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Introducere in marketing

Odatd cu cresterea exponentiala a popularitatii Web-ului - instrument primordial de
utilizare a Internetului - o activitate din ce in ce mai profitabila a inceput sa fie exploatata
de cdtre un numdr crescand de companii: publicitatea si marketingul electronic,
instrumente ce ofera posibilitati enorme la un cost minimal.

Cu o rata de crestere mare a numarului de utilizatori, activitatea de marketing pe Internet
devine mult mai usoara decat cea prin metodele clasice. Daca se ia in consideratie faptul ca
0o campanie tipica de marketing determina o rata de raspuns de cel putin 2%, teoretic
rezultd un numar de raspunsuri pe Internet de cateva mii, cel putin.

Din ce In ce mai multe Intreprinderi - din toate sectoarele economice - incep sa realizeze
potentialul enorm al noului mediu de comunicatie electronica, Internetul. Pentru a avea
acces la un auditoriu de cateva milioane de "spectatori” - si potentiali clienti - marile retele
de televiziune ofera preturi de ordinul zecilor sau sutelor de mii de dolari pentru spoturi
publicitare de 30 de secunde; pentru a atinge o asemenea audientd, doar giganti ca IBM,
Coca Cola sau Ford isi puteau permite campanii publicitare de milioane de dolari. Insi prin
Internet, orice companie isi poate asigura o prezenta neintreruptd, 24 de ore pe zi, 365 de
zile pe an, pentru preturi incomparabil inferioare. In plus, prin aceastd prezenti
permanenta, compania isi asigura un serviciu de suport si informare continuu, rapid si
eficace catre clienti.

Marketing sau publicitate?

Existd o diferen{d esentiala intre conceptele de marketing si publicitate. Nu exista
publicitate gratuita pe Internet. Este adevarat, multe situri (in special motoarele de cautare
mai populare) vand spatii din paginile lor unor firme care isi afiseaza mici reclame. Dar
acestea nu se pot compara cu spoturile publicitare de la TV sau radio. De fapt, etica initiala
a Internetului exclude si chiar condamna utilizarea mesajelor comerciale. Scopul
primordial al Internetului este schimbul de informatii. Acesta este principalul obiectiv al
utilizatorilor Internetului... si aceasta este si modalitatea prin care va veti atrage viitorii
clienti. Acest schimb de informatii presupune urmatorul mecanism:

e Necesitatile utilizatorului, care va cauta sa se informeze pe Internet la fel cum,
cautand un program TV adecvat necesitatilor sale de moment, cauta din canal in
canal pana gaseste o anumita emisiune care 1i retine atentia;

e Dorinta dvs. de a fi gasit, presupunand o anumita strategie specifica;

e Oferta dvs. de produse, servicii si informatii, care trebuie sa corespunda cu
necesitatile utilizatorului pentru ca acesta sa se transforme in client.
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Cheia succesului

O constatare generald se desprinde din experienta companiilor ce au inceput deja sa se
aventureze pe Net: pentru a avea succes In publicitatea electronicd, aceasta publicitate
trebuie sa fie luatd In seama, daca nu chiar apreciata. Populatia Web creste din ce in ce mai
rapid in fiecare luna iar rata de crestere a numarului documentelor accesibile este si mai
ridicatd, facand imposibild "descoperirea” unei pagini izolate; un ajutor foarte mare este un
link la asa-numitele "motoare de cautare" - indexuri si baze de date uriase, continand
milioane de adrese URL. Aceste indexuri, din ce in ce mai multe si mai cuprinzatoare, sunt
specializate pe categorii, existand astfel indexuri dedicate afacerilor.

La fel ca si site-urile Web, si aceste indexuri se impart In doua mari categorii: cele gratuite
si cele comerciale. In general, reguld de bazi consta in faptul ci paginile - si respectiv site-
urile - non-profit (pagini informationale, liste de resurse, etc) sunt legate gratuit in
indexurile generale - ce utilizeaza "roboti de cdutare" pentru a indexa automat un numar
cat mai mare de site-uri. Pe de alta parte, resursele comerciale - site-urile intreprinderilor
comerciale - sunt in general listate In indexuri comerciale ce-si ofera serviciile contra unor
sume ce de multe or nu sunt neglijabile.

O alta metoda constd in Inchirierea de spatiu publicitar pe un site popular - cu un trafic
ridicat. Asa cum canalele de televiziune taxeazd direct proportional cu numarul de
spectatori ai unui program, tot asa tarifele unui "baner" publicitare - ce puncteaza spre site-
ul companiei ce a inchiriat publicitatea - depind de traficul pe site.

A fi legat la un astfel de serviciu ofera o vizibilitate importanta companiilor comerciale,
vizibilitate fara de care prezenta lor pe Net ar ramane ineficientd. Din pacate una sau mai
multe legaturi nu sunt in nici un caz suficiente. Un accent extrem de important trebuie pus
pe constructia si designul paginilor de publicitate, fiind nevoie de multa atentie, bun gust si
stil.

Cu toate acestea, un design grafic "ultimul racnet" nu poate prin el insusi sa garanteze
succesul unui site Web. Un bun continut asociat unui bun design grafic se complementeaza
impreuna, asigurand succesul unei pagini Web.

Esecuri

In partea opusi, semnele unui site lipsit de succes sunt usor de identificat. Pe scurt, iatd
cateva caracteristici ale unei pagini sortite esecului: o pagind cu un design rezonabil
(undeva in jurul mediei), dar la care administratorii nu s-au obosit sa-si inregistreze site-ul
la nici un index major de informatii sau la nici o pagina populara cu un trafic ridicat; deci
nimeni nu-i poate vizita, fiind necunoscuti, ascunsi. Ei reprezinta asa-numitul "site
invizibil".

O alta categorie este "site-ul mort". Este vorba de un site ramas nevizitat de o buna bucata
de vreme, care nu a mai fost adus la curent in mod regulat. Pe un astfel de site nu se
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intdmpla niciodata nimic, nici schimbari, nici modificari, nici adaugari. Nu departe de un
astfel de site este un site la care vizitatorul trimite un mesaj e-mail, In speranta unui
contact, a unei informatii, a unui ajutor, insa nu primeste nici un raspuns (,site-ul fara
stapan”) . Este evident ca un asemenea gest va determina vizitatorul sd nu mai revina
curand.

Un alt pericol este utilizarea graficelor enorme (pagini complete ale caror continut textual
este expus grafic, de exemplu), care iau mult prea mult timp pentru a se incarca (,,site-urile
- brad”). De asemenea, site-urile "ad-hoc", utilizdnd echipament inadecvat, cu o legatura
prea lenta, ce va fi ignorata rapid de vizitatorii tot mai avizi de informatie transportata
rapid si comod.

Solutii

O buna solutie pentru a evita asemenea probleme este, in primul rand, o legatura la o viteza
rezonabila. Ce este considerat rezonabil variaza insa de la un site la altul si mai ales de la o
tara la alta.

De asemenea, micsorarea (pe cat posibil) a dimensiunii imaginilor. Aceasta presupune o
modificare a raportului intre dimensiunea textului imaginii (In cazul in care imaginea are si
un continut textual) si dimensiunea fizicd a imaginii, pentru a impiedica pierderea
lizibilititii. In aceeasi ordine de idei, foarte utile sunt instrumentele de genul cadou -
programe ce permit "impletirea” (interlace) imaginilor GAF. Astfel, aceste imagini se
incarca mai rapid, incepand cu o rezolutie mai slab3, pentru ca vizitatorul - desi neputand
sd vada imediat toate detaliile - sa-si faca rapid o idee despre continutul general al imaginii,
putand astfel decide daca doreste sau nu continuarea incarcarii imaginii complete.

In sfarsit, un alt tip de pagini ce "nu functioneazi la vanzare" sunt cele care sunt mentinute
de o echipa mic3, cu insuficiente resurse materiale, grup ce nu este integrat in mediul si
cultura companiei si deci nu reuseste sa transmita o aceeasi perceptie, imagine sau mesaj.
Aceasta mini-echipa nu reuseste sa lucreze in cooperare cu celelalte servicii de marketing
ale companiei, nu urmeaza aceleasi directii, iar mesajul publicitar are de suferit.

Continutul

Designul si administrarea unui site de succes nu este deci o activitate triviald. Este mai
degraba o activitate ce trebuie bine coordonata, ce poate deveni costisitoare atat in timp cat
si In bani. Rezultatele Tnsd pot depdsi cu mult investitiile facute. O atentie particulara
trebuie datd modului de imbinare a confinutului informational cu cel grafic, fara a lasa de o
parte, in masura posibilitatilor, continutul tehnic.

Un mare numar de site-uri, ce au Inregistrat un puternic succes, au insa un design grafic si
tehnic destul de modest si neelaborat, insa debordeaza de continut informativ, nou,
proaspat si interesant. Deoarece cheia Internetului este: continut, continut, con{inut
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Scopul marketingului

Dupa ce v-afi decis asupra informatiilor si serviciilor pe care le veti oferi pe Internet,
trebuie sa va stabiliti niste obiective. Acestea pot fi:

Promovarea si mentinerea renumelui firmei

Crearea unei anumite imagini a companiei

Generarea de trafic pentru vanzarile directe

Colectarea de baze de date si liste de e-mail utilizate apoi in procesul de marketing
e Dirijarea anumitor tendinte

e Vanzarea directa de bunuri si servicii.

Conceptul de marketing

Ce Inseamnad asadar e-marketing? Marketing electronic. Cuprinde toate metodele de
marketing ce pot fi adaptate unei afaceri on-line. O asemenea afacere va fi promovata
folosind mijloace specifice: e-mailul, schimburile reciproce de legaturi (link exchange),
concursuri, Inscrierea la motoare de cautare, folosirea unui autoresponder, editarea unui
newsletter, participarea la grupurile de discutii, etc. Inceputul oricirei afaceri este
alcatuirea unui plan de promovare. Iata un exemplu de plan In 7 pasi pentru a avea succes
pe Internet:

e Decide ce vei vinde: produse sau servicii. Produsul viitorului: informatia

Cum {ti vei face publicitate? Ce cuvinte vei folosi in reclame? Gratuit, cum, tu, bani,
secret.

Unde iti vei face publicitate: publicatii electronice, site-uri web, off-line?

Vei folosi automatizarea?

Cum iti vei crea propriul site?

Cum iti vei promova site-ul?

In ce vei deveni un expert?

De ce este Internetul asemuit cu un iceberg? Pentru ca cea mai mare parte din informatie
este ascunsd, doar 16% dintre situri sunt catalogate de "motoarele de cautare”, asa cum
arata un studiu efectuat de catre Dr. Steve Lawrence si Dr. C.Lee Giles pentru Institutul de
Cercetari NEC. Siturile comerciale sunt cele care au invadat spatiul virtual, detinand 83%
dintre pagani, urmate de siturile care au continut stiintific si educational.

Care va fi locul ocupat de afacerea ta? Modul de folosire al e-marketingului va decide.
Deci, ce este marketingul?

Marketingul este absolut fiecare contact realizat in toate afacerile dvs., si In relatiile cu
potentialii cumparatori. Marketingul de gherila (un concept de marketing la moda si foarte
eficient In prezent) vede marketingul ca pe un cerc care incepe cu ideile dvs. privind
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obtinerea de venit si continua cu incercarea de a atrage un numadr cat mai mare de
potentiali clienti stabili.

Functiile marketingului

Elemente ale unei prezente Internet de succes

Care sunt elementele definitorii ale unei prezente Internet de succes? Si cat de mult ma va
costa? Acestea sunt cele mai des intalnite intrebari ale Incepatorilor in lumea marketingului
electronic. In continuare vei gasi un mic ghid, Insotit de unele preturi estimative.

Numele de domeniu

Aceasta inseamna ca adresa ta de Web sa fie de forma www.nume.com sau www.nume.ro.
Desigur, cu cat mai scurt cu atat mai bine, dar incearca sa fii sigur ca acest nume este ceva
semnificativ pentru site-ul tiu. Incearca si faci acest nume s sune distinctiv si sa fie usor
de retinut. De exemplu, compania noastrda a ales ca nume al site-ului
www.multimedia.com.ro, un nume usor de retinut si totodata caracteristic pentru prezenta
noastra pe Internet.

Un domeniu de forma www.nume.com se poate la un registrar agreat. O lista a acestor
companii o poti cauta in orice motor de cautare dupa cuvintele -cheie
"domain+name+registrar”. Costul unui asemenea domeniu variaza intre 10 si 35 $US pe an,
in functie de registrar, de metoda de plata aleasa, de numarul de ani pe care se face
cumpadrarea, etc.

Un domeniu de forma www.nume.ro se poate cumpara de la RNC.

Pentru costurile de gazduire aveti mai multe optiuni. Alegerea depinde de marimea si
continutul site-ului. In anumite situatii puteti opta pentru giazduire gratuits, atata timp cat
nu va deranjeaza prezenfa mesajelor publicitare incluse de gazda In paginile voastre sau
lipsa unor servicii suplimentare. La cealaltd extrema se situeaza pachetele de servicii
complete incluzand comertul electronic care pot ajunge la cateva sute de dolari pe luna.

Designul

Prima impresie conteazd mai mult pe web decat in alte media. In viata reals, poti si-ti
dezvalui In timp mai multe fatete ale caracterului. Poti avea mici slabiciuni compensate de
o serie de calitati. Un zambet poate de asemenea atenua o situatie dificila. Pe Internet,
odata ce vizitatorul a plecat din site, nu mai poti sa-i dai telefon ca sa-1 convingi sa-{i acorde
0 a doua sansa.

Nu este necesar si nici recomandat sa folosesti o groaza de imagini, care mai de care
colorate si animate. Te-ai duce la un interviu pentru o slujba imbracat intr-o pereche de
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pantaloni scurti portocalii si purtand o cdmasa hawaiana avand 12-13 culori, si cu o lampa
cu neon stingandu-se si aprinzandu-se deasupra capului tdu, si toate acestea in timp ce
canti un cantec de-al Madonei? Desigur ca nu! Atunci nu adopta aceasta purtare nici pe site-
ul tau.

In cazul in care angajezi niste profesionisti si iti deseneze site-ul, asteapti-te la un cost de
aproximativ pornind de la 5 $US pana la citeva sute de $US pentru o pagina. Un site
complet poate costa si peste 5.000 $US, costul depinzind de complexitatea acestuia.

Promovarea

Cu totii stim ca milioane de oameni chiar in clipa de fata navigheaza pe Internet. Multi
dintre ei sunt chiar in cautarea produsului pe care il vinzi tu. Oportunitatea exista. Dar... ei
nu vor veni sa iti viziteze site-ul daca nu ii chemi!

Fa-ti reclama! Inregistreaza-te la motoarele de cautare, cumpara sau schimba anunfuri
publicitare, fa-{i promovare on-line si off-line, ofera vizitatorilor ceva de valoare, etc.

in general, inscrierea la motoarele de cautare este gratuitd, dar daca doresti sa te
pozitionezi in primele 20 de rezultate pentru anumite cuvinte cheie, va trebui sa angajezi
niste profesionisti. Si asta pentru ca daca esti listat ca al 1.638-lea site pentru produsul pe
care 1l vinzi, nu vei vinde nimic.

Interesul vizitatorilor

Statisticile au aratat ca majoritatea oamenilor au nevoie sa vada in medie un anunf de 7 ori
pana a se decide sa efectueze o cumparare. Pentru aceasta, ai nevoie ca vizitatorii sa se
reintoarca cat mai des la site-ul tau. Ai nevoie sa instalezi niste generatoare de trafic pe
site-ul tau, ca de exemplu: informatii valoroase de negasit in alta parte, oferte gratuite,
software gratuit, anunturi gratuite, car{i postale gratuite etc.

Cea mai folositoare cale este insa de a 1i convinge pe vizitatori sa se aboneze la un
newsletter editat de tine. In acest mod, editorialele tale vor ajunge in mod repetat in fata
ochilor potentialilor clienti. Aminteste-ti ca editarea unui newsletter este un serviciu pe
care tu 1l furnizezi vizitatorilor. Trebuie sa le dai un motiv intemeiat sa se aboneze si, de
asemenea, si un motiv pentru a ramane abonat in continuare. Costurile a deschide o lista de
abonati este de circa 100-200 $ (serverul de mailing list). De un singur lucru trebuie sa va
feriti, NU TRIMITETI MESAJE NESOLICITATE! Rezultatele pot fi dezastruoase.

Spre exemplu, reclama intr-o publicatie electronica cu un numar redus de abonati dar cu o
tematica specificd, poate costa foarte putin - 5% pe numar.

Costul implementarii acestor generatoare de trafic este redus. In multe cazuri, singura
cheltuiala va fi timpul. In altele, va trebui sa te gandesti la surse suplimentare de venit care
sa acopere costurile, de exemplu vanzarea de anunturi publicitare in newsletterul editat.
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Toate aceste sugestii sunt extrem de generale. Daca intr-adevar v-ati hotarat sa dezvoltati
un web site va trebui sa faceti cercetari mult mai detaliate fnainte de a investi si bani. Cel
mai rezonabil inceput este sa faceti o vizita in motoarele de cautare si sa investigati site-
urile catorva companii care au domenii de activitate inrudite.
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Studierea pietei

Metode si tehnici de culegere si analiza a
informatiilor

Planificarea afacerii online

Planificarea este procesul prin care, dintr-o serie de optiuni de comunicare online se aleg
cele care permit realizarea unitara a scopului si obiectivelor web site-ului. De aceea, primii
pasi In conceperea planului de dezvoltare web constau in definirea audientei, stabilirea
scopului si a obiectivelor, culegerea si intretinerea informatiilor care vor fi incluse in site.

Pe de alta parte, trebuie evaluate resursele umane si financiare de care va fi nevoie pentru
constructia, dezvoltarea si intretinerea site-ului.

Pentru planificarea unei afaceri de succes pe Internet...

Practici Cheie:

Petreceti catva timp gandindu-va la cum va arata afacerea voastra online Tnainte de
a intreprinde ceva.

Planificati si gasiti resursele necesare (umane, informationale si financiare) pentru
realizarea site-ului.

Stabili{i modalitatile in care se va face acumularea informatiei necesare, dezvoltarea,
prezentarea si intretinerea site-ului, atat din punctul de vedere al dezvoltatorului
cat si al utilizatorului.

Resurse Cheie:

Lista de furnizori de web hosting: studiati ofertele pentru a gasi cea mai buna
variantd, in raport de calitate pret, care sa ofere suportul necesar realizarii si
functionarii site-ului.

Lista de resurse pentru obtinerea programe web: descrierea softurilor si
scripturilor necesare pentru dezvoltarea si Intretinerea site-ului, inclusiv tipul de
server de web, scripturi perl, baze de date adecvate etc.

Colectie de articole utile pentru a evita cele mai comune greseli pe care le fac
incepatorii in planificarea si dezvoltarea afacerii online: de ex. 10 metode pentru a
urca In top serviciul WWW pe care I-ati lansat

Elementele planificarii:

audienta
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e scop

e obiective

e categorii de informatii
e design

e specificatii web

e implementare

Planul de afaceri

Un plan de afaceri este un document formal care descrie o afacere si mediul in care se
opereaza, obiectivele sale pe termen scurt si lung, cdile si metodele de atingere ale acestor
obiective.

