari

Shopify este, de asemenea, o platforma de tip Saa$, potrivitd pentru mai multe tipuri de afaceri.

Totodata, aceasta este platforma perfectad pentru a vinde in regim de dropshipping (vezi aici ce
nseamna dropshipping si cum poti face si tu asta), precum si pe mai multe canale si marketplaceuri.

Astfel, nu de putine ori, Shopify a fost declarata ca fiind una dintre cele mai bune platforme de e-
commerce din lume.

Pret: 295 — 300S pe luna

Avantaje:

> Perioadad de testare gratuita, timp de 14 zile;

Usor de folosit;

Intuitiva;

Optimizata pentru SEO;

Implementare rapida;

Plata sub forma unui abonament lunar sau anual;

Pret bun;

Suport clienti;

Integrare cu Facebook, Ebay, Amazon, Google si asa mai departe;
POS;

Varietate de teme si optiuni pentru design;

Optimizare pentru mobil;

Optiuni de editare;

Integrare cu diferiti procesatori de plati;

Functie de recuperare a cosului de cumparaturi abandonat;

VVVVVYVYVVVVYYVYVYVYYVYY

Integrare cu Apple Pay, Paypal, Amazon si altele.

Dezavantaje:

> Preturi ridicate pentru magazinele care vand o gama larga de produse;
» Optiuni reduse de personalizare a temelor.

BigCommerce




Tip: SaaS
Potrivita pentru: afaceri mici, afaceri mari

BigCommerce este o platforma de e-commerce cu numeroase functii care ajuta proprietarii de magazine
online sa fsi vanda produsele.

Desi nu este atat de populara precum Shopify, BigCommerce este o solutie aleasa de o multime de
afaceri, din diverse domenii.

Pret: 29,955 — 299,95S pe lund

Avantaje:

A\ 4

Perioada de testare gratuita, timp de 30 zile;
Suport clienti 24/7;

Integrare cu Facebook, Ebay, Amazon, Google Shopping, etc.;
Intuitiva;

Plata sub forma unui abonament lunar sau anual;
Pret bun;

Optimizata pentru SEO;

Statistici utile;

Optiuni multiple de personalizare;

Functii pentru inventar;

Varietate de template-uri;

VVVVYVYVVVVYVYYVYYVY

Integrari si solutii multiple de plata.

Dezavantaje:

A\

Preturi mai ridicate pentru magazinele care vand o gama larga de produse;
Anumite functii sunt doar pentru Android;

Poate fi dificil de folosit;

Viteza de incarcare inconsecventa.

Y V V

WIX
Tip: SaaS

Potrivita pentru: afaceri mici




Wix este o platforma populara in randul afacerilor mici, aflate la Tnceput de drum.

Aceasta este o platforma relativ noua de e-commerce, care pune la dispozitia utilizatorilor o multime de
teme si template-uri care pot fi personalizate, simplu si rapid.

Pret: 235 — 49S pe lund

Avantaje:

A\ 4

Intuitiva;

Plata sub forma unui abonament lunar sau anual;
Pret bun;

Usor de folosit;

Varietate de template-uri si teme;

Optiuni multiple de personalizare;

Implementare rapida;

Automatizari pentru marketing;

Suport clienti;

Posibilitatea de a vinde pe Instagram;

Varietate de integrari cu alte aplicatii;

Functie de creare a unor campanii pentru recuperarea cosului de cumparaturi abandonat;

VVV YV VVVYVYYVYVYVY

Posibilitatea de a crea site-uri multilingve, pentru diferite tari.

Dezavantaje:
» Lipsa unor functii de baza pentru managementul inventarului;
> Lipsa optimizarii pentru SEO;
> Lipsa unui numar mare de integrari cu alte platforme;
> Lipsa unor alerte pentru gestionarea stocului.
Squarespace
Tip: SaaS

Potrivita pentru: afaceri mici, afaceri care nu vand foarte multe produse

Squarespace este o platforma de e-commerce usor de folosit, care se bazeaza pe functia drag and drop.

Cu Squarespace, iti poti construi magazinul online simplu si rapid, si nu numai!




Acestia pun la dispozitia utilizatorilor tot felul de instrumente gratuite, cum ar fi cel prin care iti poti crea
propriul logo.

Pret: 125 — 54S pe lund

Avantaje:

> Usor de folosit;

Intuitiva;

Plata sub forma unui abonament lunar sau anual;
Pret bun;

Optimizata pentru SEO;

Suport clienti 24/7;

Integrari multiple cu diferite platforme;
Varietate de template-uri cu design util;

POS;

Statistici utile;

YV VVVYVYYVVYVYY

Optimizare pentru mobil;

Dezavantaje:

> Integrari cu solutii de plata limitate;
» Nu poti face dropshipping.

Gomag
Tip: SaaS
Potrivita pentru: afaceri mici, afaceri mari

Gomag este o platforma 100% romaneasca, care ofera multiple optiuni si servicii pentru cei care vor sa
isi deschida un magazin online.

De la suport tehnic, la design, servicii de marketing, boti si alte aplicatii utile incluse.

Pret: 27€ — 97€ pe luna

Avantaje:

» Usor de folosit;




Intuitiva;

Plata sub forma unui abonament lunar sau anual;
Pret bun;

Optimizata pentru SEO;

Instrumente pentru SEO incluse;

Automatizari prin Goboti;

Integrari cu metode de plata multiple;

Suport clienti;

Certificat SSL gratuit;

Instrumente de e-mail marketing integrate;

Functie de creare a unor campanii pentru recuperarea cosului de cumparaturi abandonat;
Instrumente de fidelizare a clientilor;

Optimizata pentru mobil;

Integrare cu Emag marketplace si alte aplicatii utile;
Functie de recomandari de produse;

YVVVVVYVVVVVYVYVVVYYVYYVYVY

Implementare rapida.

Dezavantaje:

> Varietate redusa de teme;
> Posibilitati limitate de personalizare specifica.

PrestaShop

Tip: open-source

Potrivita pentru: afaceri mari

PrestaShop este o platforma de e-commerce open-source complet gratuita!

Cu toate acestea, daca vrei sa beneficiezi de un serviciu pentru suport clienti sau de alte aplicatii, trebuie
sa platesti.

PrestaShop este o platforma utila pentru afacerile medii si mari, care au nevoie de un magazin online
personalizat n detaliu.

