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Apuagi (a poteutiali clieufi care fe cautd dga priu proviovare pe Google -

Bugetele de marketing sunt intotdeauna limitate, spun specialistii in marketing. Cu toate astea, niciun buget nu
este mai limitat decat un buget de lansare. Orice inceput este greu, iar inceputul magazinului tau online va fi plin
de provocari. Va trebui sa intri pe o categorie de piata pe care de obicei exista deja concurenta si sa atragi atentia
potentialului tau client intr-o lume digitala aglomerata. Cel mai la indemana va fi sa ajungi la clientii care deja
constientizeaza nevoia de a cumpara produsul tau - clientii care deja cauta produsele tale pe Google si alte
motoare de cautare.

Pentru a vedea daca utilizatorii cauta deja produsele tale si pentru a sti ce cauta clientii cu privire la domeniul tau
de activitate si produsele tale, un punct bun de plecare sunt instrumentele gratuite Google Ads Keyword Planner,
Google Trends si Google Suggest, toate 3 punandu-ti la dispozitie informatii cu privire la cautarile pe care
utilizatorii le fac pe Google, numar de cautari pentru anumite expresii si cuvinte cheie de cautare si trenduri cu
privire la cautarile pe Google.

Google Ads Keyword Planner / Planificatorul de Cuvinte Cheie - Daca vrei sa afli exact ceea ce se cauta pe
Google legat de produsele, brandul sau categoria ta de produse, cel mai de incredere tool este chiar Google
Ads Keyword Planner, instrumentul oficial pe care Google ti-l pun la dispozitie in mod gratuit in contul
Google Ads.

Google Trends - este un alt instrument gratuit pus la dispozitie de catre Google si este util pentru a compara
intre ei 2 termeni de cautare, 2 branduri de produse sau de magazine online sau pentru a vedea evolutia in
timp a unui termen de cautare pe Google in Romania.

Google Suggest - Atunci cand il folosim dintr-un Incognito sau Private Window din browser,
autocomplete-ul lui Google ne poate oferi sugestii pentru cele mai recente si cele mai frecvente expresii de
cautare pornind de la un anumit cuvant cheie.


https://ads.google.com/intl/ro_ro/home/tools/keyword-planner/
https://trends.google.com/trends/?geo=RO

Pe Google exista 2 modalitati principale de a ajunge la potentialii tai clienti - indexarea site-ului tau printre
rezultatele Google organic (proces care necesita timp si se numeste, pe scurt, SEO - optimizarea site-ului pentru
motoarele de cautare) si promovarea site-ului in rezultatele de cautare prin Google Ads. Google Ads este solutia mai
simpla si mai rapida pe termen scurt si se bucura si de avantajul clasic al PPC marketing (pay-per-click marketing) -
nu vom plati pentru afisarea noastra in rezultatele de cautare, ci vom plati atunci cand un utilizator va da click pe
reclama noastra si va ajunge la noi pe site. Totusi, deosebit de important va fi ca de la bun inceput sa discuti cu un
specialist SEO sau o agentie SEO cu privire la indexarea pe termen mediu si lung a site-ului in rezultatele de
cautare relevante.

Tn concluzie, pentru un magazin online la inceput de drum, promovarea prin Google Ads ar trebui s3 fie unul dintre
principalele canale de promovare (evident, asta daca produsele noastre sunt deja cautate pe Google. Motivul
principal este acela ca pe motoarele de cautare gasim niste utilizatori care deja constientizeaza nevoia pentru
produsul nostru, deja cauta activ produsul sau categoria noastra de produse si, in mod evident, rata de conversie va
fi mai mare si durata de timp pana la luarea deciziei de achizitie va fi automat mai
mica. Altfel, va fi nevoie sa generam cerere prin alte canale de promovare) si catre
acest canal ar trebui alocat mare parte din bugetul de promovare. Pentru
promovarea Google Ads, avem nevoie in primul rand sa facem o analiza cu ajutorul
instrumentelor de mai sus cu privire la cuvintele cheie de cautare pe care le tintim
si CPC-ul (costul per click) mediu pentru acestea, sa stabilim un buget si sa ne
gandim ce diferentiatori dorim sa scoatem in fata in anunturile noastre platite
Google Ads. Mai departe, cu ajutorul unui specialist sau a unei agentii Google Ads,
vom implementa campaniile Google Ads.