Cand faceti un plan de afaceri raspundeti catorva intrebari de baza:

In ce stadiu se afla afacerea dvs. acum?

[ ]
e 1n ce fel vreti si evolueze?
e Cum veti face sa mearga de aici Incolo?
e (e vava majora costurile?
e Cum veti plati pentru ea?
Audienta
Vizitatorii

0 metoda pentru a realiza profilul utilizatorului este sa faceti o lista cu tot ce stiti despre
interesele, obiceiurile, modul de viata al persoanelor potential interesate de oferta voastra.
S-ar putea ca informatiile pe care le adunati in acest fel sa nu fie complete si, In timpul
dezvoltarii site-ului, sa descoperiti si alte lucruri utile despre publicul tinta. Este de
asemenea posibil ca, dupa implementare, sa gasiti intre utilizatorii site-ului o categorie
diferita de cele planificate.

Practici cheie:

e Nuincercati sa tintiti cu prea multa precizie o categorie de public.

e Intrebati-i pe cei pe care-i considerati membri reprezentativi ai audientei tinta ce
cred despre proiect, si dupa implementare despre web site.

e Adunati in permanenta cat mai multe informatii despre necesitatile, interesele si
abilitatile celor care compun publicul tinta.

Dimensiunea si structura pietei

Cine sunt utilizatorii Internetului? Raspunsul surprinzator este: nimeni nu stie cu
exactitate!
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Conform unui studiu de monitorizare a WWW condus de Forumul International pentru
management, utilizatorul ,tipic” al Internetului arata astfel:

e Este barbat

e Are31ani

e (Castigad cca. 65.000 USD pe an

e Aterminat liceul

Are o slujba profesionala sau tehnica.

Exista, de asemenea, urmatoarele informatii privind utilizatorul Internetului:
Petrece aproximativ 18 ore pe luna pe Internet

Doreste o navigare mai usoard, si informatii mai consistente si mai utile

Este interesat de securitatea navigarii si confidentialitate

e (ele mai importante aplicatii de pe Internet sunt e-mail si retelele sociale.

Pentru marketingul pe Internet, desi lipsa unor standarde universal valabile reprezinta un
impediment, cresterea exploziva a numarului de utilizatori si eliminarea delimitarilor
geografice sunt avantaje care nu pot fi neglijate.

Internetul ca mediu publicitar reprezinta una din cele mai importante metode pentru
specialistii In marketing.

Studierea consumului

Metode de investigare a nevoilor

Internetul creste pe zi ce trece. Tot mai multi dintre utilizatori isi pun problema sa deschida
o afacere pe Internet. Cei care au bugete de mii de dolari isi pot permite sa cumpere
informatie si sa faca cercetari serioase inainte de a se lansa Intr-o intreprindere online.

Totusi majoritatea micilor intreprinzatori nu dispun de prea mulfi bani si prefera sa
utilizeze mai cu seama resurse gratuite. Daca faceti parte din aceasta a doua categorie, iata
ce va sugerez... Aveti nevoie de un produs foarte cautat de un segment mai mare sau mai
mic de utilizatori. Este o alegere cat se poate de importanta pentru succesul afacerii. Porniti
de la experienta personald. Ce va este necesar si nu gasiti pe Internet? Mai sunt cu
siguranta si alti utilizatori care cauta acelasi lucru. Produsul ar trebui sa fie usor accesibil
pentru consumatori si sa fie vindut la un pret rezonabil (de regula preturile la produsele
vandute Intr-un web site sunt mai mici decat la cele vandute in magazinele traditionale).
Nu orice fel de produse sunt Insa vandabile pe Internet.

Va voi da un exemplu care-mi este la indemana: o carte electronica poate fi luata printr-un
simplu click, poate fi produsa foarte usor (practic nu exista costuri de productie daca
utilizati un soft gratuit) si de aceea poate fi vanduta la un pret foarte mic (las la o parte
situatia in care astfel de carti sunt oferite gratuit, pentru promovarea altor produse sau
servicii).
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Investigarea comportamentului consumatorilor
Redobandirea clientilor pierduti

e S-aintdmplat ceva in viata sau afacerea lor (ceva care nu are legatura cu dvs.) care i-
a determinat sa inceteze temporar sa trateze cu dvs., dar intenfioneaza sa se
intoarca.

e Au o problema sau o experienta nesatisfacatoare cu dvs. de care probabil nici nu v-
au amintit, asa ca v-au intors spatele.

e Ei nu mai pot beneficia in nici un fel de produsele sau serviciile pe care le vindeti
dvs. din cauza ca situatia lor s-a schimbat.

In primele doud cazuri nu puteti face nimic, intoarcerea lor la produsele sau serviciile dvs.
depinde cu totul de ei.

Daca un cumparator sau un client se afla in ultima situatie, este clar ca mai exista un anumit
grad de respect, bunavointa si conexiune fata de firma dvs.. Va veti pozitiona mai bine fata
de el daca il veti contacta si va veti exprima sincer ingrijorarea pentru bunastarea lui. Daca
va spune ca nu mai poate folosi produsele sau serviciile dvs., cereti-i sa va recomande
prietenilor, membrilor familiei sau asociatilor care pot beneficia de pe urma activitatii dvs.

Aceasta simpla actiune de a lua contact cu clientii cu care ati terminat colaborarea si de a le
solicita referinte a facut ca la mai multe firme numarul clientilor sa creasca cu 50% pe luna.
Incercati sa fiti la curent cu orice schimbare care a aparut in mediul clientului sau
cumparatorului dvs.. Daca e o imbunatatire, bucurati-va pentru ei. Felicitati-i si sarbatoriti
cu ei. Dacd insi e vorba despre un esec sau un declin, manifestati empatie. Incercati si
manifestati o legatura emotionala cu ei. Acesta este secretul referintelor bune. Tineti la ei
mai mult decat la dvs. ingiva!

La sfarsitul conversatiei intrebati-i daca puteti sa le ceri o favoare, daca e momentul.
Spuneti-le ca atata timp cat au fost clienti sau cumparatori activi, au fost tipul de clienti/
cumparatori pe care va place sa-i aveti. Spuneti-le pe fata ca v-ar placea sa aveti o suta de
alti cumparatori exact ca ei, apoi intrebati-i daca au prieteni, rude sau vecini carora le-ar
placea, ar aprecia sau ar putea beneficia la acelasi nivel de pe urma produselor firmei dvs.,
a serviciilor si practicilor ei.

Spuneti-le ca veti fi privilegiat si onorat sa acceptati si sa serviti pe oricine carora ei ii pot

da referinte. Acest proces este unul de succes cu sigurantad. Realizat cum trebuie, adica cu
sinceritate si respect, poate aduce un numar mare de referinte.

Politica de pret

Inceperea unei pagini de web costa. Dupi ce au fost stabilite obiectivele paginii de web,
urmatorul pas il reprezinta analizarea costurilor. Dificultatea consta in faptul ca preturile
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variaza substantial. Este vorba de o tehnologie noud, cu foarte multe optiuni aflate la
dispozitia clientului.

Principalele Intrebari care apar in acest sens sunt urmatoarele:

e Voi detine propriul meu server? Am nevoie de unul?

e Cum va fi conectat serverul meu la internet?

¢ C(ine va asigura designul paginii?

¢ C(ine va intretine pagina, si ce presupune acest proces?

e Doresc sa accept comenzi on-line?

e Am nevoie sau doresc sa asigur interfata paginii mele de web cu baze de date
existente, sisteme de transmitere a comenzii sau sisteme de contabilitate?

Aceste intrebari simple sunt suficiente pentru a vedea cat de vaste sunt optiunile dvs. Unele
companii au cheltuit milioane pentru a-si "dezvolta" pagina de web, pe cand altele au pagini
consistente cu costuri minime (sub 100 USD).

In continuare ne adresam firmelor mici care doresc o pagini de web la costuri minime.

Designul

Exista o multime de experti care va pot ajuta sa alcatuifi designul unei pagini de web.
Intrucat mirimea si complexitatea paginilor variazi foarte mult, exista numerosi utilizatori
individuali care decid sa nu apeleze la consultanti. Cu ajutorul instrumentelor de design
aflate la dispozitia tuturor, cum ar fi Microsoft FrontPage, se poate realiza designul unei
pagini de web In numai cateva zile de munca. Trebuie sa evitati tentatia de a incarca
designul. Adaugarea de grafice mari, imagini animate si muzica poate fi impresionanta
pentru un designer dar marea majoritate a utilizatorilor nu au tehnica necesara pentru
sunete si nu vor astepta pana cand graficele sofisticate se vor incarca.

Puteti lua in considerare achizitionarea propriului dvs domeniu (www.nume firma.ro), in
cazul in care sunteti decisi In ceea ce priveste detinerea unei pagini de web.

Bineinteles ca va trebui sa gasiti un provider local de Internet pentru a face aranjamentele
necesare fie pentru gazduirea paginii sau a serverului, fie pentru conectare.

Atragerea clientilor

Exista un sir nemasurat de informatii legate de metodele cele mai eficiente de promovare a
paginii dumneavoastra de web. Este suficient sa spunem ca legarea paginii dvs la cateva
motoare de cautare este minimul pe care il puteti face. Oricum, trebuie avut in vedere
faptul ca Internetul este un mediu in continua schimbare si ca promovarea paginii
dumneavoastra trebuie sa fie un efort permanent.

18



NICOLAE SFETCU: GHID MARKETING PE INTERNET

Trecerea de la marketing la vanzari

In acest moment aveti o pagina de web si o listd de produse, dacd nu chiar imagini ale
acestora. Numarul dvs de telefon este disponibil astfel Incat vizitatorii paginii pot suna si
comanda unul din produsele firmei. Daca pagina a fost bine facutd, unii vor suna iar dvs va
trebui sa le onorati comenzile. Dar de ce nu am usura acest proces? De ce sa nu le oferim
consumatorilor optiuni aditionale de a-si plasa comenzile on-line cu o carte de credit sau
un ordin de plata atunci cand va viziteaza pagina? [ata cateva elemente care ar trebui luate
in considerare.

Contul comercial

Contul comercial este un termen ce face referire la o relatie bancara care permite unei
firme sa accepte carti de credit. E adevarat ca cele mai multe firme au deja astfel de conturi
si In mod sigur au nevoie de posibilitatea acceptarii comenzilor pe baza de carti de credit,
dar exista si firme mici care inca nu au astfel de relatii bancare. Acesta este primul pas care
trebuie facut. Exista foarte multi consultanti care isi fac publicitate pe Internet si care isi
ofera serviciile pentru astfel de firme aflate la inceput. S-ar putea sa fie nevoie sa
achizitionati soft si produse hard in functie de complexitatea tranzactiilor pe care doriti sa
le executati.

Pentru a accepta comenzi prin carti de credit, aveti nevoie de un "server securizat”, intrucat
securitatea pe web este o problemai care stirneste multi ingrijorare. In mare parte aceasta
ingrijorare este provocata de lipsa de informatii, iar Internetul continua sa reprezinte un
mediu sigur pentru tranzactii comerciale. Este important sa va asigurati ca respectati
conventiile existente in ceea ce priveste securitate pe Internet, ceea ce presupune utilizarea
unui "secure server" pentru tranzactiile prin intermediul cartilor de credit.

Formularul de comanda

Pare a fi destul de simplu, dar poate deveni o problema de software destul de complicata.
Trebuie sa reusiti sa va prezentati toate produsele, preturile si variantele (marimi, culori,
etc). Inainte de a solicita informatiile cirtii de credit trebuie s3 puteti In mod automat si
obtineti valoarea comenzii, la care sa adaugati costurile de transport si taxa de vanzare
(acolo unde este cazul), in functie de adresa clientului. Realizarea unor astfel de
performante presupune mai mult decat cateva cunostinfe de HTML. Pute{i cumpara soft
pentru astfel de operatiuni pe care sa Incercati sa le integrati in pagina dvs, sau puteti
subcontracta acest serviciu in afara organizatiei.

Autorizarea on-line
De asemenea trebuie luata In considerare optiunea autorizarii cartilor de credit, atunci

cand clientul dvs este conectat. Este posibil ca aceasta functie sa fie absolut necesara daca
oferiti informatii sau permiteti download-ul de software achizitionat de pe pagina dvs.
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Chiar daca urmeaza sa expediati produsul, s-ar putea ca aceasta autorizare sa se
dovedeasca a fi de mare folos. Din pacate, designul pentru posibilitatea autorizarii on-line
este extrem de complicat, astfel incat de multe ori cea mai buna solutie o reprezinta
subcontractarea.

Urmarirea comenzii

Aveti nevoie de un intreg sistem de urmarire a comenzilor. Acesta poata sa presupuna
anunfarea prin e-mail, chitante electronice, rapoarte on-line, urmarirea bazelor de date
interne, capacitate de cautare on-line, etc. Este foarte usor sa exagerati in achizifionarea
unor astfel de sisteme, si sa cheltuiti o gramada de bani pentru a integra functiile
comenzilor on-line cu cele deja existente. Preferam sa recomandam ca, cel pufin pentru
inceput, firmele sa evite paginile extrem de sofisticate In acest sens.

Provocari tehnice

O pagina de web simpla s-ar putea sa nu fie chiar asa de simpla daca nu e eficienta. O
pagina functionala, care include posibilitatea comenzii on-line, necesita expertiza in patru
domenii diferite.

HTML (pagina propriu-zisa)

CGI (formularul de comanda)

ODBC (managementul stocurilor, urmarirea comenzii)
Programe speciale pentru autorizarea on-line

In situatia in care anumite bucitele din puzzle nu sunt la dispozitia dvs in interiorul firmei,
exista un numdr mare de consultant{i externi. O alta alternativd o reprezinta
subcontractarea.

Subcontractarea

Subcontractarea reprezinta utilizarea serviciilor unui tert, care va ofera acele piese de
puzzle care asigura functionalitatea tranzactiilor. In comertul cea mai eficienti cale prin
care va puteti atinge scopul o reprezinta de multe ori subcontractarea acelor portiuni de
care aveti nevoie si pentru nu aveti expertiza necesara in interiorul firmei. Acesta va va
ajuta sa porniti mai repede si sa va concentrati pe afacerea dvs in loc sa va incalciti In
probleme de ordin tehnic.

Concluzii

Desi nimic nu e simplu, obtinerea unei pagini de web eficiente este la iIndemana oricarui
intreprinzator hotarat al unei firme mici. Exista foarte multe istorii de succes ale unor firme
care opereaza pe web si multe dintre acestea nu folosesc nici macar instrumentele care au
fost prezentate aici. Daca produsul dvs este potrivit pentru vanzarea pe Internet si adaugati
putin efort, atunci s-ar putea sa va treziti coplesiti de comenzi.
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In cazul in care doriti informatii suplimentare despre acest proces nu ezitati sa ne
contactati. Informatiile (si nu numai) sunt gratuite!
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Politica promotionala

Doua scopuri pot exista intr-o campanie publicitara pe Internet:

e sa creezi trafic pentru un anumit site
e sdvinzi un produs sau un servici

Cele mai multe campanii publicitare urmaresc cresterea numarului de vizitatori ai unei
anumite locatii. In continuare vei gasi cateva principii de baza care stau la baza oricarei
campanii publicitare:

Utilitatea este ceea ce conteazd. Daca functioneaza, trebuie folosit. Daca nu functioneaza,
trebui evitat. Daca ai facut ceva ce a dat rezultat, iar cei mai multi te-au sfatuit sa incerci
altceva, inseamni ci EI au gresit. In mod asemanitor, dacd primesti unele sfaturi din partea
unui expert in publicitate si nu au rezultatul dorit, nu i ramane decat sa iti schimbi tactica.

Vizitatorii obisnuiti sunt mai interesati de informatii decdt de extravagante. Statisticile arata
ca cei mai multi oameni navigheaza pe Internet nu pentru a cumpara diverse produse, ci
pentru a gasi informatii sau a se distra.

Fiecare campanie trebuie urmdritd in mod separat. Ceea ce funcfioneaza pentru un site
poate sa nu mearga pentru altul.

Publicitatea nu este o stiintd exactd. Este dificil de spus care tehnica de publicitate va merge
si care nu va merge. Poti sa analizezi fisierul log al serverului si sa vezi de unde i{i vin
vizitatorii, dar nu vei stii niciodata exact ce a cauzat o crestere sau o descrestere a
traficului. De exemplu, daca plasezi o reclama pe site-ul X si primesti multi vizitatori, nu
poti garanta ca aceiasi reclama pe site-ul Y va avea acelasi efect. Tot ce stii este ca acea
reclama a functionat in acel loc si la acel moment.

Nu deranja! Nu porni nici un aspect al campaniei in mod ostil. Aminteste-{i ca nu incerci
doar sa iti vinzi produsele, ci ca in acelasi moment construiesti o imagine. Oamenii vor
cumpadra ceea ce cred ca este bun, indiferent cat este de bun in realitate. Cand pornesti o
noud etapa a campaniei publicitare, intreaba-te: "Ce imagine voi crea pentru compania mea
si pentru produsele mele?"

Nu iti fie fricd sd iti asumi riscuri sau sd fii neconventional. Acest principiu pare sa-l
contrazica pe cel de deasupra. In parte este adevarat, dar .. Cele mai luminate minti ale

omenirii au gandit intotdeauna in mod neconventional si au realizat lucruri pe care ei le
credeau corecte. Poti pastra o balanta intre aceste doua principii?

Politica de marketing
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Si pe Internet este prezent snobismul: multe companii isi realizeaza situri pe Web numai
pentru cd au si competitorii lor! In cazul utilizirii unei strategii de marketing pe Internet,
trebuiesc considerati mai multi factori importanti in luarea deciziilor privind locul si modul
de aplicare a acesteia.

Prezenta geograficd si veniturile companiei: Internetul (si in special Web-ul) este mult mai
efectiv in cazul in care vanzarea serviciilor sau a produselor se adreseaza unui segment de
piata la nivel national sau international, si are mai pugina importanta in cazul unor afaceri
locale.

Segmentul de piatd: Prin mijloacele clasice, este extrem de dificil si costisitor atingerea unui
nivel optim al activitatii de marketing. Utilizat corect, Internetul cu aplicatiile sale din
domeniul comertului electronic necesita un cost neglijabil pentru o simpla prezenta.
Practic, se poate considera Internetul ca un segment de piata cu ,cost - zero”. Indiferent ca
va adresati tuturor consumatorilor de pe Internet sau unei industrii specifice, costul
mesajului dvs. este acelasi.