Pret: gratuit

Avantaje:

» Comunitate mare in jurul companiei, care te poate ajuta;




Integrare cu Facebook, Ebay, Amazon, etc.;
Functii pentru inventar;

Statistici utile;

Optimizata pentru SEO;

Varietate larga de teme din care poti alege;
Functii pentru atragerea clientilor;
Integrari si solutii multiple de plata;

VV VYV VY VVY

Posibilitatea de a crea site-uri multilingve, pentru diferite tari.

Dezavantaje:

> Beneficiezi de suport clienti doar daca platesti;
» Ainevoie de cunostinte tehnice sau de programare ori de o agentie/freelancer care sa te ajute;
» Poate functiona mai incet decat celelalte solutii existente pe piata.

Weebly
Tip: SaaS
Potrivita pentru: afaceri mici

Weebly este o platforma de e-commerce dezvoltata inca din anul 2006, avand peste 40 de milioane de
clienti.

Aceasta se bazeaza, la fel ca si WIX sau Squarespace, pe tehnologia de editare drag and drop si include
mai multe instrumente de marketing online.

Astfel, daca ai nevoie de o platforma pentru un magazin simplu, Weebly poate fi alegerea potrivita
pentru tine.

Pret: 12€ — 38€ pe luna

Avantaje:

A\

Usor de folosit;

Intuitiva;

Plata sub forma unui abonament lunar sau anual;
Pret bun;

Varietate mare de teme si optiuni pentru design;
Instrumente de marketing utile;

YV V V V VY

Optimizata pentru mobil;




> Statistici utile;
> Posibilitatea de a crea un blog;
> Integrari cu multiple solutii de plata.

Dezavantaje:
> Lipsa optimizarii pentru SEO;
> Lipsa integrarii cu Amazon;
» Managementul inventarului poate fi dificil;
» Percep o taxa de 3% pentru anumite vanzari.
OpenCart

Tip: open-source
Potrivita pentru: afaceri mici
OpenCart este o platforma de e-commerce de tip open-source.

Prin OpencCart, iti poti crea un magazin online personalizat pentru afacerea ta si poti vinde Tn mai multe
tari.

De-a lungul timpului, primesti actualizari si suportul unei intregi comunitati, gratuit.

Pret: gratuit

Avantaje:

A\

Usor de folosit;

» Posibilitatea de a crea versiuni multilingve ale site-ului, pentru a vinde in diferite tari;

» Primesti rapoarte si statistici utile;

» Varietate mare de pluginuri, teme si optiuni de personalizare;

» Posibilitatea de a-ti integra conturile din social media, de pe Amazon sau de pe Ebay in
magazinul tau online;
Compatibila cu aproape toate solutiile de plata, cum ar fi Paypal, Amazon Payments si altele;
iti poti integra metoda de livrare favorita.

Dezavantaje:

» Ainevoie de cunostinte tehnice sau de programare ori de o agentie/freelancer care sa te ajute;




> Beneficiezi de suport clienti doar daca platesti;
> Cativa utilizatori au raportat probleme de securitate cu anumite extensii ale platformei;
> Experienta de checkout a clientilor poate functiona mai lent.

Blugento

Tip: SaaS

Potrivita pentru: afaceri mici, afaceri mari

Blugento este o altad platforma romaneasca, bazata pe Magento.

Aceasta care ofera o multime de optiuni si integrari antreprenorilor care vor sa isi deschida un magazin
online.

Pret: de la 200€ pe luna

Avantaje:

» Implementare rapida;

» Suport clienti inclus;
> Optimizata pentru toate dispozitivele;
> Integrari cu multiple solutii de plata;
» Integrari cu multiple solutii de curierat din Romania;
» Optiuni multiple de personalizare;
> Posibilitatea de a-ti lista produsele pe Emag, Cel.ro, etc.;
» Optimizare SEO;
» Hosting inclus;
» Certificat SSL inclus;
» Actualizari incluse;
> Statistici si rapoarte utile;
» Functie de newsletter;
» Functie de comparare produse;
» Posibilitatea de a crea un blog.
Dezavantaje:

» Pretul.




6. Cum alegi platforma ecommerce potrivita pentru magazinul tau online

Checklist util
Decizia pe care o vei lua acum va afecta intreaga ta afacere, pe termen lung.

De aceea, e important sa intelegi cum arata magazinul tau online si care sunt functiile principale de care
ai nevoie.

Asa cum ai vazut, nu exista o varianta perfecta pentru orice afacere.
Fiecare business are propriile nevoi, iar fiecare platforma are caracteristici unice.

Din acest motiv, am facut un checklist util care sa te ajute sa iei o decizie cat mai buna pentru afacerea
ta.

Astfel, cand alegi o platforma de e-commerce, ia in considerare:
1. Obiectivele pe care le ai, atat pe termen scurt cat si pe termen lung
2. Nisain care activezi
3. Tipul produselor pe care le vinzi
4. Numarul de produse pe care intentionezi sa le vinzi
5. Audienta si instrumentele de marketing disponibile pe fiecare platforma
6. Bugetul de care dispui si raportul calitate-pret
7. Competitia
8. Timpul de implementare si de creare a unui magazin online

9. Nivelul de securitate pe care ti-l ofera platforma si actualizarile disponibile




10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Locatiile in care poti vinde si limbile in care iti poti face un magazin online

Partea de suport clienti

Calitatea optimizarii pentru mobil

Nivelul de personalizare a magazinului online la care vrei sa ajungi

Optiunile pentru optimizare SEO

Integrarile disponibile cu alte platforme

Integrarile disponibile cu solutiile de curierat, solutiile de facturare si procesatorii de plati online
Functiile pentru managementul inventarului si procesarea sau urmarirea comenzilor

Usurinta utilizarii si timpul de incarcare al site-ului

intreaga experienta pe care o poti oferi clientilor, de laAlaZ

Perspectiva ta de viitor: cat de mult vrei sa iti dezvolti magazinul online si sa iti cresti numarul de
produse pe care le vinzi

Acum, sfatul nostru este sa te gandesti la fiecare punct in parte si sa iti notezi cateva idei.

Apoi, in functie de obiectivele si de nevoile pe care le ai, vei putea lua o decizie potrivita pentru tine si

pentru afacerea ta.

7. Piete de comert electronic

Vanzarea de articole doar prin magazinul tau online, poate limita potentialul vanzarilor.

Ar trebui sa iei in considerare piete prin care poti sa-ti vinzi produsele platind un comision la fiecare

tranzactie.