Ette deosebit de iuportauts prowovarea braudulul fau prin ra‘ele/e sotiale
Facebook §. lustagraiu

Chiar daca pe Google gasim un utilizator care ne cauta deja pe noi in mod activ, nu trebuie sa uitam nici de faptul
ca potentialii nostri clienti petrec o mare parte din timp pe retelele de socializare - Facebook se bucura de 11
milioane de utilizatori in Romania, iar Instagram a sarit recent de 5 milioane. Mai mult decat atat, conform
studiului SocialBakers, peste 50% dintre utilizatorii retelelor de socializare, au spus ca au fost influentati in
decizia de a cumpara un produs, de postari sau reclame vazute in social media. Nu in ultimul rand, atunci cand un
utilizator nu este familiarizat cu un brand si se gandeste daca sa cumpere sau nu de la acesta, va face in primul
rand research pe paginile de Facebook si Instagram ale brandului si va studia ce spun alti clienti despre
respectivul brand si produsele sale si va urmari cum interactioneaza brandul cu clientii sai pe retelele de
socializare.

Ca urmare, o prezenta activa in social media este o necesitate pentru orice magazin online si profilurile social
media ar trebui actualizate frecvent cu postari de continut care sa creeze o relatie intre brand, clientii si
potentialii clienti ai acestuia. In plus, promovarea platitd prin Facebook Ads si Instagram Ads, nu este nici ea de
neglijat. Dat fiind ca utilizatorii isi petrec aici majoritatea timpului si sunt influentati in deciziile lor de continutul
de pe aceste platforme, este clar ca in acest mediu ar trebui sa targetez si eu potentialii mei clienti.

O intrebare pe care o aud frecvent la cursurile de marketing online pe care le tin este “Google sau Facebook? Pe ce
ar trebui sd imi fac reclamd si care canal de marketing performeaza mai bine?”. Asa cum desigur ca nu vreti sa auziti,
nu existd un raspuns universal valabil si “depinde” este singurul rispuns posibil la o intrebare atat de generala. in
functie de tipul vostru de business, produse si audienta, ne putem apropia mai mult de raspuns. Unde cauta
audienta produsele pe care voi le vindeti? Daca pe unele dintre ele le cauta pe Google, atunci e clar ca o


https://www.gpec.ro/cursuri/gpec-trainings/

parte din strategia voastra de marketing va fi despre SEO si Google Ads. Acest tip de comportament se aplica mai
ales produselor pentru care nevoia este deja constientizata. Daca mai degraba este un produs la care clientii ajung
pe baza de impuls, din criterii estetice sau vizuale, atunci Instagram, Youtube si Facebook sunt principalele canale
de marketing pe care sa le iei in considerare. La fel este si daca produsul vostru este unul nou pe piata, pentru
care nu exista o nevoie constientizata sau poate ca este un produs nou sau inovator si atunci trebuie explicat,
piata trebuie educata si endorsement-ul unui influencer ar putea conta pentru ca brandul si produsul sa capete
credibilitate si apoi tractiune. Daca sunt importante word-of-mouth si recomandarile prietenilor, zona de social
media, la fel este clar ca va fi mai mult vorba despre social media si Facebook Ads.
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3 Braud awareuess inseawud o couunicare de braud clara, fargetare $i

frecveatd Ae expuacere

Odata ce incepe sa imi fie clara tipologia publicului tinta caruia ma adresez si odata ce imi devine familiar peisajul
concurential de piata, va deveni deosebit de important sa imi stabilesc cateva mesaje cheie de comunicare bazat pe
diferentiatori, factori care ne diferentiaza de concurenta. Un diferentiator este exact ceea ce i spune numele - un
punct cheie care diferentiaza business-ul de concurentii sai. Nu ne putem referi la un atribut pe care il are si il
comunica si concurenta noastra ca fiind un diferentiator. Diferentiatorii sunt elemente cheie unice pentru business-ul
nostru si reies dintr-o foarte buna cunoastere a mea ca business si a publicului caruia ma adresez. Diferentiatorii,
pentru a functiona si pentru a fi puternici, ar trebui sa plece de la punctele forte reale ale business-ului meu si, in
mod ideal, de la niste puncte forte pe care si audienta mea le percepe.

Odata stabilit un mesaj cheie potential — un UVP (Unique Value Proposition), este important sa verificam daca acesta
este atragator pentru publicul nostru tinta. In era aglomeratiei de mesaje de comunicare pe toate canalele, in

zgomotul dat de prea multa comunicare, a cere unui potential client sa ne auda
si, mai apoi, sa ne asculte si sa retina este foarte mult. Si atunci cred ca un
singur mesaj cheie comunicat cu toate fortele si eforturile pe care un magazin
online le are la indemana, un mesaj cheie catre care converg toate campaniile
si canalele de marketing ale acestui magazin online este mai mult decat
suficient. Asta mai ales daca acest mesaj cheie este unul puternic, diferentiat

' de concurenta si important pentru profilele principale de buyer persona.
Fiecare business online are mai multe profiluri de buyer persona carora se
adreseaza, acestea trebuind sa fie conturate si prioritizate strategic.