Interactivitatea si controlul: Web-ul va permite sa convertiti ideile intr-un mod grafic. Ca si
televiziunea, Web-ul permite utilizarea filmelor, a animatiei si a sunetului. Dar Internetul
are un avantaj suplimentar: permite consumatorilor controlul si interacfiunea directa cu
fluxul de informatii primit, depasind stadiul de receptor pasiv. Aceasta are doua implicatii
imediate: o crestere a numarului de raspunsuri ale potentialilor utilizatori si deci
eficientizarea programului de marketing, si un feed-back mai rapid la mesajul dvs., ceea ce
va permite o masurare mai corecta a performantelor marketingului dvs.

Permanenta mesajului: Internetul permite inregistrarea permanenta a mesajului dvs. catre
utilizatori, spre deosebire de televiziune si radio.

Madsurdtori demografice: Daca este important pentru dvs. sa cunoasteti situatia demografica
a utilizatorilor, posibilitatile de interactiune ale Internetului in colectarea datelor va va
ajuta mult mai mult decat in cazul mijloacelor conventionale.

Imaginea: Implicarea Internetului in strategia de marketing a firmei dvs. va va crea o
imagine favorabila in anumite medii de afaceri.

Accesul egal: Daca reprezentati o companie relativ mica, prezenta pe Internet va va ajuta sa
va mentineti, In campania dvs. de marketing, la nivelul celor mai pretentioase firme. Cu
ajutorul Internetului, aveti aceleasi oportunitati ca si competitorii dvs.

Marketing personalizat: Pe Internet puteti sa va individualizati mesajele in functie de
consumatori. Practic, fiecare vizitator poate beneficia de propriul sau mesaj in functie de
optiunile de navigare si de formularele completate.

Cautd si cumpdrd: In loc sa cautati dvs. beneficiarii, pe Internet ei vor fi aceia care va vor
cauta: prin motoarele specifice de cautare, hiperlinkuri, referinfe publicate on-line, etc.
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Bineinteles, cu conditia ca dvs. sa va faceti usor de gasit, si sa-i dati potentialului client
motivatia necesara pentru a va vizita pe Internet.

Cand trebuie sa incepeti

Multe companii cauta, pentru a-si lansa prezenta pe Internet, anumite programe,
dezvoltatori cunoscuti de programe si strategii specifice Internetului, sau un anumit
moment considerat optim. Oportunitatea maxima de expunere este insa ACUM.

Planul de marketing

Crearea planului de marketing este unul dintre cei mai importanti pasi In dezvoltarea unei
afaceri. De multe ori insd, intreprinzatorii nu-si bat capul cu aceasta problema,
considerandu-l ca pe o simpla chestiune birocratica. Cu toate acestea o planificare buna
asigura reusita afacerii in proportie de 90%.

Considerati acest plan ca pe o harta a drumului pe care compania trebuie sa-1 parcurga. Un
astfel de plan este de asemenea necesar pentru a-1 ingloba in planul general de afaceri
pentru obtine finantari de la banci sau fonduri de investitii care nu va vor acorda atentie
daca nu v-ati facut tema de casa constiincios. Finantistii obisnuiesc sa spunda cam asa
"Planificati-va munca si lucrati-va planificarea”.

[ata elemente pe care trebuie sa le luati in calcul cand faceti un plan de marketing.

e Sumar executiv - scurta descriere a elementelor care vor fi detaliate in cuprinsul
planului.

e C(Cuprins - Trebuie sa arate exact ca la o carte (organizat pe capitole), ca sa se poata
urmari usor continutul planului de afaceri.

e (Compania - Informatii generale despre companie / Organizare / Scopuri / Scurt
istoric / Sarcini de lucru / Profit

e Produse si servicii - Lista de produse si servicii care sunt oferite spre vanzare

e Marketing - agenda de marketing cu mijloacele de promovare care urmeaza sa fie
folosite: ce, unde, cand, cum.

e (Competitia - evaluare completa a competitorilor si a modului in care va propuneti sa
va diferentiati de ei.

e Dezavantaje - Ce probleme intimpinati si cum va propuneti sa le rezolvati.

e Finantare - Care sunt costurile zilnice si costurile totale pentru functionarea afacerii

e Termene - Descrieti evolutia companiei In timp, fixati sarcini si termene de
indeplinire a lor.

Marketingul clasic

Cresterea expunerii
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Mai multe firme iti afiseaza adresa URL in sectiuni speciale ale ziarelor cotidiene, ale
publicatiilor de afaceri si ale mediei comerciale. Anuntatorii variaza de la mici consultanti
in taxe pana la mari firme producatoare de autoturisme. Chiar si anunturile TV contin
adrese de web. Aproape fiecare film de la Hollyood are un site Web plin cu jocuri si
materiale de presa. Studiourile dau un anunt publicitar tipic pentru film dar il incheie cu
adresa URL. Firme ca MCI, Toyota si IBM isi listeaza adresele web si pe clipurile publicitare
de la TV. In primul rand trebuie vorbit cu departamentul siu agentia publicitarad pentru a
include URL-ul pe toate anunturile din toata media, sau sa se cumpere publicitate Intr-o
publicatie care ajunge la publicul {inta.

Tiparirea URL- ului pe toate materialele de comunicatie de marketing

Expunere cdtre persoanele care folosesc produsele site-ului.

Firmele 1si tiparesc adresele Web pe materialele promotionale de marketing si alte lucruri
care raman neschimbate, sau o relativitate redusa. Se tipareste adresa pe comunicate de
presa, brosuri, anunturi, antete, plicuri si carduri sau pe obiecte marunte ca stilouri,
mojdeiuri. Totul tine de creativitatea si experienta designerului sau artistului grafic ce
realizeaza acest proces.

Designul brosurilor si pliantelor

Va prezentam in continuare cateva comentarii referitoare la designul unui pliant, mai ales
al celor proiectate pentru direct-mail. Aceste comentarii se aplica insa la fel de bine si
pliantelor obisnuite.

"Aparentd nu este totul" spune vechea zicalg, si chiar este adevarat - cu exceptia cazurilor
in care este vorba despre brosurile tale, si aici este de o importanta vitala. Suntem
bombardati in fiecare zi de o cantitate din ce in ce mai mare de materiale tiparite. Aceasta
competitie vizuala 1i impune brosurii tale sa se delimiteze de restul pachetului. Impactul
asupra potentialului client trebuie sa fie imediat si puternic. Nu vei mai avea o a doua sansa
pentru a face prima impresie puternica.

Dar care sunt elementele care ne creaza o prima impresie pozitiva? E simplu. Singurul
mister 1n ceea ce priveste elaborarea unei brosuri bune este faptul ca atat de multi oameni
cred ca a face un design este un mister. Nu e nici un mister la mijloc. Suntem cu totii
designeri si luam decizii de design in fiecare zi. A alege o cravata verde cu dungi albe in
locul uneia cu buline este deja o decizie de design. Acelasi lucru este si modul in care iti
aranjezi raftul sau modul in care i{i piepteni parul. Fiecare ne-am nadscut cu un anumit simf
al designului. Dar in cei mai multi dintre noi acest sim{ rimane latent/ nedezvoltat. ins3
prin practica si persistenta, poti sa iti dezvolti aceste abilitati de design. Si tu poti crea
brosuri care sa arate bine, eficiente si care sa aduca bani daca ai un bun simt, daca inveti sa
dai mai multa atentie detaliului si nu ti-e frica sa experimentezi.
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Nu exista reguli clare sau simple cand este vorba de un design bun. Ce se potriveste foarte
bine pentru un design poate fi cu totul nepotrivit pentru un altul. Totusi exista anumite
elemente care sunt esentiale in crearea unei brosuri cu un design bun.

Aceste elemente pot fi sumarizate drept urmatoarele secrete:

e Priveste - si numai apoi incearca sa vezi.
e Pastreaza designul simplu

e Atenfie la bare si cutii.

e Nuuita de "nimic".

Mai putin inseamna mai mult.
Proportiile.

Caracterul potrivit.

Culoarea

Hartia

Detaliile

Secretul #1: Priveste - si numai apoi incearca sa vezi

Colectioneazi mereu pentru studiu brosurile care iti plac si care nu iti plac. Incearci si vezi
doar ceea ce ti se pare atragator intr-un design si ce ti se pare respingator intr-altul. Cu cat
te obisnuiesti mai mult sa analizezi si sa vezi ceea ce privesti, cu atat mai mult 1ti vei
dezvolta un simf{ pentru un design bun.

Secretul #2: Simplitate extrema

Mentine-1 simplu! Atatea designuri extraordinare pentru brosuri au fost aruncate numai
din cauza ca acest element atit de simplu a fost trecut cu vedere, ignorat si uitat.
Incorporeaza numai ceea ce este esenfial pentru comunicarea eficienta a mesajului tau.
Daca un anumit element grafic serveste in principal doar ca ornament, intreaba-te daca el
te ajuta sa directionezi sau sa focalizezi atentia cititorului sau are doar darul de a-1 distrage.

Am avut odata un client care facea publicitate pentru oua de Pasti vopsite de mana. El
dorea initial un design care consta dintr-un cos de Pasti in care se afla oul vopsit de mana.
Lucrand impreund, am putut realiza un frumos cos impodobit cu niste bucati de pana. Dupa
ce am studiat si am admirat acesta compozitie, ne-am dat seama ca respectivul cos fura
intregul spectacol si distragea atentia dela oua. Am sfarsit prin a realiza o piesa care consta
numai dintr-o singura vedere finala a unui ou pictat de mana, cu cele mai fine detalii si cu
doua fraze concise asezate undeva dedesubt.

Secretul #3: Bare si cutii

Fii mai reticent cu utilizarea barelor si cutiilor in design tale. Nu ma Intelege gresit. Cutiile,
marginile si barele au si ele rostul lor, cum ar fi directionarea atentiei si separarea ariilor
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ocupate - Insa prea multe pot face designul sa arate ca o...cutie de bare si cutii - densa,
impachetata, grea si statica.
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Secretul #4: Nu uita de "nimic"

Acesta este unul din cele mai putin apreciate elemente de design grafic. "Nimic" este intreg
acel spatiu gol care se afla intre si In jurul obiectelor grafice, dar si liniile de text care isi
definesc relatia una cu alta si care aduc in centrul atentiei nota lor distinctiva pe pagina.
Cantitatea de "nimic" intr-un design afecteaza tonul general al luminozitatii si al
incarcaturii. Nimic nu 1i asigura ochiului locuri de ancorare si se odihna ca si trecerea peste
"ceva"-uri.

Secretul #5: Mai putin inseamna mai mult

Trebuie sa-ti organizezi si sa-ti cristalizezi mesajul pentru a fi capabil sa creezi un design cu
efect pentru brosura. Pune la fel de multa planificare in brosura ta pe cat ai pune in oricare
alt proiect foarte important. Defineste-i cu grija scopurile si creaza o ierarhie a diferitelor
componente ale mesajului tau. Cu cat esti mai clar in privinta ordinii lor si a importantei
lor, cu atat designurile vor fi mai bune/ reusite. Fa schite si muta in diferite pozitii elemente
variate. Nu-ti fie frica sa faci experimente. Repozitionarea unui element poate sa-ti schimbe
in mod radical design-ul. Si nu uita sa fie cat mai simplu. Fii nemilos si taie toate chestiile
care nu sunt necesare si care nu te ajuta In comunicarea mesajului tau.

Secretul #6: Proportiile

Dupa ce ai facut o lista ierarhica care stabileste importanta relativa si secventele
elementelor particulare ale mesajului tau, vei fi gata sa iei in considerare modul in care vei
trata fiecare componenta a mesajului tau. Cele mai importante elemente care se gasesc la
inceputul listei tale vor trebui sa primeasca cea mai mare atentie din partea cititorului,
Trebuie, prin urmare, sa fie mai mari, Ingrosate, "stralucitoare”, facute, in orice alt fel sa
iasa in evidenta din intregul tau mesaj. Exista o tensiune constanta Intre consistenta si
simetria intregului versus contrastul confinut de obiectele selectate pentru a iesi In
evidenta si care au darul de a da designului miscare si viata.

Secretul #7: Caracterul potrivit

Mesajul tau este nostim, autoritar, clasic sau prietenos? Alege un tip de caracter pentru a
exprima "aerul” mesajului tau si care sa nu se intersecteze cu claritatea comunicarii. Nu
folosi mai mult de doua sau trei astfel de tipuri de caractere. Prea multe distrag atentia si
induc in eroare ochiul. Marimea componentelor individuale din design ar trebui sa fie
determinata de importanta lor relativd in brosura. Spatiul dintre linii este la fel de
important ca si cuvintele si liniile in sine. Fereste-te insa de prea multe sublinieri.

Secretul #8: Culoarea

Culoarea face ca dimensiunea bugetului tau sa creasca. Unele dintre cele mai reusite
brosuri sunt facut doar in doua culori. Albul si negrul pot fi deseori mai dramatice decat
culoarea. Exista sute de culori de hartie disponibile. Poti folosi o cerneala de culoare
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albastru inchis sau verde in locul negrului care poate fi aplicat in diferite tonuri/ umbre
partilor diferite ale brosurii tale, oferind prin aceasta o varietate si o bogatie mai mare.

Secretul #9: Hartia

Hartie exista in toate marimile, culorile, formele, si texturile. Hartia lucioasa. va oferi
brosurii tale mai multa stralucire si profunzime. Intereseaza-te si de hartia sintetica si cea
reciclata. Exista extrem de multe tipuri la dispozitie, si arata chiar foarte bine. Hartia
reciclata este foarte buna pentru afaceri si este bunda, de asemenea pentru natura.

Secretul #10: Detaliile

Diferentele dintre grosimea liniei, culoare si spatiu pot sa fie singura diferenta intre o
brosura mediocra si una extraordinara. Si nu uita - nu vei putea niciodata sa iti verifici
indeajuns materialul inainte de a-1 trimite la tipografie. Celor mai buni designeri li s-a
intamplat o ca In forma finala sa se strecoare o greseala. Odata ce brosura ta a fost data la
tipar, este prea tarziu sa mai corectezi greseala.

Utilizarea cartii de vizita ca instrument de marketing

e Sdaveti intotdeauna carti de vizita asupra dvs.

e Lasati carti de vizita in locurile publice in care mergeti (biblioteci, banci, magazine,
etc)

e Afisati cartile de vizita In locurile care permit acest lucru (unele magazine au locuri

speciale de afisare, la facultati, in librarii, etc.)

Oferiti carti de vizita la petrecerile sau receptiile la care participati

Cand trimiteti o scrisoare cuiva adaugati si cartea de vizita

Cand platiti facturi, odata cu ordinul de plata adaugati si cartea de vizita

Faceti schimb de carti de vizita cu toti cei pe care i intalniti, inclusiv cu prietenii

Inscrieti-va in diferite cluburi, organizatii si asociatii si aveti grija ca toti membri s

primeasca cartea dvs. de vizita

e Asigurati-va ca toti membrii familiei au carti de vizita pe care le pot da atunci cand
este nevoie

e (Cand aveti de-a face cu un client mulfumit dati-i mai multe carti de vizita si rugagi-1
sa le dea altor persoane interesate

e Folositi cartea de vizita pe post de reclama in toate publicatiile care publica anunturi
gratuite

e (artea de vizita trebuie sa fie interesanta si sa includa toate informatiile relevante

e Lasati carti de vizita la medic, stomatolog, mecanic, coafor sau frizer, sala de fitness,
etc.

e Treceti informatiile de pe cartea de vizita la sfarsitul fiecarui e-mail pe care 1l scrieti.
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Cresterea vanzarilor prin cataloage

Un catalog de calitate, prin care sa cresteti vanzarile si profiturile, trebuie sa respecte
cateva recomandari de baza:

e imaginea generald a catalogului sa fie in concordanta cu produsele vandute si grupul
tinta caruia va adresati

e imaginile si desenele sa fie destul de clare si de mari pentru a putea fi identificate
caracteristicile acestora

e decizia privind pozitionarea produsului in catalog si spatiul alocat pentru acesta sa
se bazeze pe contributia acelui produs la vanzarile totale

e catalogul sa aiba cuprins si / sau index

e produsele noi sau la care se acorda reduceri de preturi sa fie evidentiate

e produsele trebuie sa fie descrise clar, sa ofere informatii corecte, sa descrie
beneficiile si sa demonstreze posibilitatea de economisire

Pe langa utilizarea unor imagini de calitate, a unor mesaje clare si a unei bune organizari a
catalogului, mai exista cateva metode pentru cresterea vanzarilor.

e Includeti mostre ale produselor. Existi doud avantaje. In primul rand trimiterile
postale tridimensionale au mai multe sanse de a fi citite in comparatie cu plicurile
plate, aceasta mai ales la un volum mare de trimiteri directe, asa cum primesc
oamenii sau organizatiile In tdarile In care aceasta metoda de vanzare este foarte
utilizata. In al doilea rand cumparitorilor le place si se joace cu mostrele si riman
astfel mai mult timp la indemana lor.

e Enumerati clientii dvs. Includeti o lista completa a firmelor care au cumparat de la
dvs. O astfel de lista impresioneaza clientii care se gandesc ca nu vor lua o decizie
gresita cumparand produsele atata vreme cat sunt multi altii care fac acest lucru.

e Includeti un formular sau un cupon de comanda. Completarea lui trebuie sa fie
usoara. Oferiti suficient spatiu pentru completarea datelor necesare. Integrati-1 in
catalog astfel Incat sa nu se poate pierde. Daca produsele nu pot fi comandate prin
posta includeti o fisa a cumparatorului. Acolo vor fi oferite informatii despre
dimensiunea firmei, numarul de ore de utilizare ale unui produs, etc). Pe baza
acestor informatii puteti identifica produsele de care are nevoie clientul si i puteti
spune cat vor costa.

e Oferiti informatii pentru uzul clientilor si diverse sugestii de folosire (de exemplu
retete culinare care utilizeaza un anumit aparat de bucatarie etc)

e Includeti o scrisoare catre clienti din partea liderului companiei in care sa prezentati
catalogul, sa explicati organizarea acestuia, sa prezentati filosofia firmei, sa atrageti
atentia asupra unor produse noi

Bineinteles, nu este necesar sa utilizati toate aceste metode Intr-un catalog. In functie de
imaginea pe care doriti sa o proiectati, le puteti selecta pe cele care sunt in concordanta cu
scopul dvs.
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Marketingul agresiv (,,Guerilla Marketing”)

Guerilla Marketing (GM) consta din o serie de strategii neconventionale si tactici utilizate
pentru atingerea scopului final - obtinerea de profit mare din mici afaceri.

Fiecare campanie de web promoting are doua teluri:

Sa aduca vizitatori intr-o locatie specifica in ciberspatiu (sit, pagina web, chat, lista
de discutii, etc.)

Sa determine vizitatorii sa cumpere un produs sau serviciu.

Cele mai multe campanii implica atragerea vizitatorilor catre o locatie specifica,
netezindu-i drumul spre produsele sau serviciile dvs. Alte campanii trimit aceste
oferte direct surferilor din ciberspatiu.

[ata cateva principii de baza care stau la baza acestei strategii:

Utilitatea este ,firul rosu” al strategiei - Trebuie sa contind intotdeauna directia
verificata de tine in practica drept cea corectd, indiferent de opiniile celorlalti. Idem,
daca ai verificat o anumita teorie a unor experti si ai constatat ca nu te ajuta, trebuie
sa renunti la ea.