Uite o lista scurta de piete cu care ar trebui sa colaborezi:

eBay — Oamenii au presupunerea ca eBay este pur pentru activitatile de tip C2C, dar nu e asa.

Exista o intreaga serie de tranzactii B2B si B2C care apar pe aceastad piata.

Daca un produs nu se vinde, Tncearca sa-l pui pe eBay ca si licitatie, pentru a recupera niste bani.

Amazon — nu prea exista ceva ce Amazon nu vinde. Ceea ce inseamna ca si tu fti poti vinde

produsele.

Cu circa 90.000 S / pe minut cheltuiti pe Amazon, este imperativ ca lista ta de produse s3 fie prezenta pe

aceasta piata.




Etsy — este piata ideald pentru a vinde tot ceea ce e creat manual.
Etsy are o comunitate fantastica si este excelent pentru construirea unei bune reputatii ca si vanzator.

Alibaba — este o piata pentru producatori, furnizori, exportatori, importatori, cumparatori,
angrosisti, produse si contacte de afaceri.

Un avantaj considerabil a acestei piete, este ca ai acces la nenumarati furnizori care vand orice ti-ai
putea imagina.

8. Utilizarea aplicatiilor online in promovarea e-commerce

1. Site-ul web ca punct central al promovarii

Un site web bine dezvoltat si optimizat este fundamental pentru orice afacere de e-commerce.
Acesta serveste drept punct central al tuturor activitatilor de promovare online. Un site web eficient ar
trebui sa ofere o experienta placuta utilizatorilor si sa faciliteze navigarea, cdutarea si achizitionarea
produselor. De asemenea, trebuie sa fie optimizat pentru motoarele de cautare, astfel incat sa apara in
rezultatele cautarilor organice.

2. Utilizarea optima a motorului de cautare (SEO)

Pentru a asigura vizibilitatea in motoarele de cautare, este esential sa se implementeze o
strategie de optimizare pentru motoarele de cautare (SEQ). Aceasta implica selectarea cuvintelor cheie
relevante, crearea de continut de calitate si construirea de legaturi (backlink-uri) catre site-ul dvs. Aceste
practici ajuta la cresterea pozitionarii in rezultatele cautarilor organice si atrag trafic calificat catre
magazinul online.

3. Promovarea prin intermediul anunturilor platite (PPC)

Anunturile platite, cunoscute si sub denumirea de pay-per-click (PPC), reprezinta o altd metoda
eficienta de a promova un magazin online. Acestea includ campanii publicitare pe motoarele de cautare,
precum Google Ads, si pe platformele de social media, cum ar fi Facebook Ads. Cu ajutorul PPC, puteti
ajunge la un public mai larg si puteti atrage trafic direct catre site-ul dvs., platind doar pentru clicurile
efectuate pe anunturile dvs.

4. Marketingul prin e-mail si newslettere

Marketingul prin e-mail rdmane una dintre cele mai eficiente metode de promovare in comertul
electronic. Puteti construi o baza de date cu adrese de e-mail ale clientilor si potentialilor clienti si puteti
trimite oferte speciale, noutati despre produse si newslettere periodice pentru a mentine angajamentul
si interesul lor. Personalizarea si segmentarea mesajelor sunt cheia pentru a obtine rezultate optime in
marketingul prin e-mail.




5. Marketingul de continut si blogurile

Crearea si promovarea de continut relevant si valoros prin intermediul unui blog este o strategie
eficienta pentru a atrage si angaja clientii. Puteti scrie articole utile, ghiduri, recenzii de produse si alte
tipuri de continut care sunt relevante pentru publicul dvs. tinta. Distribuirea acestui continut prin
intermediul retelelor de social media si a altor canale online va ajuta sa va consolidati autoritatea in
industrie si sd va promovati produsele in mod indirect.

Utilizarea retelelor de social media in promovarea e-commerce
1. Identificarea retelelor de social media potrivite

Exista o varietate de retele de social media disponibile astazi, inclusiv Facebook, Instagram,
Twitter, LinkedlIn, Pinterest si altele. Este important sa identificati retelele potrivite pentru afacerea dvs.
si publicul dvs. tinta. De exemplu, Instagram poate fi eficient pentru afacerile care se concentreaza pe
produse vizuale, in timp ce LinkedIn este mai potrivit pentru a va conecta cu profesionisti si a promova
produse sau servicii B2B.

2. Crearea unui profil atractiv si optimizat

Fiecare retea de social media ofera posibilitatea de a crea un profil de afacere. Asigurati-va ca
aveti un profil bine dezvoltat si optimizat, care reflecta identitatea si valorile afacerii dvs. Includeti
informatii relevante, imagini de calitate si un link catre site-ul dvs. web pentru a redirectiona vizitatorii
interesati.

3. Publicarea continutului de calitate si regulat

Retelele de social media necesita o abordare constanta si continua. Publicati continut de calitate
si relevant Tn mod regulat pentru a mentine angajamentul publicului. Puteti impartasi imagini,
videoclipuri, articole de blog si alte tipuri de continut care sa atraga si sa intereseze audienta dvs.
Adaptati continutul la fiecare retea de social media in parte, pentru a asigura o comunicare eficienta si
adaptata la caracteristicile platformei.

4. Interactiunea si angajamentul cu comunitatea

Social media ofera oportunitati excelente pentru a va conecta si a interactiona cu clientii si
potentialii clienti. Raspundeti la comentarii, intrebéri si feedback-ul primit. incurajati interactiunea prin
organizarea de concursuri, sondaje si solicitari de opinii. Angajamentul constant cu comunitatea va ajuta
sa va construiti o baza loiala de clienti si sa cresteti notorietatea brandului dvs.

5. Utilizarea reclamelor platite pe social media




Pe langa continutul organic, majoritatea retelelor de social media ofera si optiuni de publicitate
platita. Acest lucru va permite sa va promovati produsele sau serviciile Tn mod activ si sa ajungeti la un
public mai larg. Puteti utiliza functiile de segmentare pentru a ajunge la o audienta specifica si pentru a
maximiza impactul campaniilor dvs.

9. Cum sa construiesti un magazin online in 8 pasi: cum deschizi unul care vinde chiar
daca nu ai experienta

Te-ai gandit vreodata cum ar fi daca ti-ai deschide un magazin online cu produsele X, Y, Z?

Probabil te gandesti ca urmatorul pas logic ar fi sa-ti deschizi o firma, in cazul in care o sa iei o astfel de
decizie.