Pentru a stabili strategia ta de marketing online, un element
cheie este stabilirea principalelor profile de buyer persona
carora te adresezi.

Apoi este important sa fim atenti la frecventa de expunere a clientului la brandul nostru. Evident ca la inceput,
indiferent cat de cunoscut sau nu este brandul nostru in offline, awareness-ul nostru in online este zero - clientul nu
stie ca ne poate gasi online. Va fi deci important sa incepem sa lucram la a castiga notorietate de brand inca din
prima zi si atunci vom apela la promovare online prin imagini si video care sd comunice brandul nostru. In online
avem la dispozitie diverse canale de promovare vizuala prin care sa ajungem la clientul nostru potential, iar dintre
acestea amintim Google Display Network (cu ajutorul caruia putem ajunge sa ne afisam prin bannere catre audienta
site-urilor de stiri si continut), Facebook Ads, Instagram Ads, dar si Youtube Ads. Mai ales intr-o prima faza, cu cat
crestem frecventa de afisare a brandului si campaniilor noastre de promovare catre client, cu atat crestem si sansa ca
un potential client sa ne retina si sa ne caute ulterior.



Pastreaza cowuuicarea cu cligutul tau priu e-wad warketing §¢ couteut warketing

Asa cum spuneam si mai sus, clientul are nevoie de mai multe puncte de contact cu noul tau brand inainte de a
lua o decizie de achizitie. Ca urmare, va fi important pentru el sa te gaseasca pe cat mai multe canale de
comunicare si sa regaseasca un mesaj de comunicare coerent ca sa retina cine esti tu. Totodata, este important si
ca odata ce l-ai “agatat” pe un potential client si odata ce acesta a luat legatura cu tine pentru prima oara, sa ai si
grija sa pastrezi legatura cu acesta. Cel mai simplu mod este sa pui de la bun inceput la punct un sistem de
comunicare prin newsletter. Este important ca pe site-ul tau sa existe de la bun inceput posibilitatea ca
utilizatorul sa se aboneze la newsletter si este chiar recomandat sa ii oferi clientului un incentive ca sa se aboneze
- sa 1i oferi la abonare un beneficiu de tip discount, cadou sau alt tip de promotie.

Odata ce s-a abonat, clientul va trebui ulterior sa primeasca de la tine comunicari prin e-mail de tip newsletter.
Frecventa recomandata a acestora este de minim 1 la 2 saptamani pentru inceput, iar ulterior poti lua in calcul sa
maresti aceasta frecventa in functie de rata de innoire a stocului tau si in functie de
cat de multe are de comunicat brandul tau. Recomandarea pentru newslettere este
ca acestea sa nu aiba doar un scop promotional, ci sa urmareasca si furnizarea de
continut valoros catre client - continut util legat de categoria ta de produse si de
brandul tau.

Tot apropo de continut, o idee buna ar fi ca, de la bun inceput, sa lansam si o
sectiune de blog pentru magazinul nostru online, o sectiune de blog pe care sa o
populam cu continut util legat de produsele noastre. Aceasta sectiune va ajuta
pentru indexarea site-ului in viitor in motoarele de cautare si va ajuta, de asemenea,
si pentru atragerea utilizatorilor in magazinul nostru online prin continut relevant.




5  Urwareste de (a iucoput ackivitatea i wagazinul fau ouline priu Google Aualytics

Imediat de la lansarea magazinului tau online, va fi important sa urmaresti performanta acestuia cu ajutorul unui
instrument de web analytics. Dintre acestea, cel mai folosit instrument este Google Analytics - instrument de
masurare a traficului unui site care este pus la dispozitie in mod gratuit de catre Google. Cu ajutorul Google
Analytics putem urmari cati vizitatori are magazinul nostru online, dar si cateva informatii cu privire la sursele de
trafic care au adus vizitatori si cu privire la activitatea utilizatorilor pe website.

Chiar daca la inceput nu vom avea multi vizitatori si Google Analytics nu va avea suficiente informatii relevante
pentru noi, in timp aceste date vor deveni din ce in ce mai relevante pentru optimizarea activitatii magazinului
nostru online si pentru optimizarea campaniilor de digital marketing.