Surferul mediu este interesat mai mult de informatie decat de cadouri - Cei mai multi
oameni navigheaza pe Internet nu pentru cumparaturi, ci pentru informatie si
distractie.

Fiecare campanie trebuie individualizata - Ceea ce merge pentru un sit, nu merge si
pentru celelalte.

Web promoting-ul nu este o stiintd exactd — Poti afla, din logari si tracking, date ale
vizitatorilor, dar este foarte greu de prezis ce anume 1i atrage sau nu pe acestia.

Nu supdra vizitatorii - Inainte de a vinde ceva, trebuie si iti construiesti o anumita
imagine. Si conteaza ce imagine creezi produselor si serviciilor oferite.

Sd nu iti fie teamd sd iti asumi anumite riscuri, sau sd fii neconventional - Desi pare ca
aceasta regula intra In contradictie cu cea de mai sus, trebuie totusi sa existe un
echilibru intre cele doua modalitati de actiune.

»~Armele” unui marketing de gherila

Planul de marketing
Calendarul pentru marketing
Pozitionarea
Numele companiei
Identitatea

Logo-ul

Tema

Ansamblul

Cartea de vizita
Simbolistica interna
Simbolistica externa
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Orele de lucru

Zilele de lucru

Ambalajul

Flexibilitatea

Gura lumii

Implicarea comunitatii
Curatenia

Schimburi de experienta
Garantii si Imputerniciri
Sabloane de telemarketing
Certificari gratuite
Brosuri imprimate
Brosuri electronice 26. Locatia
Publicitate

Training

Retele

Calitatea

Reimprimarile

Strategia ,loviturilor”
Modernizarea

Intreceri

Optiunile tip barter
Inscrierea in cluburi
Planurile privind platile partiale
Telefonul

Apeluri gratuite

Mediu

Consultatii gratuite
Seminare gratuite
Demo-uri

Mostre gratuite
Persoana darnica/acaparatoare
Marketing de fuziune
Marketing on hold
Succese trecute

Atractia

Serviciul

Monitorizarea

Dvs. si angajatii dvs.
Cadouri

Catalog

Publicitate in pagini aurii
Rubrica intr-o publicatie
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Articol intr-o publicatie
Speaker intr-un club
Newsletter

Intreaga dvs. audienta
Beneficii ale ofertei dvs.
Computer

Selectii

Perioada de contact cu clientii
Cum saluti si iti iei la revedere
Relatii publice

Contacte publicitare

Online marketing

Mica publicitate

Reclama in ziare

Reclama in reviste

Reclama la radio

Reclama TV

Documentare

Filme 76. Scrisori clasice
[lustrate clasice
Backgrounduri

Afisiere

Fax

Evenimente speciale
Spectacole

Mijloace audio - vizuale
Postere

Liste de discutii prospective
Studii de cercetare
Avantaje competitive
Marketing intern

Viteza

Marturii

Reputatia

Entuziasm

Credibilitatea

Informatii despre ceilalti
Usurinta in a face afaceri
Constientizarea renumelui
Agresivitate

Liste de discutii pentru clienti
Competitivitatea
Satisfacerea consumatorilor
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Etapele unei campanii de GM:

¢ Documentarea: studierea pietei, a produselor si serviciilor care vor fi vandute si a
zonei economice in care se Incadreaza acestea, competitorii, mass media, etc.,
precum si a modalitatilor posibile de marketing

e Lista cu beneficii: consultati cat mai multe si mai avizate persoane, si scrieti o lista
cu beneficii ale produselor si serviciilor oferite de dvs., mai ales cele specifice.

o Alegeti armele pe care le veti folosi: folositi cat mai multe ,arme” cu putintd, dupa ce
le-ati selectat in ordinea prioritatii.

e C(reati o strategie a GM

e C(reati un calendar al campaniei de marketing: acesta trebuie sa contina 5 coloane:
Luna, Evenimente saptamanale, Media, Costuri, si Rezultate. Pe orizontal3,
calendarul este impartit in 52 randuri, cate unul pentru fiecare saptamana. Dupa un
an, facefi analiza rezultatelor dupa calendar, iar concluziile folositi-le pentru a va
imbunatati campaniile de marketing.

e Identificati posibili parteneri pentru marketingul de fuziune: colaborati cu acestia
facand schimburi de linkuri, de liste, etc.

e Lansarea ,atacurilor”: nu va grabiti in utilizarea ,armelor"”, pregatiti-va atacurile cu
grija, si urmariti-le efectele.

e Menfinerea atacurilor: este partea cea mai dificila, si va trebuie multa rabdare
pentru a nu renunta.

e Culegeti informatii privind rezultatele atacurilor dvs.: in felul acesta veti elimina
armele ineficiente, si va veti concentra pe atacurile cu bune rezultate.

e Imbunititirea sistemului de marketing: in functie de rezultatele obtinute si de
analizele efectuate, veti reporni la atac de pe o treapta superioara.

Marketingul viral

Prin "marketing viral" se intelege o metoda de promovare online in care mesajul publicitar
este transmis de la o persoana la alta fara interventia directa a celui care face promotia.
Numele este dat de modul in se propaga virusii prin email, multiplicAndu-se pe nenumarate
nivele.

[ata un exemplu de marketing viral: cartea electronica. Oferiti gratuit o carte electronica cu
informatie de valoare, intr-un domeniu inrudit cu cel al site-ului promovat, care sa includa
reclame si link-uri in cat mai multe pagini din site. Va fi transmisa de la un utilizator la altul
si va genera trafic pe o lunga perioada de timp.

Listati cartea in directoare specializate si In motoare de cautare
Realizati topuri pe diverse teme

Marketingul viral va permite sa cresteti exponential vizibilitatea online prin simpla
utilizare a retelei existente de clienti si abonati la newsletter. Functioneaza ca o gigantica
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masind de dat referinte din gura in gura. Exact la fel ca un virus, vorbele se pot raspandi
usor de la o persoana la multe altele, asa incat convingandu-va clientii sa va recomande la
familia si prietenii lor puteti determina o crestere impresionanta a popularitatii companiei.

De unde provine forta sistemului?

Mai inainte de toate, creste exponential vizibilitatea unei afaceri. Se zice mai nou ca "vorba
din gura In gura conduce comertul electronic”. Asta inseamna ca utilizatorii Internet sunt
mai degraba inclinati sa creada ce le povestesc prietenii sau rudele despre experientele lor
referitoare la cumparaturile pe care le-au facut online, decat reclamele din restaurante sau
de la film. Conform "Opinion Research Corporation International” un consumator Internet
tipic povesteste la alte 12 persoane despre experientele lui la cumparaturi online. Aceeasi
sursa men{ioneaza ca un consumator de nivel mediu recomanda un film favorit la 8,6
persoane din anturajul sau iar un restaurant bun numai la 6,1 persoane. Situatia indica fara
dubiu puterea de raspandire de tip "bulgare de zapada" al acestui sistem.

Aceste recomandari conferda de asemenea o credibilitate incomparabil mai mare decat alte
metode de promovare. O persoana care a auzit despre serviciile companiei voastre de la o
terta parte care le utilizeaza deja este Inclinata sa va acorde incredere. Vorba unui prieten
sau a unei rude are mai multa greutate decat orice demonstratie de putere sau maretie.

Vorba din gura In gura inspira credibilitate pe loc si face astfel ca un proces de vanzare sa
se incheie mult mai usor!

Si Amazon.com cunoaste si utilizeaza aceasta strategie cu succes. Ati remarcat cu siguranta
cat de mult isi incurajeaza vizitatorii sa trimita prin intermediul lor cadouri sau felicitari
electronice pentru diferite ocazii rudelor si prietenilor. Cu fiecare trimitere pe care o faceti,
Amazon.com Isi va adauga si cartea de vizita.

Nu trebuie 1nsa sa fii un gigant Internet pentru a utiliza marketingul viral. Ganditi-va un
moment... Nu ati gasit niciodata in posta electronica vreo scrisoare in lant? Sau o gluma
pasata de vreun prieten? Sau vreo animatie haioasa care v-a amuzat?

De cate ori nu ati transmis mai departe prin email ceea ce v-a interesat, fie informatii sau
lucruri care v-au amuzat? Este o tentatie naturald sa impartdsesti cu cei apropiati
experientele placute sau utile. Beneficiile sunt cele care ne determina sa trimitem mai
departe aceste mesaje... Tot asa beneficiile sunt cele care confera forfa marketingului viral!

Deci daca vreti sa transformati baza de clienti si abonati de care dispuneti intr-o masina de
marketing viral, trebuie sa creafi o situatie in care ambele parti castiga - "win-win
situation” cum zic americanii. Un program afiliat, un concurs cu premii, cadouri (soft
gratuit, carti electronice sau un articol care contine informatii de valoare) si asa mai
departe...

35



NICOLAE SFETCU: GHID MARKETING PE INTERNET

Cum functioneaza marketingul viral?

Sa presupunem c3, la un moment dat, sunteti atat de impresionati de calitatea si utilitatea
informatiilor dintr-o publicatie electronica incat o recomandati si prietenilor vostri. Ca
urmare, mulfi dintre ei vor decide sa se aboneze. Mai tarziu o recomanda la randul lor altor
prieteni si asa mai departe. Sa spunem ca la primul nivel obtineti in acest fel, de la abonatii
existenti, 10.000 de noi abonati. Doud nivele mai sus, numarul lor va atinge 1 milion. Ati
sesizat cu siguranta acest mecanism utilizat in multe programe MLM (Multi Level
Marketing), care se dezvolta in progresie aritmetica. Totusi, cele care reusesc sunt destul de
putine. Dar asta numai din cauza calitatii scazute a produselor pe care le distribuie sau a
preturilor prea mari.

Sunt doua moduri in care puteti determina oamenii sa va recomande produsul de la unii la
altii, "din gura in gura" cum se spune: fie promovand un produs de foarte buna calitate, fie
oferindu-le un beneficiu direct. Cand combinati aceste doua motivatii, forfa marketingului
viral este uluitoare. Cand dimpotriva, produsul este de proasta calitate, citi l-ar recomanda
prietenilor lor, chiar daca i-ai plati pentru asta?

Deci, prima regula in marketingul viral este sa te asiguri nemijlocit ca produsul pe care il
promovezi este de cea mai buna calitate. Al doilea lucru este sa oferi un sistem de
recompense. Trebuie sa remarc Insa ca exista exemple notorii in care popularitatea unui
produs pur si simplu a explodat numai datorita calitatii exceptionale si fara sa aiba nici un
sistem de recompense materiale anexat. Cu cativa ani in urma, cartea "Profetiile Celestinei"
a Inregistrat un numar record de vanzari numai datorita discutiilor care au avut loc in jurul
ei in cadrul grupurilor de discutii. Daca ati reusit sa creati o stare de entuziasm general
pentru produsul pe care-1 prezentati, nu ar mai fi necesara nici o recompensa materiala.

Un alt mod de finantare a promovarii prin marketing viral este plata unui comision la
vanzare pentru generarea de noi clienti. Asta in situatia in care aveti un produs de vanzare,
fie ca este un produs propriu, fie ca este al altcuiva, In cazul In care promovati un program
asociat. Desigur, beneficiile vor fi mai mari cand produsul va apartine. Pe de alta parte, ca
simplu asociat, nu trebuie sa va faceti griji pentru productie, incasarea platii si livrare.

Totusi alegerea celui mai potrivit program afiliat nu este chiar un lucru usor. Cititi cu mare
atentie regulamentele. Priviti din punctul de vedere al consumatorului - nu recomandati
niciodata un produs pe care nu l-ati Incercat si de care nu sunteti convinsi ca este de cea
mai buna calitate. Testati! Verificati cum este site-ul, cat este de usor de inteles si de
navigat? Cum arata din punct de vedere grafic ? Este realizat profesional ? Cat de repede se
raspunde la emailuri ? Se raspunde personal sau se utilizeaza exclusiv mesaje de raspuns
automat ? Exista un sistem de urmarire a consumatorului demn de incredere ?

Dupa o prima selectie de programe efectuata pe baza criteriilor de mai sus, operati inca o
selectie bazatd pe interesele de piata: care este segmentul de piata tintit de programul
afiliat ? Se potriveste cu publicul tinta din site-ul propriu?
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In final, este bine sa puteti alcitui un pachet de produse si/sau servicii gratuite care si aibd
in vedere interesele segmentului de piata tintit, oferite ca "valoare adaugata" impreuna cu
un produs central. Un grupaj informational bine organizat va conduce consumatorii pe
nesimtite catre produsul central pe care vreti sa-l promovati. Acest sistem functioneaza
eficient, cu conditia ca produsul de baza sa fie unul foarte bun, care se recomanda de la sine
si este perceput ca o valoare in sine, chiar fara pachetul aditional de gratuitati.

Marketingul in retea

Anunturile publicitare expun mesajul unui nou public. Bannerele devin tot mai evidente pe
Internet, de la saptamana la sdaptamana. Plasand anunturi publicitare pe motoare de
cautare sau pe site-uri care atrag publicul tinta {i pot convinge sa viziteze site ul. Prima
etapa o constituie crearea bannerelor, apoi studierea aspectelor demografice ale variatelor
site-uri pentru a fi gasite cele mai potrivite, dupa care se recurge la negocierea costurilor.

Toate campaniile de marketing se fac printr-o refea, si marketingul de retea (Network
Marketing - NM) nu difera de celelalte. El se desfasoara pe diferite nivele, toate (cu o
exceptie) avand drept exponenti clienti care sunt platiti pentru distributia produselor.

Multe companii folosesc NM pentru distributia produselor lor, economisind astfel o
multime de bani, care se reflecta astfel in pretul produselor.

Multi economisti de renume spun cd, In curand, 75% din afaceri se vor desfasura in sistem
de Marketing pe mai multe nivele (Multi-Level Marketing - MLM), o alta fateta a NM, desi,
actualmente, MLM este considerat (de citre multi economisti) un sistem piramidal ilegal. In
SUA el este, totusi, acceptat, pe baza unor reguli bine stabilite.

Cel mai important element al companiilor care iau in consideratie marketingul pe Internet
este competitivitatea firmelor rivale. Oricare companie, indiferent de marime, poate realiza
un sit deosebit de competitiv, astfel incat toate firmele au motive temeinice sa isi
stabileasca prezenta pe Internet: cele mari pentru a-si mentine piata si imaginea, cele mici
pentru a cuceri noi segmente de desfacere a produselor si serviciilor lor.

Dupa cum s-a aratat, aveti mai multe posibilitati pentru a va face simtita prezenta pe
Internet:

Proiectarea si promovarea paginilor dvs.

Utilizarea serviciilor on-line

Mica publicitate on-line

Programe speciale pentru asa+numitele persoane afiliate, asociate sau pentru
intermediari

Promovarea in grupurile de stiri (newsgroups)

Promovarea in liste de discutii si newsletters

Tehnici de marketing prin e-mail

Autorespondere
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e Buletine

e Magazine electronice

e Atingerea topului In motoarele de cautare
e Strategii de vanzari

e Publicitate prin bannere

e Automatizarea completa a afacerii, etc.

Programe de afiliere

Unul dintre cele mai eficiente mijloace de stimulare a vanzarilor pe Internet consta In
acordarea unui comision pentru vanzarile realizate de terte parti.

Multi dezvoltatori de web sau webmasteri care sunt interesati sa realizeze venituri regulate
din web site-urile lor pun aceasta intrebare. Sistemul de asociere la un site permite si altor
proprietari sau administratori de site-uri sa obtina o parte din profit.

Sa spunem cad un administrator de site viziteaza un alt site care ofera pe langa serviciile
proprii si serviciile de la WebSiteGarage, la care este asociat. Daca aceste servicii sunt
complementare activitatii pe care el nsusi o desfasoara si crede ca ar putea fi utile
vizitatorilor sdi, el va decide sa devina la randul sau asociat. Sa spunem ca site-ul sau are ca
tema Invatarea limbajului HTML.

Administratorul va completa deci formularul de inscriere online sau va cere detalii prin
email. O data cu aprobarea de asociere la WebSiteGarage va primi si un cod HTML unic pe
care 1l va utiliza in site-ul sau pentru a directiona vizitatorii spre serviciile asociatului. Prin
intermediul acestui cod se pot urmari vanzarile realizate de asociat.

Administratorul va plasa bannere, butoane sau link-uri sub forma de text in site-ul sau.
Pentru orice vizitator care va da click pe una dintre aceste legaturi si va cumpara un produs
de la WebSiteGarage el va primi un comision de 10% din valoarea produsului cumparat.

Comisioanele se vor acumula In contul administratorului asociat pana vor ajunge la suma
minima stabilita pentru eliberarea cecurilor (ex. 25$). Cecurile catre asociati sunt trimise
periodic, lunar sau trimestrial.

Exista 3 tipuri de asociere:

e click-through: se plateste o suma fixa (ex. 0,10%) pentru un click pe banner prin care
vizitatorul ajunge in site-ul sponsorului.

o afiliat: este un program care plateste un comision pentru vanzari, la fel cu cel descris
mai sus

e reteaua de bannere (banner exchange): este dedicat promovarii site-urilor in regim
de reciprocitate; afisarea bannerelor se face prin rotatie in reteaua formata din
asociatii la program; numarul de afisari este proportional cu volumul traficului din
fiecare site, cel mai frecvent in raport de 2:1
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Alegerea unui program afiliat/asociat

Una dintre marile descoperiri ale Internetului este sistemul de afiliere /asociere la vanzari.
Marile retele de asociati se dezvolta intr-un ritm fara precedent. S-a ajuns pana acolo incat
se discuta chiar despre impactul pe care l-ar putea avea acest sistem asupra sistemului
clasic de vanzari, ca si despre desfiintarea intermediarilor Intre producatori si cumparatori
- distribuitorii.