Tnsd pand acolo mai ai multe lucruri de ficut si pasi de urmat. lar dacd nu fi faci in ordinea corects risti sa
pierzi resurse valoroase si sa iti condamni afacerea la faliment, chiar inainte de a o incepe.

Si atunci cum stii daca ideea pe care o ai va prinde la public? Cum stii ca produsele pe care vrei sa le vinzi
chiar vor face bani?

Sunt multe intrebari la care trebuie sa raspunzi inainte de a incepe un magazin online.
Uite despre ce urmeaza sa inveti:

1. Cum sa te asiguri ca ideea ta functioneaza

2. Cum sa iti construiesti un profil al clientului

3. Cum sa stabilesti pretul corect al produselor si adaosul comercial astfel incat sa te asiguri ca
nu ramai cu stocuri necumparate

4. De ce lucruri trebuie sa tii cont atunci cand creezi logoul si brandingul
5. Ce fel de firma sa deschizi (SRL, PFA)

6. Care e cea mai buna varianta de platforma de ecommerce si hosting pentru magazinul tau
online

7. Care sunt principalele canale de promovare, potrivite pentru un magazin online aflat la
inceput

Pasul 1: Prevalideaza-ti ideea

Poate ai auzit de conceptul Pregateste-te, Trage, Tinteste! (Ready, Fire, Aim!).




Pe scurt, astia sunt pasii pe care antreprenorii de succes fi fac la inceputul unei afaceri: pregatesc
produsele, le arunca catre public si apoi se uita la cei mai responsivi clienti si Tsi concentreaza eforturile
pe acestia.

De ce?

Pentru ca la inceputul unei afaceri, oricat ti-ai face temele ,,pe hartie”, nu ai de unde sa stii de la Tnceput
ce va functiona.

De aceea, acest concept spune urmatorul lucru: porneste cu un produs sau o oferta minim valabil3a,
prezint-o clientilor si vezi care e feedback-ul lor.

n functie de rdspunsuri poti si-ti calibrezi (tintesti) directia mai specific.
Asadar PRIMUL si cel mai important pas este sa iti prevalidezi ideea.
Ce Tnseamna3 asta? Inseamnd s& te asiguri dinainte c ideea pe care o ai va vinde.

Tn cazul nostru, asiguri-te ca produsele pe care le vei avea in magazinul online sunt dorite si ciutate de
audienta.

Daca faci asta de la inceput atunci sansele de succes sunt mult mai mari.
Cum faci asta?
Testeaza, testeaza, testeaza!

De ce e atat de important acest pas? Pentru ca daca faci partea de validare cum trebuie, toate eforturile
de marketing si de vanzari vor fi MULT mai usoare si ulterior vei putea crea un plan de marketing realist
si actionabil.

Tncepe la nivel micro. Primul si cel mai simplu pas pe care poti si-I faci este s3 vezi dacd ar cumpara de
la tine cunostintele tale. Sau sa vezi daca ti-ar da macar un avans pentru o precomanda.

Ideea aici este sa vezi cum reactioneaza publicul la produsele pe care urmeaza sa le vinzi.

lar cel mai important in acest pas este sa vezi intentia de cumparare si nu sa iti imaginezi ce CREZI ca ar
prefera publicul.

Fa un minim studiu de piata si vezi care sunt motivele pentru care unii nu ar cumpara de la tine si
lucreaza la asta.

Partea cea mai buna la acest prim pas? E gratis si poti extrage niste informatii care sa te ajute pe viitor.
Posteaza pe Facebook sau intr-un grup de Facebook

Fa o postare in care sa 1i intrebi pe oameni despre provocarile pe care le au in legatura cu produsele pe
care le vei vinde. Vezi care sunt motivele pentru care sunt nemultumiti si ce nevoi au.




n functie de rdspunsuri tu va trebui sa vii cu SOLUTIA, dar tine minte: intreab4 clientii de ce i doare, nu
despre solutiile pe care le ai tu.

Abia dupa ce afli care le sunt lipsurile si ce nevoi au, poti veni TU cu solutia care sa le-o rezolve.
Cauta recenzii despre produse asemanatoare pe platforme cum ar fi Amazon sau Emag
Exista recenzii pentru acest tip de produse si daca da, recenziile sunt pozitive sau negative?

Fa o cercetare pe genul acesta de platforme si vezi cum arata review-urile. Daca produsele pe care le
cauti au multe recentzii, fie ele pozitive sau negative, poti extrage de acolo o multime de informatii. Te
vor ajuta pe viitor sa-ti calibrezi produsele si oferta.

Uite-te la cei mai in voga influenceri si vezi daca promoveaza acest gen de produse!

Daca o fac, asta e o veste excelenta pentru tine pentru ca inseamna ca exista piata care sa fie interesata
de produsele tale.

De ce trebuie sa faci asta?
Pentru ca ce folosesc ei acum, vor folosi majoritatea in 6-12 luni.

Trdim Tn era influencer marketing-ului in care ce spun ei este litera de lege pentru cei care ii urmaresc.
Influencerii zilelor noastre sunt trendsetteri si early adopters pentru orice produs care iese in piata.

Si asta pentru cd au credibilitate in comunitatile din jurul lor.

Chiar daca ar trebui sa tratezi acest pas ca o sursa de inspiratie si validare, important este sa nu sari
peste el pentru ca iti poti da seama de multe insight-uri care sa te ajute in afacerea ta.

lar daca esti si mai la inceput Tn acest proces, adica nu stii ce idee de afacere sa ai, nicio problema. Pe
internet gasesti articole inregi cu idei de afaceri pe care le poti incerca.

Construieste Profilul Clientului

Unul dintre cele mai grele lucruri pe care trebuie sa le faci la inceput este sa dezvolti un profil al
clientului daca nu ai inca date istorice despre acestia.

De ce e important sa definesti un profil al clientului?

Pentru ca acesta ar trebui sa stea la baza intregii strategii de marketing. Toate metodele de marketing
pe care le alegem, toate mesajele de marketing pe care le folosim, toate deciziile de dezvoltare a
produsului ar trebui sa porneasca de la client.

Uite cateva moduri specifice prin care te ajuta un Profil al Clientului




— Vei sti exact cum arata cei mai buni clienti. Stii cum arata in termeni de demografie, unde le e atentia,
ce criterii folosesc in decizia de cumparare — toate acestea te pot ajuta sa definesti ce idei de marketing
sa incerci, ce oferte sa faci sau ce sa spui in mesajele de marketing.