Criterii de decizie:

e Cautati companii care ofera programe afiliate care {intesc acelasi public ca si site-
ului vostru. Spre exemplu, daca aveti un site despre cafei atunci cautati programe
care furnizeaza alimente proprietarilor de animale; s-ar putea sa existe un pet shop
online de animale care ofera un procent de vanzari sau o companie care vinde zgarzi
pentru caini cu numele lor insemnat. Alegand parteneri afiliati ale caror produse se
potrivesc cu interesele utilizatorilor site-ului vostru, este posibil ca volumul
vanzarilor sa creasca si astfel comisioanele sa fie mai mari.

e Comparati programele afiliate oferite de mai multe companii aflate In competitie.
Cand exista in competitie cateva oportunitati excelente oferite de companii mai mici,
firmele mai mari tind sa-si imbunatateasca sistemul de comisioane catre afiliatii lor.
Analizati programul inainte de a hotari afilierea. Daca o companie vinde produse
competitive cum ar fi CD-uri si ofera un comision de 80%, inseamna ca ceva nu este
in regula Comparati intotdeauna comisioanele oferite de companii aflate in
competitie.

e Un alt criteriu ar fi cum se fac platile: lunar sau trimestrial? Sau trebuie sa atingeti
un anumit nivel de vanzari? Ganditi-va ca daca nivelul de la care se Incep platile este
de $100 nu pare a fi o afacere prea buna. Cand pe langa asta comisionul oferit este
de numai 1% din vanzari, ar insemna ca sunt necesare vanzari in valoare de $10.000
prin intermediul site-ului vostru pentru a fi platit - este un nivel greu de atins in
mod obisnuit, doar daca aveti un volum de trafic foarte mare.

e C(Ce reputatie are compania programului afiliat? Daca este o marca foarte cunoscuta
cum ar fi Amazon.com sau barnesandnoble.com, sunt sanse mari ca oamenii fiind
familiari cu compania sa fie mai increzatori si sa faca comenzi online fara ezitare -
veti castiga astfel relativ usor comisionul acordat, pentru ca renumele marcii alese
se va rasfrange si asupra site-ului vostru.

e (ititi cu atentie regulamentele inainte de a semna ceva. Daca traiti in Romania, nu
orice program afiliat va este util, chiar daca este complementar domeniului in care
va desfasurati activitatea. Cand sansele de a realiza vanzari sunt mici, nu aveti nici
un interes pentru a promova gratis serviciile sau produsele altor companii.

e Verificati sistemul de urmarire a utilizatorilor. Cum sunt acordate beneficiile?
Primiti taxa de referinta numai in urma primei vizite a utilizatorului trimis din site-
ului vostru sau de fiecare data cand acest vizitator cumpara produse, indiferent in ce
fel acceseaza site-ului la vizitele urmatoare (vezi sistemul de la Amazon.com, care
memoreaza la fiecare cumparator site-ul afiliat prin care a fost referit). Comparati

39



NICOLAE SFETCU: GHID MARKETING PE INTERNET

alternativele pe care le aveti si alegeti-o pe cea mai rentabilad in raport cu veniturile
pe care le-ar putea genera.

Infiintarea unui program asociat

Atunci cand vindeti deja un produs sau un serviciu pe Internet, este cazul sa luati in
considerare setarea propriului program asociat. Este necesar un mic efort de bani si... timp
dar rezultatele va vor recompensa din plin: pe de o parte acest sistem va genera cresterea
vanzarilor online, pe de alta parte site-ul va deveni mult mai cunoscut.

Aveti mai multe optiuni pentru alegerea tipului de program asociat care vi se pare cel mai
potrivit.

1. Cea mai la Indemana cale este sa achizitionati un program de click-through, pe baza
caruia, pentru fiecare click pe un link catre site-ul vostru, sa platiti asociatilor o taxa.
Este un sistem destul de raspandit si foarte simplu. Asociatii afiseaza in site-ul lor un
banner sau un text cu link catre site-ul vostru si de cate ori un vizitator da click pe
linkul respectiv este inregistrat de program in contul asociatului care a gazduit
linkul. Taxele pentru click-through se situeaza de obicei intre 0,05 si 1 dolar, in
functie de valoarea produsului si bugetul alocat.

2. Un program ceva mai complex consta in setarea unui sistem de plata a asociatilor
pentru indrumarea vizitatorilor catre un formular electronic de contact (pay-per-
lead). Cand un vizitator completeaza si trimite formularul respectiv (care poate sa
fie o simpla cerere de informatii suplimentare, o cerere de afiliere, sau un download
a unui program intr-o versiune gratuitd, de proba) asociatul care a gazduit linkul
citre formular sau/si formularul este plitit de asemenea cu o suma fix3. In acest
sistem, asociatul este platit de cate ori un formular este trimis prin intermediul site-
ului lui.

3. Cea de-a treia formuld, consta in impartirea unei cote din castig (revenue sharing
program). Este de departe cea mai populara forma de asociere Intalnita pe Internet.
Proprietarul programului ofera un comision pentru fiecare vanzare realizata prin
intermediul site-urilor asociate.

In primele 2 cazuri, ati putea castiga cresterea traficului in site dar nu si cresterea
volumului de vanzari. In afara de asta asociatii ar putea trisa, generand un numar fals de
click-uri... Exista riscul sa pierdeti bani in loc sa-i generati.

Revenind la cheltuieli, in afara de cele necesare cumpararii softului, mai exista unele
costuri minore necesare pentru intrefinerea sistemului si suportul tehnic acordat
asociatilor

In continuare, daca ati hotarat pe care dintre modelele descrise mai sus il veti alege, aveti
de asemenea 3 optiuni pentru a seta modul In care vefi urmari si inregistra activitatea
asociatilor si a vanzarilor generate prin intermediul lor.
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Metoda #1

Realizarea unor pagini in oglinda sau chiar, a unui intreg site in oglinda ("mirror site").

Altfel spus, pentru fiecare asociat veti avea o pagina sau un site cu o locatie (URL) distincta.
Exista avantaje si dezavantaje pentru acest sistem. Cheltuielile In bani sunt foarte mici,
aproape inexistente, dar se consuma in schimb foarte mult timp.

Practic se creaza pagini absolut identice pentru fiecare asociat care se vor diferentia numai
prin adresa paginii web. Spre exemplu asociatul numarul 1 va avea pagina infol.html,
asociatul numarul doi, info2.html si asa mai departe. Orice formular electronic trimis prin
intermediul paginilor care apartin asociatului 1 va purta indicatorul 1. In acest fel
activitatea fiecarui asociat va fi usor de urmarit, chiar si fara un program statistic automat.

Sistemul acesta este potrivit pentru un numar relativ mic de asociati; este greu de aplicat
insa la un numar mai mare de asociati. O alta limitare este data de faptul ca nu poate fi
aplicat cand sunt puse in vanzare un numadr mai mare de produse. Imaginati-va ce-ar
insemna sa multiplici un numar de cateva zeci de pagini pentru peste 100 de asociati. Este
necesar un efort urias pentru a putea monitoriza corect activitatea fiecarui asociat In parte.

Un alt dezavantaj este ca asociatii nu vor beneficia de date statistice in timp real. Nivelul
veniturilor datorate fiecarui asociat va trebui calculat manual si instiintarea va putea fi
trimisa cam o datd pe luna pentru ca aceasta operatiune va lua de asemenea cateva zile
bune. Mai este de luat in considerare chestiunea increderii: fiind o metoda deja invechita,
asociatii nu vor avea incredere nici in acest sistem si nici in onestitatea proprietarului
programului pe care l-ar putea banui de raportari false.

Metoda #2

Consta in inchirierea unui serviciu specializat In setarea si administrarea unui program
asociat. Spre exemplu Safe-Audit sau ClickTrade. Acesti intermediari asigura softul pentru
monitorizarea activitatii asociatilor, a vanzarilor realizate, administreaza banii conform
unui algoritm prestabilit care include plata serviciului printr-un comision incasat pe fiecare
vanzare in parte. Marimea comisionului depinde de furnizor. La cei mai scumpi (BeFree),
poate ajunge pana la 30% din valoarea sumei cu care sunt platiti asociatii.

Este un sistem destul de comod pentru proprietarul programului. Principalul dezavantaj
este ca reduce substantial din veniturile generate online.

La Inceput s-ar putea sa va simftiti Incurajati de faptul ca nu veti plati taxe de setare si ca nu
va trebui sa va bateti capul cu chestiuni tehnice, dar cat de curand va veti simti frustrati de

faptul ca o gramada dintre banii castigati se vor duce lunar pe comisioane.

Pentru o afacere mica, s-ar putea sa fie o solutie rezonabila. Nu vreau decat sa va atrag
atentia sa va ganditi foarte bine fnainte de a opta pentru acest sistem, pentru ca odata ce
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devine functional si ajunge sa se extinda este aproape imposibil sa fie inlocuit cu o solutie
mai profitabila din punct de vedere financiar.

Exista si unele companii online cu o politica mai rezonabila (ex. LinkShare) care percepe o
taxa de setare de cateva sute de dolari si apoi stabileste un procent foarte mic pentru
fiecare vanzare, ca taxa de administrare a programului.

Comparand costurile (procentele pe vanzare sau taxele de setare cu o investitie initiala de
aprox. 10000 de dolari intr-un soft special de administrare a programului asociat), o
companie mica ar opta In cele mai multe cazuri pentru aceasta solutie.

Metoda #3

Cumpadrarea unui soft de administrare a sistemului de asociere online.

Atentie la pachetele foarte ieftine care se gasesc pe piata in numar destul de mare, si costa
in jur de 700 de dolari. Unele dau probleme de administrare destul de mari, nu au
flexibilitate, ba chiar se blocheaza in anumite situatii. Problemele sunt de tipul:

nu afiseaza datele statistice in timp real

nu lucreaza cu sistemele de shopping cart

nu garanteaza monitorizarea vanzarilor in proportie de 100%

nu ofera mijloace de monitorizare a vanzarilor finalizate off-line

nu inregistreaza cumparatorii care revin si cumpara la un interval de timp de la data
primei vizite

Cu foarte putine exceptii, ceea ce se vinde cu sub 1000 de dolari este de cele mai multe ori
de foarte proasta calitate. Eu consider ca daca va incumetati sa cumparati in cele din urma
un asemenea soft sunt bani aruncati.

Programele de acest fel care merita sa fie luate in considerare se vand cu preturi intre 5000
si 7000 de dolari. Este desigur o investitie considerabila pentru o afacere mica!
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Publicitate on-line

Eficienta reclamei online depinde de modul in care veti utiliza metodele enumerate mai jos.
Acest mic indrumator va ofera cateva idei pentru a putea crea reclame online cu un mesaj
puternic.

1. Stabiliti cu claritate obiectivul

Orice proces de comunicare Incepe cu fixarea obiectivelor campaniei de marketing. Ar
putea fi:

Construirea loialitatii fata de o marca

Generarea de vanzari

Cresterea traficului

Imbunititirea serviciilor dedicate consumatorilor

Ideal este cd, in timp, sa le facefi pe toate, dar, mai intdi, trebuie sa va fixati un set de
prioritati care sa raspunda necesitatilor de moment.

2. Definiti mesajul publicitar

Trebuie sa va asigurati ca mesajul publicitar va razbate printre celelalte de acelasi fel.
Tineti cont de urmatoarele principii de baza, specifice publicitatii online:

e Alcatuiti un mesaj care sa fie usor de vazut, usor de citit si relevant in raport cu
obiectivul propus.

e Limitati textul la 5-7 cuvinte. Un mesaj scurt este mai repede inteles si poate atrage
mai degraba atentia vizitatorilor. Tineti cont ca ei sunt intotdeauna grabiti.

e Utilizati reclama pentru a face vizitatorii curiosi sa va viziteze site-ul. Ganditi-va ca
nu puteti spune totul intr=o caseta de 120/60 pixeli. Puteti In schimb sa spuneti atat
cat sa 1i atrageti pe vizitatori In site pentru a afla mai mult. Mesajul trebuie sa fie
scurt dar incitant.

3. Optimizarea site-ului

Ecranul calculatorului nu este tot una cu o foaie de hartie A4. Pe de o parte spatiul afisat
este mai mic, pe de alta parte necesita un timp pentru ca informatia sa se Incarce in
totalitate. Paginile web pot fi de lungimi variate si pot fi parcurse in sus si in jos cu ajutorul
mouse-ului. Optimizarea site-ului are un rol esential In pastrarea vizitatorilor castigati in
cadrul campaniei de marketing. Promisiunea facuta In mesajul publicitar trebuie sa se
regaseasca in primul ecran care se deschide In urma click-ului vizitatorului pe reclama
online. Intregul site trebuie insd supus unei analize riguroase in asa fel incat sa raspundi
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cerintelor de mai jos, altfel campania risca sa fie ineficienta din cauza problemelor de
constructie a site-ului.

Mentineti paginile simple si usor de incarcat. Nu aglomerati prea multa informatie si
prea multe elemente grafice pe o singura pagina.

Impartiti textul in coloane si paragrafe scurte pentru a fi citit cu usurinta.

Utilizati link-uri in cadrul textului pentru a simplifica navigarea in interiorul site-
ului si pentru a directiona vizitatorii spre cele mai importante informatii.

Structurati confinutul si ordinea paganilor; organizati informatia ierarhic si urmariti
un flux tematic logic In interiorul site-ului.

Actualizati site-ul cu regularitate, mai ales In sectiunile cheie. Atrageti atentia asupra
informatiilor noi.

Alegeti un design care sa permita schimbari rapide, utilizand elemente grafice mici
si usor de inlocuit.

4. Utilizati capacitatile interactive ale Internetului

Abilitatea de a utiliza interactivitatea 1n reclama online este unul dintre elementele care
diferentiaza net acest mediu publicitar de celelalte (in special de printuri).

Utilizati formulare de comanda printabile, care sa poata fi transmise si prin fax.
Oferiti alternative pentru trimiterea comenzii: telefon, email, fax.

Utilizati taloane de reducere sau oferiti alte avantaje la cumpararea din web site.
Organizati periodic sondaje de opinie pentru a afla preferintele vizitatorilor.

Testati diferite oferte promotionale si mesaje publicitare inainte de a le utiliza pe
scara larga.

Succesul pe Internet nu depinde atat de mult de aptitudini cat de perseverenta si de
adaptabilitate. Faceti-va temeinic temele de casa si, cu putina imaginatie, puteti realiza
venituri maxime cu investitii mici, puteti determina mulfi consumatori sa se orienteze spre
Internet si, de asemenea, sa dezvoltati o comunitate fidela in jurul site-ului.

Scrierea mesajelor publicitare (copywriting)

Mesajele va reprezinta afacerea - astfel puteti convinge clientii prin oferirea de informatii
utile asupra produselor promovate. Cu cat introduceti in text mai multe detalii concrete cu
privire la natura produsului, cu atat mai bine.

Este mai usor sa concepeti un mesaj bun atunci cand ati strans informatiile necesare si le-
ati grupat pe categorii. Va trebui doar sa le alegeti pe cele mai relevante si sa le descrieti
clar si concis.

Copywriting-ul de succes presupune urmatoarele etape:
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A. Strangerea informatiei despre produs

Pentru un produs deja existent, sunt foarte multe materiale pe care le poti trimite unui
copywriter ca informatii de fond. Aceste materiale includ:

e schite/copii ale afiselor precedente

e brosuri

e cataloage

e comunicate de presa

o afisele si alte materiale ale competitorilor
¢ elemente specifice privind produsul
schite tehnice

planuri de afaceri si marketing

rapoarte

propuneri

Studiind acest material, copywriter-ul ar trebui sa aiba 80% din informatiile de care are
nevoie pentru a scrie textul respectiv. lar celelalte 20% le poate obtine ridicand telefonul si
punand Intrebari.

B. Identificati caracteristicile esentiale ale produsului

e C(Care sunt caracteristicile si beneficiile sale? (Elaborati o lista completa)

e (are sunt beneficiile cele mai importante?

e In ce mod diferd produsul de cel al competitorilor? (Care sunt caracteristicile mai
bune fata de produsele concurentei)

e 1in cazul in care produsul nu este mai bun, care sunt acele caracteristici pe care s-ar

putea miza si pe care competitia nu a mizat?

Care sunt aplicatiile produsului?

Ce fel de probleme rezolva produsul respectiv pe piata?

Care este pozitia produsului pe piata?

Cum functioneaza produsul?

Cat este de eficient?

Cat este de economic?

Cine a cumparat produsul si ce a spus despre el?

In ce dimensiuni, materiale si modele este disponibil?

Ce fel de servicii si suport ofera producatorul?

Este garantat produsul?

C. Identificati audienta tinta

e C(Cine va cumpara produsul? (Carui segment de piatd i se adreseaza?)
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e C(are este principala preocupara a cumparatorului? (pretul, performanta, siguranta,
service, calitatea, eficienta)
e Ce il motiveaza pe cumparator?

Odata ce ati stabilit audienta tinta, veti putea decide asupra limbajului pe care il veti folosi
in mesajul dvs. Intr-un fel veti transmite mesajul citre copii (limbajul si argumentele
trebuie sa fie pe intelesul lor) si 1n alt fel catre persoane cu venituri ridicate (in acest caz
limbajul trebuie sa fie mai elaborat).

D. Stabiliti obiectivele mesajului dvs.

Sa genereze intrebari

Sa genereze vanzari

Sa raspunda la intrebari

Sa transforme clientii potentiali in clienti reali
Sa transmita informatii despre produs

Sa construiasca imaginea companiei

Etapa de stabilire a obiectivelor este esentiala pentru elaborarea mesajului. Daca nu
stabiliti obiectivele In mod clar, atunci parcurgerea etapelor ulterioare este aproape inutila.

E. Identificati formatul de prezentare a mesajului

Mesajul dvs. publicitar va fi transmis printr-un afis, jumatate de pagina dintr-o revista, un
colf de ziar, un pliant, o brosura sau un catalog? Decizia asupra este luata in general in
functie de audienta {inta si de bugetul disponibil.

F. Elaborati mesajul

Elaborati argumentele in functie de informatiile si deciziile luate in etapele anterioare.
Afirmati argumentele puternice care exista, enunfati detaliile privind produsul, dar nu
insistati prea mult. Doua argumente esentiale sunt mai importante decat zece argumente
slabe. Cantitatea de informatie transmisa si tipul acesteia depinde mai ales de obiectivele
mesajului si formatul ales.

Tehnici de marketing direct in anuntul publicitar

Pentru a defini in ce consta un anun{ publicitar bun, incepem cu ce nu este un anunt
publicitar bun:

e Nu este creativ de dragul de a fi creativ.
e Nu este realizat pentru a face placere copywriter-ilor, directorilor artistici,
presedintilor de agentii sau chiar clientilor.
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Scopul sau principal nu este sa amuze/distreze, sa castige premii sau sa strige la
cititor :"Sunt un anunf. Nu imi admiri scrisul frumos, grafica si conceptul?”
Cu alte cuvinte, ignora cam tot ceea ce ai invatat la orice curs de publicitate!

Cum ar trebui atunci sa arate un anunt publicitar bun? Iata cateva caracteristici:

Anuntul bun solicita un beneficiu. Propozitia principala care vinde nu trebuie ascunsa
cu istetime, ci trebuie facuta clara din primul moment. De exemplu: "Cum sa castigi
prieteni si sa influentezi oamenii?"

El starneste curiozitatea si te invitd sd il citesti. I[deea nu este sa fii revoltator prin
ceea ce spui, ci sa te referi la interesele si Ingrijordrile cele mai mari ale audientei
tale tinta. De exemplu: "Faci aceste greseli in engleza?" - se refera la dorinta
cititorului de a evita situatiile jenante si de a scrie si citi corect.

Un anunt bun oferd informatii. Posibilii cumparatori cauta informatii utile pentru o
serie de probleme extrem de specializate. Anunturile care ofera informatiile dorite
de oameni aduc o mai mare cantitate de cititori si un raspuns mai prompt.

Vorbeste cititorilor. Nu trebuie sa fii un profesionist pentru a scrie asemenea
anunfuri. Trebuie sa ifi cunosti foarte bine produsul, audienta si ce anume suscita
interesul acesteia. Aceste lucruri sunt mult mai importante decat tehnicile de
copywriting sau stilul.

Trebuie sd fie bine informat. Un anunf de succes reflecta un nivel ridicat de
cunostinte si de intelegere a produsului, dar si a problemei pe care o rezolva
produsul respectiv. O tehnica eficienta este de a-i spune cititorului ceva ce el stie
deja, ceva care sa dovedeasca faptul ca tu, cel care ai dat anuntul, esti versat in
domeniul respectiv. Un stil opus, folosit fara mare eficienta de numeroase agentii
"profesionale”, este acela de a reduce totul la cel mai simplu numitor comun,
presupunand ci cititorul este cu totul ignorant. Insi acest lucru poate si insulte
inteligenta cititorului si sa distruga credibilitatea firmei si produsului.

Trebuie sd aibd o puternicd oferta liberd. Anunturile bune contin o oferta puternica.
Ele 1i spun cititorului care este urmatorul pas in procesul de cumparare si il
incurajeaza sa cumpere produsul pe loc. Toate anunturile ar trebui sa aiba o oferta
deoarece aceasta genereaza raspuns imediat din partea oamenilor care vor fi gata sa
cumpere produsul pe loc, sau cel putin se gandesc sa 1l cumpere. Fara o astfel de
oferta, acesti posibili cumparitori nu sunt incurajati si astfel ii pierzi. In plus,
ofertele puternice duc la cresterea numarului de cititori, deoarece oamenilor le plac
anunturile care le ofera ceva - in special daca acel ceva este pe gratis si are o valoare
perceputa ridicata. Creatorii de imagine publicitara ar putea obiecta:"Dar nu ne
distrugem imaginea facand acest lucru? In fond, noi vrem recunoastere, nu raspuns.”
Dar cum ar putea oferirea unei gratuitati sa slabeasca restul anuntului? Nu se
intdmpla acest lucru, bineinteles. Intreaga conceptie cd nu poti si scoti simultan un
raspuns si sa comunici un mesaj este absurda si neintemeiata.

Un anunt de succes trebuie realizat astfel incdt sd scoatd in evidentd oferta. Utilizarea
unor tehnici grafice pot sa-ti faca anunfurile atragatoare si orientate spre raspuns,
crescand astfel numarul de cititori. De ce? Cand cititorii vad un anunt cu un raspuns
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indirect, ei stiu ca este doar un anunt din tipul celor care iti aduc aminte si astfel nu
il citesc. Dar un anunt cu elemente grafice de tip raspuns, parca le spune:"Opreste-
te! Acesta este un anunf la care trebuie sa raspunzi! Citeste-l pentru a afla ce iti
oferim. Trimite cuponul - pentru ca sa primesti produsul acum!"

e Anuntul trebuie sd fie clar ilustrat. Publicitatea nu trebuie sa foloseasca arta sau
concepte abstracte care il pun pe cititor in situatia de a trebui sa descifreze singur ce
se vinde. Ideal ar fi ca el sa infeleaga exact propunerea ta in primele cinci secunde.
Cineva ar putea obiecta: "Stati putin. Ne-ati descris caracteristicile pe care ar trebui
sa le aiba un anunt publicitar cu raspuns-direct. Dar nu cumva publicitatea In
general este diferita?" Se prea poate. Dar una dintre modalitatile de a ne face
publicitatea mai eficienta este tocmai acesta: de a scrie si elabora un anunt
publicitar de acest tip. Aplicarea tehnicilor marketing-ului direct practic iti
garanteaza ca publicitatea ta va fi mai bine citita - si ifi va aduce raspunsuri mai
multe. Tot ce ar trebui sa faca un marketer este raspunsul direct. Cei care sustin
contrariul sunt in general artisti ineficienti, interesati mai mult de aparente decat de
rezultate concrete.

Tipuri de retele publicitare

Retele de tip link-exchange
Inscrierea in retea este gratuita.

Se ofera reclama la schimb, in raport de 3:1, 2:1 sau 1:1 (respectiv la 1,2 sau 3 expuneri de
bannere furnizate de retea se ofera 1 expunere pentru bannerul site-ului participant)

Pentru o mai buna vizibilitate in retea, pot fi cuamparate expuneri suplimentare

Retele de tip agentie de media

Negociaza pe de o parte cu site-urile care se inscriu in retea pentru a vinde spatiu publicitar
(gazde de publicitate), pe de alta parte cu site-urile care cumpara spatiu pentru reclama in
refea.

1. Gazde de publicitate

Vand spatii publicitare la retea.

Site-urile inscrise sunt platite pe numarul de expuneri si/sau click-uri Inregistrat; tariful pe
expunere/click se stabileste in functie de volumul traficului in site

ex. categorii:

e peste 1500 vizitatori unici / luna
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e peste 3000 vizitatori unici / luna
e peste 8000 vizitatori unici / luna

Tariful oferit site-urilor care gazduiesc publicitate In retea este de maximum 50% din
pretul de vanzare a spatiului publicitar.

2. Cumparatori de publicitate

Cumpara un numadr de expuneri/ click-uri in retea

Pot selecta site-urile in care isi vor afisa reclama in functie de anumite criterii (tematice sau
de trafic)

Linkuri

Daca un site vinde un produs complementar unui produs furnizat de alt site, pot cadea de
acord sa trimita cupoane cu discounturi care sa conduca oamenii catre site ul celuilalt.
Aceasta se poate face In multe feluri: mentionarea site ul si se obfine un discount;
cumpararea de pe site ul acesta si se obtine o reducere pe celalalt site.

Link Exchange

Trebuie sa ai un plan zilnic pentru a construi cat mai mult trafic catre site-ul tau. Cu cat vei
avea mai mult trafic, cu atat va fi mai bine... Pentru a dezvolta un trafic major catre site-ul
tau va trebui sa folosesti multe mijloace ale e-marketingului. Prima dintre uneltele folosite
este reprezentata de motoarele de cautare. Multe site-uri primesc peste 95% din trafic din
partea motoarelor de cautare. Probabil acest procentaj este asa de mare pentru ca mulfi
oameni nu au gasit un alt mod de a isi promova afacerile pe Internet.

O tehnica importanta de promovare este in a avea in alte site-uri multiple link-uri catre
site-ul tau. Este important pentru a fi bine pozitionat in marile motoare de cautare, dar nu
numai atat. Legaturi bine plasate pot genera mai mult trafic decat motoarele de cautare.

Cei mai mulfi oameni nu te vor trece n pagina lor de legaturi doar pentru ca o ceri. Cele mai
multe site-uri au o pagina cu legaturi diverse. In schimb 1iti vor cere sa ai undeva in site-ul
tau un link catre site-ul lor.

Nu trebuie sa iti fie frica de a pierde oamenii care iti viziteaza site-ul. Acestia vin si pleaca.
Nu poti schimba acest fapt. Daca continutul site-ului este atractiv, ei vor sta si se vor mai
intoarce si alta data. Aceasta sectiune cu legaturi ifi va oferi mai mult trafic decat vei pierde
ca urmare a legaturilor reciproce.

Ideal este de a contacta minim trei site-uri pe zi pentru a le cere sa schimbe legaturi. Daca
vei urma acest sfat, nu va trece mult pana cand vei avea un numar mare de legaturi catre
site-ul tau si un flux constant de vizitatori venind din partea lor.
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O alta varianta a acestei tehnici este sa folosesti serviciile unui Banner Exchange.
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Schimb de banere

Un asemenea serviciu intermediaza Intre proprietarii multor site-uri afisarea pe baze de
reciprocitate a bannerelor acestora. Un Banner Exchange va plasa in mod aleator bannerul
tiu pe o pagind a unui alt site membru al aceluiasi serviciu. in schimb pentru acest
beneficiu va trebui sa afisezi bannerul serviciului in site-ul tau. Unele servicii au o rata de
afisare a bannerului tau de 2:1 (pentru doua bannere ce se afiseaza in site-ul tau, bannerul
tau este afisat o singura data), in timp ce exista servicii chiar si cu o rata de 1:1.

Ce face ca aceste servicii sa fie atractive este posibilitatea ca site-ul tau sa inceapa sa
primeasca trafic din partea lor imediat. De asemenea este atractiv faptul ca de detaliile
referitoare la urmadrirea numarului de afisari ale diverselor bannere se ocupa acelasi
serviciu.

Traficul

Acesta este punctul in care multi oameni se opresc. Participa la un singur Banner Exchange.
Creaza un banner frumos. Si apoi asteapta traficul. Sa faci doar atat este bine, dar nu va
produce niciodatda o multime de vizitatori. De exemplu, chiar daca ai un banner
extraordinar si care aduce un vizitator la fiecare 10 afisari, totusi ai 1/10 din totalul
traficului tau. $i nu este de ajuns. Pentru a produce mult mai mul{i vizitatori, trebuie sa te
gandesti putin...

lata secretul: participa la mai multe servicii Banner Exchange si In special la acelea care iti
dau credit cand alti oameni participa la Banner Exchange plecand de la site-ul tau.

Cele mai multe servicii de acest fel iti dau un credit de 10% din bannerele afisate de acesti
oameni.. Deci, cand cineva care are 1.000 de vizitatori pe zi participa la un asemenea
Banner Exchange plecand din pagina mea, voi primi credit pentru 100 de vizualizari pe zi
ale bannerului meu... Si totul in mod automat!

Daca ai 25 de oameni care participa la un Banner Exchange plecand din pagina ta si fiecare
are o medie de 100 de vizitatori pe zi - aceasta inseamna 2.500 de bannere pe zi, dintre
care 250 de bannere ale tale zilnic. In timp poti obtine mai multi vizitatori din partea
acestor parteneri decat din partea site-ului tau.

Tehnici neconventionale

Scott Covert, expert in bannere publicitare, porneste de la 5 premise pe care putini dintre
cei care utilizeaza acest tip de publicitate le iau in considerare:

e Premisi #1: In ciuda opiniilor contrare tot mai numeroase, bannerul publicitar
poate fi inca foarte profitabil.

e Premisa #2: Oportunitatile de a face publicitate prin bannere se gasesc pretutindeni
insa... feriti-va de marile retele si de preturile prea ridicate!
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e Premisa #3: Bannerul publicitar ofera sanse de crestere extraordinare.

e Premisa #4: Este incredibil de simplu sa invatati sa recunoasteti care sunt reclamele
care v-ar aduce profit fata de cele care ar inregistra pierderi.

e Premisa #5: Bannerul publicitar nu este profitabil numai pentru marile afaceri!

Scott Covert marturiseste ca el cheltuieste cam 60.000$ pe an pe reclama pe bannere, care
sunt vazute de peste 6.000.000 de vizitatori, alesi pe criterii bine stabilite. Rezultatele in
vanzari sunt de peste 1.200.000 de dolari!

Fiecare dolar cheltuit inseamna 100 de potentiali clienti care vad reclama pe banner! Un
public foarte bine tintit.

Bannerele pe care le proiecteaza inregistreaza un procent de click-through intre 4% si 6%,
uneori chiar mai mult! Este foarte bine, tinand cont ca media in aceasta industrie este in
continua scadere, situandu-se conform ultimelor statistici la aprox. 0,8%.

Cum obtine aceste rezultate?

Fara sa tradeze toate secretele pe care le detine, el spune ca, In principal, proiecteaza
bannere care NU SEAMANA CU O RECLAMA. Bannerele pe care le foloseste par si faci
parte din site... asa incat, de cele mai multe ori vizitatorii dau click pe ele fara sa realizeze ca
sunt reclame. De obicei vizitatorii recunosc cu usurinta bannerele prin dimensiunile
standard 468/60 pix., culorile vii, animatie sau efecte flash. De multe ori le ignora exact din
aceasta cauza. Dupa mai multe luni de cercetari si teste, Scott a ajuns la concluzia ca
reclama care arata ca...

butoane radio
casete de selectie
link-uri de text
meniuri "dropdown"
butoane "click aici"”

sau alte sectiuni asemanatoare, dinamice, ale unui site, 1i aduc un raspuns mult mai bun
decit clasicele bannere de dimensiuni standard.

Un mod de prezentare natural este cheia succesului.

Un alt sfat pe care tine sa-l1 dea Scott este ca atunci cand vreti sa lansati o campanie
publicitara de bannere, sa va focalizati mai degraba asupra unor site-uri individuale, la care
publicul tinta este foarte bine definit, decat sa lucrati cu retele foarte mari la care
dezavantajul principal este ca au un public eterogen.

Scott negociaza reclama direct cu administratorii sau managerii site-urilor de care este
interesat si spune ca este mai rentabil asa decat sa lucreze prin intermediari.
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Un alt element foarte important este urmarirea eficientei bannerului. Spre exemplu, este
foarte usor sa legi bannerele la pagini special concepute pentru a colecta adresele de email
ale vizitatorilor, in loc sa le legi la pagina de intrare In site.

Desigur o astfel de campanie costa; pentru inceput va puteti astepta la preturi intre 5009 si
1000% pentru plasarea bannerelor. Serviciile de design la Scott Covert costa 2000$, dar
garanteaza succesul campaniei publicitare.

Si nu uitati: Colectand adresele de email de la vizitatori, castigati o a doua sansa de a
maximiza puterea bannerului expus.

E-mail

Aceasta este cea mai simpld si cea mai ieftind modalitate de a patrunde in lumea
Internetului, permitand un cost de cca. 10 USD pe luna. Este utila in special in stabilirea
unor contacte externe regulate, indiferent de aria geografica. Pentru clientii care folosesc
deja in mod regulat e-mail-ul se pot utiliza servicii de autoraspuns la unele intrebari si
contacte, iar posibilitatea de a transmite fisiere prin e-mail permite raspunsul rapid la
unele intrebari tehnice, crescand calitatea serviciilor prestate.

Una din metodele de promovare a unui site este aceea de a construi o baza de date cu
adresele celor potentiali interesati de oferta ta. O conditie de baza pentru a fi respectat in
lumea Internetului este ca inscrierea in aceasta baza de date sa se faca in mod voluntar, pe
baza de optiune personala. Practica de a trimite e-mail-uri comerciale nesolicitate (spam)
este nu numai daunatoare imaginii companiei, dar in anumite state poate fi considerata o
incalcare a legii.

Importanta este de asemenea forma in care mesajele tale trimise prin e-mail se prezinta.
Recomandam scrierea mesajelor intr-un editor simplu de texte, ca de exemplu Notepad sau
UltraEdit. De asemenea, Incearca ca un rand sa nu depdseasca 60 de caractere si foloseste
tasta "Enter" la fiecare sfarsit de linie. Aceste precautii te vor asigura ca mesajul tau va
arata identic in aproape orice program de e-mail. Altfel exista riscul ca sfarsitul de rand sa

apara la intervale diferite de modul in care ai formatat respectivul mesa;j.

In cele din urma, asigura-te ca mesajul trimis este unul important. Nu trimite un mesaj in
care sa spui doar "Ati vizitat site-ul meu (nostru) in ultima vreme?". Da potentialilor clienti
un motiv sa se reintoarca la paginile tale.

Liste de discutii
O lista de discutii sau un newsletter pot constitui o cale excelenta de a va promova afacerea.
Ai cunostinte speciale, sau o experienta deosebita Intr-un anumit domeniu? Daca da, de ce

sa nu editezi un buletin informativ sdaptamanal sau lunar, in care sa impartasesti si altora
cate ceva din experienta ta?
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Un lucru important pentru afacerea ta este sa te faci cunoscut in domeniul in care activezi.
O cale excelenta este de a emite un astfel de buletin informativ.

Cel mai usor mod de a modera o asemenea lista de discutii sau newsletter este de a folosi
serviciile unui server dedicat. De exemplu, pentru publicatia noastra electronica
"Computere si Internet”, noi folosim serviciile Topica.com. Un alt cunoscut furnizor de
asemenea servicii este Yahoo. Avantajul folosirii unui asemenea serviciu este usurinta
managementului bazei de date. Respectivul furnizor tine evidenta celor inscrisi, evidenta
pe care o poti consulta on-line.

Indiferent de felul managementului listei, esential este ca potentialii abonati sa stie ca se
pot dezabona in orice moment. In fiecare mesaj adresat abonatilor tii recomandim
indicarea unui mod de parasire a listei. Folosirea unui furnizor de servicii va automatiza
acest lucru

Buletinul informativ (Newsletters)

Specialistii din industria publicitatii au constatat ca un client tipic trebuie sa vada un anung
publicitar de mai multe ori Tnainte de a actiona conform reclamei. Prin crearea unui
newsletter propriu, vei avea o audienta periodicd, dornica sa primeasca informatii din
partea ta in mod regulat. Spre deosebire de un site web, unde speri sa ai un procentaj mare
de vizite repetate, un newsletter este livrat potentialilor clienti periodic.

Exista multe cai de a ifi face reclama on-line produsului sau site-ului tau web, dar
publicarea unui newsletter este o cale atat ieftina cat si efectiva.

Ce este un newsletter? O publicatie electronica, de obicei periodica, ce cuprinde diverse
informatii dintr-un anumit domeniu. Alte nume folosite in lumea Internetului pentru
newsletter sunt: e-zine, internet newsletter, web-zine, etc.

Un newsletter este similar unei publicatii tiparite distribuite prin posta. Deosebirile dintre
cele doua forme de distributie, ne arata unele din avantajele Internetului:

Un newsletter este distribuit cu ajutorul postei electronice. Nu sunt necesare timbre, sau
alte costuri pentru distribuirea lor.

e Un newsletter este distribuit global. Nu conteaza in ce parte a globului se afla
destinatarii acestor publicatii.

e Inceperea publicirii unui newsletter se poate rezolva in mai putin de 20 de minute.

e Livrarea unui newsletter este practic instantanee.

e Nu exista costuri legate de tiparirea publicatiei.

Toate aceste motive (alaturi de si mai multe care nu au fost enumerate aici) probabil ca te
vor convinge de utilitatea publicarii unui newsletter.
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12 functii ale unui buletin informativ

In mod ideal buletinul dvs. informativ poate avea mai multe functii. Iati in continuare
cateva idei:

Functia #1:

Folositi buletinul informativ pentru a va informa clientii despre abilitatile si experienta dvs.
- dar faceti acest lucru cu discretie si tact. Principalul scop al buletinului informativ ar
trebui sa fie oferirea de informatii demne de interes, actuale, utile si practice, orice altceva,
cum ar fi publicitatea sau laudele de sine despre serviciile sau produsele dvs. va vor
compromite publicatia. De aceea trebuie sa invatati sa va promovati in mod inteligent prin
mesajul publicatiei dvs.

Puteti face acest lucru oferind exemple, mostre si informatii despre rezultatele obfinute
pentru alfi clienti. Buletinul dvs. informativ ar trebui sa contina 80% informatie si 20% sau
mai putin promovare. Putefi de asemenea sa scrieti despre premii primite, articole din
presa, sponsorizdri, etc. Aceste informatii reprezinta o stire iar clientii vor fi interesati sa
citeasca aceste lucruri.