— Te ajuta sa planifici corect — un profil al clientului te ajuta sa iti concentrezi eforturile de marketing
acolo unde conteaza cu adevarat si unde se vor vedea cel mai mult in rezultate.

— Te ajutd s3 economisesti timp si bani — pentru c3 nu vei mai munci in zadar. iti vei promova produsele
unde trebuie si cum trebuie. Vei vedea rezultate mai bune, mai rapid.

— Te ajuta sa ai mai multi clienti si mai buni — stiind cum sa targhetezi clientii, cum sa adaptezi mesajele,
vei ajunge la mai multi clienti pregatiti sa cumpere, vei stii ce obiectii la cumpdrare au si cum sa le
raspunzi pentru a imbunatati rata de conversie si pentru a creste vanzarile.

— Te ajuta sa dezvolti produsele — vei sti ce functionalitati sa adaugi sau servicii extra sa oferi pentru a
avea clienti fericiti care stau mai mult si te recomanda.

Un profil al clientului trebuie sa contina:
1. Date demografice- varsta, sex, locatie, venit, scurt bio sau personalitatea.

2. Preferinte- retele sociale preferate, persoane/branduri pe care le urmareste, locuri pe care le
frecventeaza offline.

3. Provocatri si frici.

4. Castiguri urmarite si obiective.

5. Joburile produselor sau serviciilor tale- functionale, emotionale, sociale.
6. Fraze/citate ale clientului.

7. Posibile directii ale mesajelor de marketing

Stabileste pretul produselor si adaosul comercial

Stiai ca 80% dintre consumatori spun ca pretul este cel mai important factor care le influenteaza decizia
de cumparare?

O multime de antreprenori stabilesc preturi si iau decizii, fara sa se gandeasca prea mult la consecinte.
n acest fel, pierd bani incé din primele luni.

De exemplu, cu un pret prea mare exista riscul sa iti dai in cap din prima pentru ca nu cumpara nimeni.
n schimb, un pret prea mic iti poate afecta profitul pe termen lung.

Din fericire insa, alegerea pretului pentru produsele sau serviciile tale nu trebuie sa fie o povara.




Sunt cativa factori de care trebuie sa tii cont atunci cand gandesti pretul produselor:
Cunoaste-ti clientul
Daca ti-ai creat profilul clientului, atunci stii deja cine sunt oamenii care vor cumpara de la tine.

Cunosti nivelul de venit, educatie, stii care sunt lucrurile pe care cheltuie bani si stii care le sunt
preferintele in materie de branduri.

Acesta e punctul tau de start in crearea pretului

O alta modalitate de a afla aceste informatii sunt studiile de piata pe care le poti face fie singur, printr-
un formular de tip Google Forms in care sa le pui intrebari potentialilor cumparatori, fie poti apela la
companii specializate care sa se ocupe de acest lucru in locul tau

Informatiile pe care le vei lua in urma acestor studii de piata sunt mult mai concrete si mai in detaliu. Pe
de cealalta parte insd, asteapta-te la costuri mai ridicate.

Stabileste profitul pe care vrei sa il aiin functie de costurile de productie sau achizitie
Chiar de la inceput ar trebui sa ai in minte un profit per unitate pe care vrei sa il produci.
Formula de calcul pentru profitul per unitate este urmatoarea:

Pretul de vanzare a unitatii — Pretul costului de productie = Profit Per Unitate

Daca vinzi un singur produs atunci lucrurile sunt foarte simple. Calculeaza cu formula de mai sus, iar
rezultatul final este profitul tau.

Hai sa luam un exemplu concret.

Daca firma ta produce ceasuri de dama, iar costul de productie al unui ceas este de 100 de lei, tot ce
depaseste aceastda suma inseamna profit.

Daca vinzi ceasurile cu 150 de lei bucata, profitul tau este de 50 de lei.

Daca vinzi mai multe tipuri de produse, atunci va trebui sa aplici formula de mai sus pentru fiecare tip de
produs in parte.

Atentie Tns3, costul de productie include: manopera, materiale, salarii, contabilitate, taxe, chirie, precum
si alte costuri pe care le ai.

Daca achizitionezi produsele pe care le vinzi de la o alta firma, formula ta de calcul ar trebui sa arate cam
asa:

Costul de achizitie + Costuri adiacente (taxe, promovare, salarii, chirie, etc.) + Profit = Pretul final

Ce mai trebuie sa stii este ca exista costuri variabile si costuri fixe.




Costurile variabile: se refera la acele costuri care evolueaza, de regula cu cresterea volumului
produselor.

De exemplu, daca tu vei produce suveniruri din lemn cu materie prima, asta inseamna ca pe masura ce
numarul clientilor va creste, va creste si bugetul de care ai nevoie pentrua produce produsele.

Alte tipuri de costuri variabile pot fi: taxele la stat, comisioane, salarii si bonusuri etc.

Costurile fixe: acestea sunt cele care raman neschimbate pe o perioada mai lunga de timp, indiferent de
volumul de comenzi pe care il ai.

n aceastd categorie pot intra: abonamentul anual la platforma de ecommerce, chirie, internet, licente
de operare pentru calculatoare etc.

De asemenea, cand stabilesti pretul, nu uita ca aici va trebui adaugat si TVA-ul aferent.
Acesta va creste pretul final al produselor sau serviciilor tale, pentru consumatori.

IMPORTANT! Tine cont de faptul cd trebuie sd ai o marjd sandtoasd de profit pentru a investi in tot ceea
ce tine de business. Preturile mici trebuie sd fie calculate in functie de proces si nu din tdierea profitului.

Adapteaza pretul in functie de principalii competitori

Daca stabilesti un pret prea mic fatd de competitie, risti ca produsele tale sa fie percepute ca fiind ieftine
si lipsite de calitate.

in schimb, daca produsele tale sunt prea scumpe comparativ cu cele ale competitorilor, oamenii vor
cumpara de la ei.

Aceasta strategie presupune cercetarea competitiei si a preturilor alese de acestia.

Aici, lucrurile sunt destul de simple: daca vrei sa atragi mai multi clienti, poti stabili preturi mai mari sau
mai mici pentru produsele sau serviciile tale.

Spre exemplu, daca principalii tai competitori vand un anumit telefon mobil cu preturi cuprinse intre
3900 - 4100 lei, poti vinde acelasi model cu 3820 lei.

n acest fel, motivezi cumparéatorii care cauta cel mai mic pret sé vina la tine.

Pe de alta parte, poti seta un pret mai mare, daca oferi produse sau servicii aditionale sau de calitate
superioara.

n aceasts situatie, poti motiva pretul crescut prin diferite lucruri pe care competitia ta nu le face, cum ar
fi: livrare Tn 24 de ore, ambalaj cadou, un serviciu foarte bun de suport clienti si asa mai departe.

Adaptarea la preturile competitiei functioneaza foarte bine daca exista unul sau mai multi factori care te
diferentiaza de acestia.




Cu toate astea, cel mai bun sfat pe care putem sa ti-l dam este sa vorbesti cu un contabil pentru ca el
stie cel mai bine care e cea mai buna varianta pentru tine.

Alege numele, creeaza brandingul companiei tale si logo-ul magazinului tau online
Ai ajuns pana aici, asta inseamna ca ai facut deja cea mai grea parte din deschiderea unei afaceri online.

Daca ai ideea de produs prevalidata, ai profilele de clienti si pretul, abia acum te poti apuca de
brainstorming pentru numele companiei, logo si branding pentru ca toate acestea se fac in functie de
cele de mai sus.

Hai sa le luam pe rand:
Numele afacerii

intr-adevar alegerea numelui afacerii poate fi unul dintre cele mai stresante momente. insd pentru a te
asigura cd numele ales de tine este cel corect, trebuie sa stii Tn primul rand care sunt criteriile unui nume
bun.

1. Sa fie memorabil — un nume simplu ramane mult mai usor intiparit in mintea oamenilor, dar trebuie
evitate numele comune sau generice. Aici intervine regula KISS- Keep It Short and Simple. Asa ca numele
poate sa fie format si doar dintr-un singur cuvant.

2. Sa fie original — poate fi un joc de cuvinte. Foarte multe branduri au aparut in acest fel.
3. Sa fie usor de citit, de scris si de pronuntat.
4. Sa nu aiba alte semnificatii.

5. Sa fie relevant — trebuie sa te gandesti ce produse vinde firma ta apoi sa alegi un nume care are
legatura cu domeniul de activitate. Ai grija sa nu te limitezi (daca iti pui numele The Shoe si apoi vei
Tncepe sa faci si haine, clientii se vor simti dusi in eroare).

6. Sa fie armonios — numele trebuie sa transmita clientului o stare pozitiva si sa fie usor de pronuntat
sau inteles.

7. Sa creeze emotii pozitive — acesta trebuie sa transmita ceva pozitiv. De exemplu o firma cu rochii de
ocazie poate folosi adjective precum gratios, elegant.

Branding

Am mentionat mai sus ca e important sa stabilesti de la Tnceput care este scopul companiei tale,
misiunea, viziunea si felul in care comunici.

Toate aceste informatii, inclusiv logoul, tin de branding, iar un branding definit bine incepe cu un
Manual de Brand care trebuie sa contina urmatoarele:




1. Misiune si viziune

Viziunea, misiunea si obiectivele unei companii definesc motivul pentru care ea exista si scopul final
urmarit.

Aceste lucruri sunt importante si pot fi folosite pentru a crea strategii eficiente si pentru a le adapta pe
cele existente.

Misiunea este o propozitie care trebuie sa explice de ce exista brandul tau pe piata si in ce fel ii poate
ajuta pe cumparatori. Pe scurt, scrie intr-o propozitie cu ce solutie vii la nevoia clientilor tai.

Viziunea este o fraza care ar trebui sa vorbeasca despre viitor si sa raspunda la intrebarea: Unde ne-am
dori sa fim?

Practic aici trebuie sa scrii care sunt obiectivele afacerii tale pe termen lung si cum ar arata lumea si
mediul de business dupa ce compania ta va fi existat pe piata de cativa ani.

2. Valori

Nu stiu de ce dar sunt o gramada de companii care nu considera necesare aceste valori sau le trateaza
foarte superficial.

Gandeste-te ca valorile stau la baza a tot ceea ce face, comunica, semnificd firma ta. In functie de ele fti
alegi oamenii cu care lucrezi, felul in care comunici cu clientii tai si prin ele poti defini felul in care arata
si se comporta compania ta.

Uite, ca exemplu, care sunt cateva dintre valorile noastre: integritate, profesionalism, empatie.

Gandeste-te care iti sunt principalele principii dupa care te ghidezi, ce este important pentru tine si
transforma-le in valori ale companiei.

3. Profilul clientului

Tl ai deja dac ai urmarit pasii din acest articol. Tot ce trebuie s3 faci este sa iei acel profil detaliat si s 1l
pui in noul document.

4. Promisiune

Care este promisiunea pe care o faci clientilor tdi? Ce nevoie le rezolvi si cum? Daca raspunzi la aceste
doua intrebari ai deja promisiunea companiei tale.

5. Propunerea de valoare unica

PVU-ul, sau Propunerea de Valoare Unica (Unique Value Proposition in engleza) este o piesa centrala in
orice demers de marketing. Fiecare produs, serviciu, sau companie are un PVU.

PVU-ul este un text scurt (de cateva propozitii) care trebuie sa comunice foarte clar urmatoare lucruri
despre produs/serviciu/companie:




e Ce este produsul
e Cu ce il ajuta produsul pe client (valoarea)
e Cine e publicul tinta al produsului (pentru a-l ajuta sa se identifice)
PVU-ul poate sa atraga atentia clientilor din primele 3 secunde daca este facut cum trebuie.
6. Tonul vocii (Tone of Voice)

Tonul vocii este felul in care comunica brandul tau scris si vorbit si il poti crea in functie de profilele
clientilor tai.

Gandeste-te cum ar trebui sa comunice compania ta, cdt este de jucdusa, ce vrea sa transmita?

Uite cateva exemple de ton al vocii pe care le poti include Th manualul tau de brand: prietenos, de
incredere, formal/informal, la persoana a ll-a singular, informativ etc.

Logo

Ce ai observat la sute de antreprenori este ca majoritatea pun mult prea mult accent pe logo. Prea mult
timp si prea multe resurse sunt investite in crearea logo-ului si uita faptul ca cel mai important este ce
transmite afacerea cu totul: de la site, la cum interactioneaza cu clientii sau cat de repede le rezolva
problemele.

Acestea sunt principalele locuri in care trebuie sa mearga energia ta. Asta nu inseamna ca logo-ul nu
este important. Pana la urma este imaginea afacerii tale si lucrul dupa care esti diferentiat de clienti din
prima.