Functia #2:

Folositi buletinul informativ ca un instrument de marketing repetitiv. Obtinerea unui client
este un proces format din mai multe etape - si promovarea repetata catre acelasi client este
vitald pentru asigurarea unui contract sau obtinerea mai multor contracte. Publicand
buletinul din doua In doua luni veti asigura ritmicitatea lui. Cu toate ca multe buletine
informative sunt publicate trimestrial, expertii in publicitatea directa spun ca este nevoie
de cinci contacte consecutive pentru a avea un impact. Publicarea la doua luni este mai
buna decét cea trimestriala, iar cea lunara este cea mai buna.

Functia #3:

Folositi buletinul informativ pentru a genera interes. El trebuie sa confind materiale
interesante, orientate spre rezolvarea unor probleme si nu materiale promotionale sau
inutile. Puteti trezi interesul prin articole care:

a) rezolva o problema actuala;

b) rezolva o problema viitoare sau potential3;

c) ajuta cititorul sa obtina rezultate mai bune;

d) ofera sfaturi valoroase;

e) ajuta la definirea mai clara a problemelor;

f) ofera studii de caz asupra unor succese sau insuccese.
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Functia #4:

Buletinul informativ trebuie sa realizeze legatura dintre materiale utile si abilitatea de
realizarea a unor mesaje de calitate. De unde poate sti un client ca puteti sa le indepliniti
sau chiar sa le depasiti? Buletinul informativ trebuie sa indice acest lucru in mod subtil.
Asigurati-va ca faceti legatura cu abilitatile existente In firma sau organizatia dvs.
Informatia oferita trebuie sa fie o extindere a experientei, si cunostin{elor dvs. Oferind
aceasta informatie, clientii vor realiza ca sunteti cel mai potrivit pentru a obtine un contract
de la ei.

Functia #5:

Folositi buletinul informativ pentru a obtine noi contracte de la vechii cliengi. Unii clienti
poate ca au uitat de serviciile sau produsele dvs. sau pur si simplu nu stiu ca 1i puteti ajuta.
Ii puteti informa despre acest lucru scriind despre modul in care ati ajutat alti clienti,
despre modul in care ati rezolvat diferite probleme.

Functia #6:

Prin buletinul informativ puteti construi noi relatii si le puteti imbunatati pe cele existente.
Cand un client primeste buletinul in mod regulat, informatia pe care o oferiti are
potentialul de a crea o relatie pe termen lung - un element cheie in obtinerea unor
contracte. Fiecare numar al buletinului informativ trebuie sa imbunatateasca gradul de
informare despre capacitatile dvs. si sa pastreze vie in memoria clientilor datele dvs. de
contact.

Puteti imbunatati o relatie sau crea una noua printr-o:

a) abordare directa dar respectuoasa;

b) informatii valoroase, concrete;

c) intelegere a nevoilor clientilor;

d) evidentierea subtila a disponibilitatii si capacitatii de a-i ajuta in rezolvarea
problemelor.

Functia #7:

Folositi buletinul informativ pentru a mentine relatiile existente. Comunicarea este
esenfiala pentru e mentine relatii bune, pe tern lung cu clientii existenti. Buletinul
informativ poate servi ca un canal de comunicare, pastrand vie in memoria abonatilor
datele dvs. de contact si informandu-i in acelasi timp de noutatile care apar sau despre
modul In care ati ajutat alti clienti.

Functia #8:

Folositi buletinul informativ pentru a initia un contract sau pentru a oferi referinte. De fie
care data cand buletinul informativ este de ajutor cuiva, persoana respectiva va dori sa il
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primeasca in continuare sau poate stie o alta persoana care poate beneficia de pe urma
serviciilor sau produselor dvs.

Functia #9:

Folositi buletinul informativ pentru a genera contacte suplimentare. Buletinul informativ
poate reprezenta prima etapd dintr-un proces de marketing mai complex. In cadrul lui
puteti include diferite informatii despre oferte promotionale, puteti include bonusuri sau
reduceri. Oferiti de exemplu un produs sau un serviciu gratuit. Poate fi vorba despre 30 de
minute de consultantd gratuita, tehnoredactarea gratuita a unui material, 200 de copii In
plus la o lucrare tiparita, etc.

Functia #10:

Buletinul informativ poate fi folosit pentru a adauga o valoare suplimentara serviciilor dvs.
Fiecare numar se concentreaza pe abilitatile si experienta dvs.si se bazeaza pe numerele
anterioare pentru a sublinia acest lucru. Poate ca primele numere nu vor avea un mare
impact, dar dupa 5-10 numere potentialii clienti vor vedea ca sunteti serios in redactarea
buletinului, ca oferiti informatii de calitate si va pot contacta pentru a-i ajuta in problemele
lor.

Functia #11:

Folositi buletinul informativ pentru a va pozitiona ca expert in domeniul dvs. de activitate.
Informatia pe care o oferiti va poate prezenta ca extrem de competent in domeniul in care
activati. Pentru a face acest lucru in mod subtil trebuie sa

e Mentionati ceea ce afi realizat pentru alfi clienti

e (itati celebritati care sa va sustina punctele de vedere

e (itati publicatii de specialitate din domeniu pentru a ardta cu sunteti la curent cu
noutatile.

Cand un client potential va vedea cat de activ sunteti in domeniul dvs. si cat de profunde va
sunt cunostintele se va gandi la dvs. pentru urmatoarea lucrare si nu la concurenta.

Functia #12:

Ultimul rol al buletinul informativ este cel de a va crea o imagine pozitiva despre dvs. si
firma dvs. Sunteti responsabil de modul in care clientii si potentialii clienti va percep, si

puteti sa creati, sa modificati si sa imbunatatiti imaginea dvs. prin intermediul buletinului
informativ.

Grupuri de stiri (Newsgrupuri)
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Grupurile de stiri sunt poate cele mai mari sisteme de comunicatie. In clipa de fata existi
peste 40.000 de grupuri de stiri disponibile. E foarte posibil sa nu le poti accesa.
Majoritatea furnizorilor romani de servicii de acces la Internet nu ofera si un asemenea
serviciu. Cauza este costul extrem de ridicat pentru furnizarea accesului la serviciul de stiri.
Solutia alternativa este sa folosesti un server public de acces la grupurile de stiri. Un
asemenea server este news.uni-stuttgart.de, care poate fi accesat pe portul 119. De
asemenea poti opta pentru folosirea serviciilor oferite pe web de DejaNews.

Exista doua metode de a folosi grupurile de stiri pentru promovare, si amandoua sunt la fel
de puternice. Pot{i posta pur si simplu mesaje publicitare sau poti dezvolta o baza de
contacte on-line. Exista diferente si reguli specifice pentru fiecare din aceste doua metode.

Anunturi publicitare

Aceasta este metoda cea mai comuni de a promova un site cu ajutorul grupurilor de stiri. In
principiu consta in a scrie un anunt publicitar, urmand ca acest anunt sa fie trimis tuturor
abonatilor grupului respectiv. Publicitate gratuitd, nu este grozav? Nu, nu este chiar atat de
simplu.

In primul rand, cele mai multe din grupurile de stiri nu agreeazi aceasti metoda de
promovare. Te poti trezi cu casuta postald invadata de mesaje de protest. Regulile generale
spun ca intr-un grup de stiri se pot posta numai mesaje cu continut apropiat de tematica
grupului respectiv.

Totusi nu dispera! Exista si unele grupuri de stiri care sunt deschise unei astfel de
publicitati. Cele mai multe din grupurile dedicate afacerilor intra in aceasta categorie.

Daca ai indoieli referitoare la acest lucru despre un anumit grup, citeste mesajele care au
fost postate in ultimele zile pentru a te obisnui cu atmosfera generala. Totusi, chiar daca
vezi multe mesaje publicitare nu inseamna ca acest lucru este OK. Unii oameni vor posta
asemenea mesaje indiferent de regulile grupului. Sfatul nostru este sa incerci sa ocolesti
aceasta fortare a unei metode bune de promovare. Efectele negative pe termen mediu si
lung vor fi in mod sigur mai mari decat efectele pozitive pe termen scurt.

lata o lista de grupuri de stiri in care In general este permis sa postezi anunturi publicitare:

e biz.* - Aceasta categorie de grupuri de stiri In general admite anunturile publicitare.
Totusi fiecare grup are propriile reguli, pe care este bine sa le afli inainte de a posta
mesaje. [ata unele exemple de grupuri din aceasta categorie: baz.misc, baz.general.

e Cele mai multe din grupurile care au in titlu unul dintre cuvintele "mlm", "business"
sau "money" accepta mesaje de acest gen. Inci o dat3, fii atent la detalii. In timp ce
alt.make.money va primi cu bucurie anunful tau, o postare de acest gen in cadrul
grupului rec.collecting.paper-money probabil cad va starni o furtuna de proteste.
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e comp.newprod - Acest grup este moderat, deci orice mesaj trebuie In prealabil
aprobat de catre moderatorul grupului. Daca mesajul tau nu se refera la un nou
produs din familia calculatoarelor, nu te obositi sa-1 trimit;i!

e Cele mai multe dintre grupurile ce contin in titlu unul dintre cuvintele "forsale" sau
"marketplace” sunt potrivite pentru anunful tdau. De exemplu: alt.forsale,
alt.marketplace.funky-stuff.forsale.

Contacte on-line

O alta cale pentru a mari prezenta ta in cadrul grupurilor de stiri consta intr-o actiune
indirectd, si anume in participarea activa la discutiile din cadrul grupurilor de stiri. Exista
doua tehnici pentru a folosi aceasta metoda: folosirea semnaturilor si cautarea clientilor.

Folosirea semnaturilor este o metoda simplu de folosit si eficienta in acelasi timp. La
sfarsitul mesajului tau include o scurta descriere a afacerii tale. Nu uita sa incluzi adresa
site-ului web, adresa de e-mail si un numar de telefon.

Nu folosi o semnatura prea lungd, risti sa fie considerata drept anunt publicitar. De
asemenea nu intrerupe o discutie doar pentru a spune "Da, si eu sunt de acord cu aceasta
parere". Daca nu poti aduce informatii noi in discutie, Incearca sa gasesti un alt grup de
stiri.

ImplicAndu-te In cat mai multe asemenea discutii, ifi vei construi un nume in comunitatea
on-line. Niciodata nu vei sti cand unul dintre oamenii care te-au cunoscut aici va avea
nevoie de produsele sau serviciile tale.

Cautarea clientilor potentiali este o tehnicd extrem de puternici. In principiu, consta in
cautarea in cadrul grupurilor de discutii a oamenilor care ar putea fi interesati in produsele
pe care le oferi.

De exemplu, sa presupunem ca vinzi bijuterii din argint. O cautare in grupurile de discutii
dupa cuvintele "bijuterii+argint" te vor putea conduce la un mesaj in care autorul ar declara
"sunt innebunit dupa bijuteriile din argint reprezentand animale". Bucuria ta pentru ca l-ai
gasit, bucuria lui pentru ci l-ai gisit! In mesajul pe care il vei trimite nu uita si incluzi
adresa site-ului tau, adresa de e-mail, un numar de telefon si orice alte informatii pe care le
consideri indispensabile.

Reviste electronice

Publicati o revistd electronicd pentru a rdmdne in legdturd cu potentialii clienti.

Este cel mai eficient mod de a readuce periodic vizitatorii in site si de a le castiga
increderea. Includeti informatii de valoare In publicatia prin email, altminteri abonatii nu o
vor citi si va ramane la nivel pur formal.
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Exista mai multe site-uri care ofera servicii gratuite pentru administrarea de liste de email.
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Concursuri

Una dintre cele mai simple si eficiente metode pentru a atrage vizitatori ai site-ului tau este
de a sponsoriza un concurs. Oamenii indragesc jocurile si lucrurile gratuite. De ce sa nu le
oferi unul dintre produsele sau serviciile tale in mod gratuit o data pe saptamana? Costul
tdu este minim (un premiu pe sdaptdmand si timpul pentru a organiza concursul), iar
profitul este foarte bun.

Un concurs va atrage intotdeauna doua categorii de vizitatori: aceia care Indragesc
concursurile si aceia care cauta lucruri gratuite. In mod corespunzator sunt doua tipuri de
concursuri: concursuri de indemanare si simple trageri la sorti.

Daca vei organiza o simpla tragere la sorti vei atrage doar oameni din a doua categorie. Ce
este mai important? Faptul ca, probabil, nu se vor mai intoarce niciodata la site-ul tau. Un
concurs de indemanare care ofera un premiu invingatorului va atrage ambele categorii de
vizitatori.

Concursurile de iTndemanare se pot clasifica la randul lor in doua categorii: obiective si
subiective. Un concurs obiectiv este bazat pe o intrebare cu un singur rispuns corect. in
cele mai multe cazuri va trebui sa efectuati o tragere la sorti. Un concurs subiectiv este unul
in care evaluarea raspunsurilor depinde de la o persoana la alta. De exemplu, poti intreba
“care este cel mai bun slogan pentru noul nostru produs".

Este posibil sa fie benefic pentru tine sa ai un concurs mixt, avand atat Intrebari obiective,
cat si unele subiective. Il va face mai distractiv, iar vizitatorii se vor intoarce si pentru alte
concursuri.

Desigur ca vei dori sa folosesti datele pe care vizitatorii ti le vor trimite. De exemplu vei
dori sa le trimiti diverse anunfuri celor care ti-au dat adresa lor de e-mail. Dar, in loc sa
abonezi obligatoriu pe toti participantii la newsletterul tau trebuie sa le oferii optiunea de a
se inregistra cd abonati ai tdi. Intr-o perioadi scurti de timp vei avea o listd imensi de
abonati interesati In a asculta ceea ce ai tu de spus. Aceasta metoda este mult mai
folositoare decat a avea o lista aleatoare de oameni pe care oricum i vei plictisi daca le vei
trimite e-mail-uri.

Este o idee buna sa-{i Inregistrezi concursul in cat mai multe directoare este posibil. Adu-{i
aminte, poti sa ii promovezi concursul ca pe un site separat. Cu cat site-ul tau va fi listat in
mai multe directoare, cu atat va fi mai bine.

Exista de asemenea si cateva directoare specializate in concursuri, care iti vor aduce un
volum mare de trafic. Gaseste-le si incearca sa iti listezi propriul concurs. Nu uita sa fii
politicos. Flateaza-i putin. Nu strica niciodata :-)
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Dirijarea de concursuri
Organizarea unor concursuri

Crearea unei atentii marite si repetarea vizitelor. In orice moment exista mai mult de 1000
de firme care organizeaza concursuri pentru a atrage persoane care sa le viziteze paginile.
Premiile pot fi de la 1 milion dolari la CompuServe’s Hunt pana la doua bilete gratuite la un
joc de baseball minor sponsorizat de Banca Commonwealth din Virginia. Sunny Delight
ofera studentilor la colegiu o vanatoare de “gunoieri” pe Internet si sansa de a castiga o
bursa de 10.000 dolari. Acest concurs s-a bucurat de atentie nationala in revista USA Today.
Microsoft a creat un concurs pentru persoanele care foloseau programul Front Page pentru
a crea pagini web. Aceasta este o idee foarte buna deoarece a determinat oamenii sa
cumpere programul pentru a avea o sansa sa castige. Concursurile sunt cele mai indicate
atunci cand intdaresc misiunea sau valorile firmei care sponsorizeaza. De exemplu,
Amazon.com, a organizat un concurs in care vizitatorii trebuiau sa scrie un segment dintr-o
povestire scurtd inceputa de figura literara John Updike. Compania a oferit 1000 de dolari
in fiecare zi unui castigator si a organizat o tombola de 100.000 de dolari pentru toti
castigatorii. S-au primit mai mult de 208.000 de intrari, ceea ce da o medie de aproximativ
noud mii de intrari pe zi! Crayola a organizat un concurs pentru adulti care trebuiau sa
deseneze opere cu creioanele lor. Concursul a fost judecat de copii. Compania organizeaza
in mod regulat concursuri pentru copii pentru a crea, de exemplu, felicitari de Ziua Mamei.
Acest tip de concurs incurajeaza folosirea produselor companiei, o miscare de marketing
foarte inteligenta. Concursurile pot fi simple, de exemplu, prin a cere oamenilor sa se
identifice prin completarea unui formular cu numele, adresa, numarul de telefon si adresa
de e-mail, pentru a putea castiga la o tragere la sorti sau pot avea un caracter implicant ca o
provocare sau o testare a abilitatilor, ca in concursurile de desenat de la Crayola, sau
concursuri de eseuri si fotografii. O strategie inteligenta este de a crea un concurs care cere
oamenilor sa explice motivul pentru care au neaparata nevoie de produsul pe care il
vindeti. Un alt beneficiu al acestor concursuri este acela ca castigatorii pot fi promovati in
ziare locale si la televiziune. In cazul Amazon.com, care are castigatori zilnic, exista
numeroase posibilitati de publicitate in multe piete locale in mod constant.

Cu cat concursul se leagd mai mult de produsele si misiunea firmei cu atat rezultatul
general va fi mai eficient In a intdri misiunea de marketing. De exemplu, concursurile de
desenat de la Crayola cere copiilor sa foloseasca creioane. Acest fapt mareste vanzarile si
utilizarea produselor companiei. Un concurs care ar cere copiilor sa scrie un eseu despre
folosirea creioanelor in arta populara nu ar fi la fel de eficient.

Premii

Permiterea expunerii pe site-uri complementare, firma pozitionandu-se ca o autoritate in
domeniu.
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Aceasta inseamna sa se caute site-uri, sa se clasifice, dupa anumite criterii stabilite
dinainte, se creaza un logo inteligent, se desemneaza castigatorul si apoi se creaza un index
al tuturor castigatorilor astfel Incat lume sa se poata conecta la aceste site-uri iTn mod
direct.

Gratuitati

Atragerea vizitatorilor si satisfacerea acestora se transmite informal si catre altii. Daca
localizarea, localizarea, localizarea sunt trei cuvinte magice in cadrul real, atunci gratuit,
gratuit, gratuit sunt trei cuvinte magice in marketingul online. Oamenii pot fi atrasi catre
site prin faptul ca li se oferda mostre sau informatii gratuite. Firmele care se bazeaza pe
informatii, cum sunt cele care tiparesc rapoarte, pot da un comunicat de presa prin care
anunta un important produs informational. Firmele care nu activeaza in sectorul
informational pot de asemenea sa transmita informatii care sa amelioreze viata
consumatorilor si clientilor potentiali. Cumparatorii si clientii potentiali pot citi aceste
articole gratis, iar daca stiu ca site ul este modernizat in mod regulat, ei se vor intoarce
periodic si vor raspandi vestea despre noutatea site-ului.

Evenimente si articole in presa

Exemplu de anunt in presa privind lansarea unui nou sit web:
Press Release

There is a new website at http://www.iownawebsite.com/ We have all kinds of cool stuff.
Come check us out.

Pe bune, credeti ca ar fi interesat de asa ceva vreun editor intreg la minte? In primul rand,
nu promoveaza un eveniment. Un site nou nu este un eveniment, si cu siguranta nu este o
stire (doar daca nu esti Bill Gates).