Asadar, cum alegi un logo bun?
Apeleaza la un designer

Logo-ul tau le va spune oamenilor cine esti, cu ce te ocupi sau cum ii poti ajuta. Le va starni reactii si va
genera diverse opinii despre afacerea ta.

Tnsa nu poti construi un logo fara sa stii ce le vei spune clientilor t&i.

Tncepe prin a defini scopul, misiunea sau mesajele pe care vrei si le tind minte oamenii (iti explicim mai
jos cum)

Noteaza-ti cateva idei si cuvinte cu Tnsemnatate care ar putea sa transmita valorile, dar si activitatea
afacerii tale.

Cea mai bund metodd de a crea un logo memorabil este s3 te duci la un graphic designer. Tn functie de
cerintele tale, dar si de experienta lui, el este cel mai in masura sa il creeze.

Treaba ta este sa duci la el cat mai pregatit, iar asta o faci prin a raspunde la urmatoarele intrebari:




Care sunt logo-urile mele preferate?

Salveaza-le undeval!

Mi-ar pldcea ca logo-ul sd fie doar imagine sau text?

Pune pe hartie asta.

Ce vreau sd transmitd logo-ul meu?

Scrie tot ce iti vine cap pe o foaie.

Mergi cu toate aceste informatii la un designer si lasa-i creativitatea si expertiza sa te surprinda.
Creeaza-ti propriul logo

Aici lucrurile devin complicate daca nu esti de meserie.

Exista intr-adevar o multime de programe online in care iti poti crea singur logo-ul, dar te avertizam de
la inceput ca nu e varianta corecta.

Totusi daca vrei sa ti-| creezi tu, vei gasi o multime de programe in care iti poti crea logo-ul gratis.
Alege un domeniu
Daca ai stabilit numele firmei tale, atunci urmatorul pas este sa alegi un domeniu.

Domeniul este acel sir de caractere care corespund unei adrese IP, iar acesta este unic pentru fiecare
site Tn parte.

De cele mai multe ori, numele domeniului este exact numele companiei, urmat de o extensie, in cazul
CertDigital, .ro.

Sfatul nostru este sa iti alegi extensia in functie de tara in care vei vinde produsele pentru a fi mai usor
gasit de utilizatori.

De asemenea, extensia tarii in care comercializezi produsele te va ajuta si la cautarile pe Google.

n acest pas, tot ce trebuie s3 faci este s§ gdsesti o platformé care fti pune la dispozitie acest serviciu, s3
vezi daca numele domeniului la care te-ai gandit este disponibil si sa cumperi.

n cazul in care domeniul este deja luat trebuie s te gandesti la alte variante.

Nu uita! Cel mai bine pentru site-ul tau este ca numele domeniului sa aiba in componenta numele
afacerii. Pleaca de aici si cauta alte variatiuni.

De exemplu, dupa numele afacerii poti adauga .shop sau alte cuvinte care sa descrie activitatea
companiei tale.




Deschide firma
Pot sa spun ca te-ai gandit cad acest pas ar trebui sa fie super la Tnceput.
Ei bine nu!

Doar dupa ce ai trecut prin procesul de mai sus te poti gandi acum la lucruri legale, documentatie si... da,
la birocratie!

Ce trebuie sa stii pentru inceput este ca poti alege intre 2 tipuri de firme.
Hai sa vedem pe scurt care sunt si care dintre ele ti se potriveste cel mai bine.
SRL (Societate cu raspundere limitata)
SRL-ul este poate cea mai frecventa forma juridica folosita de antreprenori.
Uite care sunt avantajele unui SRL:
e Nu trebuie sa platesti TVA decat in cazul in care depasesti venituri anuale de 300.000 lei
e Poti avea un numar nelimitat de angajati
e Beneficiezi de 3% impozit pe venit si 5% impozit pe dividende
Dezavantajele?
e Vei avea nevoie sa angajezi o firma de contabilitate sau un contabil

e Tu, in calitate de fondator, vei putea scoate bani din firma doar sub forma de dividende sau sub
forma de salarii.

Ce mai trebuie sa stii este ca exista un cod CAEN recomandat pentru vanzari generale si anume, 4791.
Acesta este codul pe care il poti folosi pentru comert cu amanuntul prin intermediul caselor de comenzi
sau prin internet.

Pentru produse mai specifice, de exemplu farma sau auto, exista alte coduri CAEN care trebuie folosite.
PFA (Persoana Fizia Autorizata)
PFA-ul este cea mai simpla metoda sub care o persoana fizica poate desfasura activitati economice.

Daca vrei ca firma ta sa aiba cadru legal sub forma de PFA sau Persoana Fizica Neautorizata atunci
trebuie sa stii ca una dintre conditii este dovada pregatirii educationale sau a expertizei pe domeniul in
care vrei sd vinzi.

Avantaje

e  Costurile deschiderii si functionarii unui PFA sunt mult mai mici decat la SRL




e poti scoate bani din firma oricand doresti

¢ Nu ai neaparata nevoie de un contabil ca in cazul unui SRL
Dezavantaje

e poti avea maxim 5 angajati

e Tn anumite, cazuri, daca ai venituri mai mari de 2000 de lei pe luna, atunci costurile de fiscalitate
vor fi mai mari.

n general cea mai recomandatd forma juridica o reprezinté SRL-ul, deoarece iti oferd mult mai mult3
flexibilitate si momentan e mai rentabild din punct de vedere fiscal. insd daca vrei doar s& testezi ideea,
PFA poate fi un punct de start bun.

Alege o platforma de ecommerce pe care sa fie magazinul online

O platforma de e-commerce este o aplicatie software care iti ofera posibilitatea de a-ti crea si de a-ti
gestiona magazinul online, de a lista produse si de a obtine vanzari.

n plus, o platform& de e-commerce potrivits iti oferd o multime de functii utile si instrumente de
marketing prin care iti poti creste afacerea.

Cumpara un hosting

Unul dintre principalele motive pentru care oamenii renunta sa mai cumpere de pe un site este viteza de
incarcare a site-ului, cat de user friendly este si cat de usor se poate naviga pe el. Asa ca alegerea unui
domeniu bun este vitald pentru succesul vanzarilor tale.

Atunci cand iei decizia de hosting e bine sa ai in vedere urmatoarele. Cat spatiu ai nevoie, cat de mult
suport ai nevoie pentru site, ce trafic crezi ca va avea site-ul.