Un astfel de anunf trebuie sa indeplineasca anumite conditii:

e Noutatea
e Oportunitatea (despre evenimente actuale, nu petrecute deja)
e (Conciziunea

Urmatorul exemplu va fi aproape intotdeauna acceptat:
FOR IMMEDIATE RELEASE
CONTACT:

Folositi acest spatiu pentru a evidentia cum puteti fi contactat
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Titlul aici. Faceti-1 sa fie incitant, altfel editorul nici nu va mai citi restul.

Lawton, OK - 7 September, 1997 - Aici este textul anuntului dvs..

In urmitorul paragraf plasati alte informatii importante, in ordinea descendenti a
importantei lor.. Fiti concis.

Sistemul de monitorizare

Contoare

O analiza a modului in care a fost explorat situl dvs. De catre vizitatori poate deveni o
informatie deosebit de valoroasa pentru marketing.

Contoarele pot oferi statistici pentru numarul de accesari al paganilor dvs. Oricum, daca
aveti un sit cu un nume propriu de domeniu si un host profesional, veti putea utiliza
software specifice pentru analiza logarilor. Iata un exemplu despre ce puteti afla:

De unde vin si unde pleaca vizitatorii de la situl dvs.

Puteti apoi vedea care linkuri nu sunt folosite,

Si sa luati masurile corespunzatoare pentru
Modificarea linkurilor sau pozitionarea lor in pagina
Sau modificarea stilului de afisare a linkurilor

Care situri va aduc cei mai multi vizitatori

e Daca un sit aduca multi vizitatori, poate veti dori sa
e Stabiliti un link reciproc cu acel sit,
e In beneficiul amandurora.

Care semnatura a dvs. da cele mai bune rezultate in cazul postarilor pe listele de
discutii sau in paginile de publicitate, in forumuri sin in newsgrupuri

e Daca adaugati cate un tag diferit la sfarsitul fiecarui URL pe care 1l postati veti putea
sa analizati in mod diferentiat vizitatorii

¢ Dupa analiza logarilor, si sa identificati sursa

Masurarea popularitatii linkurilor
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Cel mai bun mod de a descoperi cum gasesc vizitatorii situl dvs.este sa analizati fisierele de
logare a activitatii sitului dvs..

Daca nu va descurcati cu logdarile, puteti folosi motoarele de cdutare pentru a verifica
popularitatea sitului dvs.

Mic dictionar

e server de publicitate (ad server) = soft care permite rularea si monitorizare
reclamelor Intr-un web site sau intr-o retea de web site-uri

e banner = caseta graficd de dimensiuni standard (468/60 pix. sau 400/40 pix.),
staticd sau animatd, amplasata de obicei la Inceputul si/sau la incheierea unei pagini
web, cu link la locatia (URL) web site-ului pentru care face reclama

e retea de bannere = distribuitor de publicitate online care asigura softul necesar
rularii si monitorizarii reclamelor (in format banner) in mai multe de site-uri
inscrise cu spatiu publicitar, la schimb sau contra cost; site-urile sunt legate la un
server de publicitate care programeaza afisarea bannerelor prin rotatie, conform
unor indicatori prestabiliti (trafic, perioade de timp, domenii si/sau numar de
expuneri/clicuri)

e trafic = numarul de vizitatori inregistrati pe un anumit numar de pagini web, intr-o
perioada limitata (zi, luna)

e site afiliat la o retea de bannere = site care ofera spatiu publicitar unui distribuitor
de publicitate (contra cost sau la schimb)

e expunere/impresie (impression) = afisarea unui banner intr-o pagina web; in
functie de reteaua publicitara 1 impresie poate fi egala cu 1-14 afisari de pagina
(page views)

e c*lick through = accesarea unei locatii web prin intermediul unui link (setat in acest
caz pe un banner)

e rata de click-uri (click through ratio) = raportul intre numarul de expuneri si
numarul de click-uri
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Perspective

Miturile marketing-ului pe Internet: De ce nu trebuie sa credeti in ele!

Puteti oare sa vindeti la 30 de milioane de clienti pe Internet? Este permisa reclama? Vinde
cineva? Pot clientii sa va gaseasca daca va faceti un site pe web?

Rapoartele despre comertul prin Internet sunt controversate si uneori confuze. Miturile
abunda. Multi oameni de afaceri au fost dezamagiti dupa ce au investit bani, timp si mari
sperante in legende exagerate de Imbogatire prin Internet. Altii s-au abtinut de la a se
implica in marketingul pe Internet din cauza previziunilor sumbre ale unora.

Daca aveti o afacere, atunci trebuie sa va ocupati si de vanzari. Nu vreti sa ratati nici o
oportunitate care sa va aduca bani. Dar nici nu aveti bani de aruncat. Asa ca ar fi un
beneficiu sa renuntati la mituri si sa priviti faptele.

Mitul 1:Puteti face reclama pentru 80 de milioane de oameni pe Internet

Nimeni nu este sigur cati oameni sunt pe internet, pentru ca nu exista o autoritate centrala
peste Internet. Nu este proprietatea cuiva. Este o interconectare masiva a retelelor de
computere, liniilor de comunicatie si a echipamentului de transfer.

In octombrie 1994, Serviciul de informatii si consultanta pe internet Matrix - Texas a
realizat o supraveghere extinsa, in urma careia s-a estimat ca au fost 13.5 milioane de
oameni pe 3.5 milioane computere. Aceste cifre se refera la cei care au accesat serviciile
interactive ale Internetului, ca de exemplu World Wide Web.

Totusi, Internetul creste cu 100 de procente pe an din 1988, asa ca cifrele se schimba
repede. Chiar si asa, tot nu Inseamna ca mesajul dvs. de marketing va ajunge la 80 de
milioane. Nici nu ar trebui sa incercati asta. Internetul nu este o piata in masa. Nu incercati
sa trimiteti mesaje In masa la utilizatorii Internet, fie prin e-mail, liste de mailing sau
newsgroup-uri. Oamenii vor fi foarte deranjati si va vor spune. Nu aveti nimic de castigat.
Veti face o treaba mult mai buna adresandu-va grupurilor tinta si folosindu-va de
posibilitatile interactive ale Internetului.

Mitul 2: Daca nu va inscrie-ti acum compania dvs. pe "Net", veti pierde marea sansa

Nu exista nici o dovada ca vetfi pierde ceva daca stati putin si cercetati, ajungeti sa
cunoasteti Internetul, participati la comunitatea on-line si elaborati un plan strategic.

Personal credem ca preturile mici si posibilitatile mari ale marketingului pe Internet fac sa
merite implicarea dvs. acum. Fiind un "utilizator de la inceput”, veti putea obtine niste
relatii publice mai bune sau o pozitie mai puternica. Poate ca va veti si imbogati.
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Dar nu va grabiti sa fiti pe Internet doar de dragul de a fi acolo sau pentru a iesi din
multime. S-ar putea sa va regasiti Intre unul dintre miile de "afise din desert". Chiar daca va
trebui sa angajati un consultant, intrati in "cyberspace” cu un plan si cu ochii deschisi.

Mitul 3: Nu puteti face publicitate pe Internet

Internetul este 1n realitate un mozaic compus din multe comunitati virtuale mici, fiecare cu
istoria, cultura, standardele, regulile si valorile sale. in astfel de comunitati, cuvintele
"publicitate"”, "marketing" au adoptat alte intelesuri ca in principala lume de afaceri. Pentru
oamenii de pe Net cuvantul "publicitate” nu este prea agreat, dar marketingul este bine

acceptat.

Facem aceasta declaratie: Anumite metode de publicitate nu sunt tolerate pe Internet. Am
spus "tolerate"”, pentru ca nu exista o autoritate centrala care sa permita sau nu ceva.
Totusi, unele comunitati de pe Internet nu vor tolera mesaje publicitare nesolicitate. Vor
raspunde in mod vehement daci vei incerca. In anumite grupuri de discutie moderate,
moderatorul va filtra mesajele promotionale.

Una dintre cele mai bune abordari ale marketingului pe Internet este "vanzarea soft". In
functie de afacerea dvs. puteti incerca:

e sd participati in grupuri de discutii in care din cand in cand sa le spuneti celorlalti cu
ce va ocupafi

e sd va plasati o "semndtura” cu date de contact la sfarsitul mesajelor de mail sau a
buletinelor grupurilor de discutie

e sdva plasati mesaje "lead-generated" in pietele electronice si directoare

e sd va pregatifi mesaje de vanzare prin e-mail pentru cei care se arata interesati de
serviciile dvs.

e sa vai faceti un site web ce ofera informatii necesare impreuna cu resurse despre
afacerea ta

Mitul 4: Daca incercati sa faceti publicitate pe Internet, veti fi ars de viu

Nu, nu veti fi. Nu daca o faceti bine - respectand cultura Internet, participand in cadrul
comunitatilor on-line. Sa faceti publicitate bine si sa fiti o resursa pentru altii. Oricum, ar fi
indicat sa spuneti marketing in loc de publicitate.

Mitul 5: Puteti sa faceti o groaza de bani repede prin Internet

Sa nu credeti niciodatd pe nimeni care va spune asta. In orice afacere si faci bani inseamna

sa-ti faci un plan, un marketing strategic, un produs bun si o ofertd, un serviciu cu clienti
buni, viclenie considerabila - si multa munca.
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Mitul 6: Nimeni nu face nici un ban de pe Internet

Multi intreprinzitori de pe Internet nu vi vor spune cum o duc financiar. In multe dintre
cazuri, asta se datoreaza faptului cd o duc destul de bine si nu vor sa incurajeze competitia.

Am vazut rapoarte de la oameni de afaceri plangandu-se ca au incercat Internetul si ca nu a
mers. Poate cd au crezut in unul dintre aceste mituri. Sunt principii de marketing pe
Internet, dar pentru a le invata este nevoie de cercetare, participare si timp.

Va beneficia compania dvs. de marketingul de pe Internet sau WWW? Nimeni nu poate
garanta asta. E prea devreme si mediul se schimba prea repede pentru a face preziceri.
Corporatia Tenagra, un provider Internet, crede ca in acest moment un produs trebuie sa
indeplineasca cel putin unul dintre aceste criterii pentru a fi un bun candidat in vanzarile
directe de pe Net :

sa fie sau sa aiba legatura cu computerele

sa apeleze la un segment larg de utilizatori ai Internet

sa apeleze la 0 audienta mare din punct de vedere geografic
sa fie un lucru specific altfel e greu de gasit

sa fie o achizitie insotita de informatie

sa fie cumparata de pe Net mai ieftin decat prin alte mijloace

Tenagra se refera la vanzadrile directe. Multe companii vor beneficia de asemenea de
Internet prin comunicatii, suport pentru clienti, suport pentru vanzari si alte scopuri.

Mitul 7: Nimeni nu va poate gasi pe Internet. O varianta: Nu poti sa gasesti nimic pe
Internet

Internetul este mare. World Wide Web, dominat de companii comerciale, creste rapid.
Pentru un incepator, Internetul poate parea imens, infricosator si labirintic...

... Dar Internetul este relativ usor de strunit, chiar si pentru incepatori. Atata timp cat aveti
URL sau adresa de web a unui site, tot ce trebuie sa faceti este sa introduceti URL si
software-ul tau va va conecta la site-ul respectiv instantaneu. Odata ce gasiti un site care va
place, puteti foarte usor si il addugati in memoria browserului din softul dvs. In acest mod
puteti sa-1 vizitati oricand fara sa trebuiasca sa-1 mai scrieti. Astfel puteti foarte rapid sa
deveniti propriul dvs. navigator.

Tendinte

O componenta importanta in planificarea unui web site este intelegerea tendinfelor care se
inregistreaza pe Internet la momentul respectiv.

Piata Internet din Romania se cifreaza la aprox. 6.000.000 USD pe an; o cifra relativ
modesta in comparatie cu Ungaria - 800.000.000 USD sau Cehia - 1.600.000.000 USD anual.
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Va propunem mai jos cateva puncte de vedere asupra evolutiilor pe Internet in acest an si
perspectivele pe care le deschid.

"0 CRIZA DE MARKETING PE CARE BANII NU O VOR PUTEA REZOLVA!"

Cu acest enunf incitant isi deschide Seth Godin, vice presedinte de Marketing Direct la
Yahoo!, cartea dedicata "marketingului cu permisiune” (unul dintre bestseller-urile anului
2000 la Amazon) . Autorul argumenteaza in aceasta carte ca publicitatea traditionald nu ar
mai fi un mod eficient de a atrage si pastra clienti si propune in schimb o noua strategie
care a fost deja probata cu succes de mari companii ca Bell Atlantic si American Express.

ZGOMOTUL SI FURIA... CONSUMULUI

Se estimeaza c3, in SUA, un consumator mediu este bombardat intr-un an cu mai mult de 1
milion de mesaje publicitare. Asta inseamna ca intr-o zi consumatorul obisnuit este invitat
sa aleaga intre 3000 de produse. Cheltuielile in publicitate continua sa creasca vertiginos in
timp ce rezultatele sunt din ce in ce mai alarmante. Se ajunge la un paradox: cu cat se
cheltuieste mai mult, cu atat este mai putin eficient. Reclamele nu izbutesc sa razbata prin
zgomotul publicitar devenit excesiv de dens. Pe de alta parte, exista o resursa care se
apropie de punctul critic: TIMPUL de care dispune consumatorul. Ca urmare a exploziei de
informatie, capacitatea lui de ATENTIE se diminueaza considerabil. Aceasta criza
combinata - de timp si de atentie - defineste era informatica si este unica in istoria
umanitatii.

CIOC, CIOC... NE PERMITETI?

Intr-un peisaj atat de sumbru, Internetul si noile tehnologii de comunicare - din ce in ce mai
sofisticate - fac posibila o alta abordare, complet diferita de publicitatea traditionala.
Propunerea este: marketingul cu permisiune. Acesta individualizeaza mesajul publicitar si
aduce in prim plan interesele consumatorului. Oferta este diversificata astfel incat sa
raspunda cat mai fidel nevoilor unei clientele deja existente. Strategiile de atragere a noilor
consumatori au la baza comunicarea interactiva. Internetul este mediul ideal in care se
poate desfasura un astfel de proces datorita uriasei acumulari de informatie, a
numeroaselor instrumente de interactiune individuala si a inlaturarii barierelor geografice.

CINE NE SUNT INTERLOCUTORII ?

Populatia Internetului a atins la sfarsitul anului trecut 260 de milioane de utilizatori dintre
care 43 % sunt americani. Pana in 2002 se estimeaza ca vor fi 490 de milioane de oameni
cu acces la Internet iar procentul americanilor va scadea la o treime. Celelalte tari situate in
clasamentul primelor 10 la inceputul anului 2000 sunt Japonia, Anglia, Canada, Germania,
Australia, Brazilia, China, Franta si Coreea de Sud. Este interesant de urmarit cine pe cine
viziteaza cu predilectie (exceptand fireste site-urile conationalilor din acest clasament).
Americanii prefera site-urile australiene, braziliene, cehe si daneze. Englezii prefera site-uri
spaniole, italiene si franceze in timp ce francezii viziteaza site-uri spaniole si germane.
Preferintele germanilor se indreapta spre site-uri italiene, spaniole, ruse si engleze. De la
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inceputul acestui an, Germania a facut de nenumarate ori subiectul site-urilor de stiri
datorita cresterii spectaculoase a numarului de utilizatori Internet si a evolutiei rapide
inregistrate in domeniul comertului electronic. Pana nu demult, Germania era considerata
printre cele mai conservatoare tari din Europa, fiind extrem de reticenta la expansiunea
Internetului. (Sursa: CyberAtlas.com)

Televiziunea versus Internet
Asemanari:

¢ mijloace de informare In masa

e siTVsilnternetul castiga audienta prin rapiditatea transmisiei de informatie

e TVysiInternetul supravietuiesc prin vanzarea de publicitate Intre diferitele soiuri de
informatie furnizata

e TV si Internetul furnizeaza consumatorului show in afara de informatie, deci au o
componenta de entertainment bine definita

e TV si Internetul vand direct produse : TV prin teleshopping, Internetul prin
magazine virtuale, ambele folosind servicii postale pentru livrari la domiciliu

e TV si Internetul sunt fundamentate electronic si folosesc imaginea pe ecran ca
mijloc de comunicare

e TVsiInternetul ocupa timp

Deosebiri

e TV nu stocheaza informatie, Internetul stocheaza - mesajul Internet ajunge mai
repede la destinatar, decat mesajul TV

e targetul Internet poate fi mult mai precis decat targetul TV

e calitatea imaginii TV este inferioara calitatii imaginii Internet: 4-500 de linii fata de
650 de linii (unitate de masura pentru claritatea ecranului)

e costurile TV sunt mult mai mari decat costurile Internet

e volumul de informatie Internet fata de volumul de informatie TV transmisibil pe
unitate de timp este mai mare

e TV cultiva vedetd, Internetul nu

e initiativele comerciale Internet sunt mult mai productive decat cele TV

e unitatea de publicitatea este mult mai ieftina pe Internet decat pe TV

Perspective

Internetul castiga piata globala datorita avantajelor evidente pe care le ofera in raport cu
tv. Crearea retelei EOL (sora europeanda a AOL-ului) si campania de achizitii pe care
concernurile americane si europene mari o duc fata de retele tv conduce la ideea ca
Internetul va inghiti TV. Consecinta va fi mutarea strategiilor si campaniilor de promovare
de pe TV pe Internet. In 1999 Microsoft a pus la punct prima telecomandi comuni tv/I care
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imparte un ecran in patru seturi si difuzeaza patru tipuri de informatie Internet sau TV
concomitent. Un spatiu publicitar achizitionat intr-o asemenea retea este evident mai
profitabil. Internetul dezvolta si strategii educationale (invatdamant la distantd) la costuri
mult mai mici decat cursurile tv si costuri mai mici chiar decat banalul mers la scoala.
Marile retele de televiziune au observat pericolul si incearca sa se asocieze cu mari
furnizori Internet. In urmatorii 5 ani prezenta Internetului in casele individualilor va fi cel
putin la fel de intensa casia TV.

In final,

Ce asteptati dvs. de la marketingul pe Internet? Daca veti avea rabdarea sa aprofundati
intelegerea produselor si serviciilor oferite de dvs., si veti proiecta si implementa un plan
de marketing valid si detaliat, puteti atinge relativ usor orice scop va propuneti. Poate ca
acesta nu va va aduce un castig material imediat, dar veti constata cu usurinta ca astfel v-ati
creat deja un renume printre clien{i si competitori, si v-ati facut cunoscute ofertele, la un
pret cu mult mai mic decat in cazul metodelor clasice.

Pe scurt: oferiti informatii de valoare intr-un cadru atractiv... schimbati cat mai des posibil
continutul acestora... raspanditi-le folosind multitudinea de resurse oferite de Internet... si
folositi-le in asa fel incat sa usurati activitatea clientilor... fiind sigur astfel ca sunteti pe
drumul cel bun al SUCCESULUI!
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