Sunt o multime de companii care ofera hosting, dar cauta pe Google cea mai buna varianta pentru
afacerea ta.

Promoveaza
Ai ajuns pana aici! Felicitari!

Asta Tnseamna ca ti-ai lansat magazinul online, iar tot ce trebuie sa faci acum este sa incepi sa il
promovezi.

Exista o multitudine de modalitati si canale prin care iti promova magazinul online, dar noi vom vorbi
despre cele care sunt cele mai potrivite pentru un magazin online aflat la inceput.

Facebook Ads

Toata lumea e pe Facebook, asta e un lucru sigur si de asta e bine sa incepi cu reclamele pe Facebook.




Ce e bine sa stii de la inceput este ca nu e chiar atat de greu pe cat pare. Important este sa iti setezi
reclamele de la Tnceput bine pentru ca apoi algoritmul sa faca treaba in locul tau.

Cele mai importante lucruri de care trebuie sa tii cont atunci cand vorbim despre Facebook Ads sunt:
Optimizeaza campania in functie de rezultatele pe care vrei sa le obtii

Exista foarte multe obiective si optiuni dintre care poti alege atunci cand setezi o campanie, dar sfatul
nostru este sa testezi diverse tipuri de campanii la inceput.

Un obiectiv important pe care il poti seta este cel de click-uri spre site-ul tau.

n acest fel, utilizatorii afld in primul rand de site-ul tiu, iar daci le plac produsele pe care le gésesc pot
sa si cumpere.

Google Ads

Daca vrei sa atragi clienti incepand de maine, Google Ads te ajuta sa ajungi rapid la cei care cauta
produsul sau serviciul tau pe Google.

Si cand spun rapid, ma refer la faptul cd dureaza o jumatate de ora sa creezi o campanie de baza.
Nu ai nevoie de cunostinte tehnice, de design grafic sau de alte competente complexe.
SEO

Avantajul principal al SEO este ca nu mai platesti pentru fiecare click, asa cum e la Google Adwords sau
reclamele de pe Facebook. Odata ce oamenii gasesc site-ul tau in Google, acele clickuri nu te mai costa
nimic.

Tu vei plati doar costurile optimizarii SEO, care scad in timp, pentru ca odata ce ai ajuns pe prima pagina,
efortul pentru a te mentine acolo, e mai mic. E mult mai usor sa mentii o viteza constanta decat sa pleci
de pe loc.

lar odata ce site-ul va avea din ce in ce mai multa autoritate, vei avea din ce in ce mai mult trafic gratis.
Tn plus, pentru cd oamenii te vor putea gasi si atunci cand vor s& cumpere ceva, dar si cdnd au o
problema pe care le-o poti rezolva cu un articol pe blog, SEO te va ajuta sa castigi increderea
potentialilor clienti.

E-mai Marketing

Email marketing reprezinta un canal de marketing direct prin care pastrezi legatura cu o audienta si o
treci pe aceasta de la stadiul de potential client la client actual cu ajutorul comunicarii prin email.

Principalul avantaj al acestui canal de comunicare este faptul ca tu detii controlul relatiei cu audienta.

Dincolo de faptul ca ai control asupra comunicarii cu audienta, email marketing-ul mai are si alte
avantaje:




a) Poate fi automatizat. Este visul oricdrui antreprenor sau om de marketing sa aiba o masinarie
automata care sa genereze vanzari. Email marketing este instrumentul cel mai apropiat de perfectiune
pentru a reusi acest lucru.

b) Ai costuri mici. Platformele de marketing sunt mult mai ieftine comparativ cu alte metode de a face
marketing. Costurile acestora variaza de la zero la cateva sute de dolari pe luna, in functie de cati
abonati ai.

c) Foarte eficient in cresterea vanzarilor. Email marketing-ul este printre cele mai bune instrumente de
marketing online pentru a converti potentialii clienti.

Ca magazin online, poti face campanii de marketing direct sau de convertire a celor care au abandonat
un cos de cumparaturi cu produse in el. Mai mult, sunt persoane care au construit un business intreg
doar n jurul emailului si a unui newsletter.

Construieste relatii cu publicul tinta

Pe e-mail ai control mult mai bun asupra comunicarii cu audienta ta pentru ca poti controla mai bine
mesajele care ajungi la aceasta.

Poti gandi o suita de emailuri care sa iti permita sa iti spui povestea in fata publicului tinta.
Ai sanse mult mai mari ca oamenii sa iti citeasca mesajele in ordinea pe care o vrei tu.
Converteste un vizitator care a abandonat cosul de cumparaturi

in medie, 69,23% dintre vizitatorii magazinelor online vor adduga un produs in cos apoi vor pleca, fara s3
cumpere.

Cu alte cuvinte, 7 din 10 oameni sunt foarte aproape de a cumpara de la tine, si totusi pleaca de pe
website fara sa o faca. Imagineaza-ti doar de cate resurse a fost nevoie pentru a arata o reclama
publicului tinta, iar un procent foarte mic dintre acestia au si ajuns pe site si apoi chiar sa adauge
produsul in cos.

Aici intra Tn scena email marketing. Majoritatea instrumentelor iti permit sa trimiti automat un email
vizitatorilor website-ului care au adaugat un produs in cos dar nu au si cumparat.

Cere-le oamenilor sa cumpere

Fie ca avem o afacere de tip magazin online, email marketing-ul este instrumentul perfect pentru a le
cere oamenilor sa treaca la actiune.

Avand legatura directa cu acestia, poti controla cand si cum sa iti promovezi produsele sau serviciile si
acestia pot da click direct in email pentru a cumpara.

n plus, oamenii sunt mai obisnuiti s3 citeascd anunturi de vanzare pe email decat pe Facebook, unde
intram pentru a ne relaxa, pentru a socializa, nu pentru a cumpara neaparat.




10. Concluzie

Utilizarea aplicatiilor online si a retelelor de social media in promovarea e-commerce poate avea un
impact semnificativ asupra succesului afacerii dvs. Un site web bine dezvoltat, o strategie SEO eficienta,
marketingul prin e-mail, marketingul de continut si utilizarea retelelor de social media sunt elemente
cheie pentru a ajunge la publicul tinta si a stimula vanzarile. Cu o abordare coerenta si adaptata la
specificul afacerii dvs., puteti construi o prezenta puternica online si va puteti dezvolta afacerea de e-

commerce Cu succes.

Ecommerce — la un click distanta de succesul business-ului tau!
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