anzari

Marketing si v




Marketingul reprezinta "arta si stiinta de
a vinde”.

In acceptiunea generala, marketingul reprezintd "stiinta si
arta de a convinge clientii sa cumpere” . Philip Kotler
definea marketingul ca "un proces social si managerial prin
care indivizi sau grupuri de indivizi obtin ceea ce le este
necesar si doresc prin crearea, oferirea si schimbul de
produse si servicii la o anumita valoare”
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Trebuie sa intelegem ca marketingul este mult mai mult
decat promovare si vanzare. Este un mod de a analiza
intreaga activitate in raport cu pietele. Utilizand toata gama
instrumentelor de marketing, putem avea succes evitand in
mod eficient concurentii si deservind cu efect clientela.

Pentru ca intreprinderea noastra sa aiba succes, trebuie sa

utilizam toate aspectele marketingului: marketing strategic,
analiza concurentilor, pozitionarea pe piata, cercetarea de
piata si, in sfarsit, transmiterea mesajelor de marketing.
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Ce este strategia de marketing

O strategie de marketing este un plan pe termen lung care te ajuta saintelegi
nevoile clientilor si sa sa poti obtine un avantaj competitiv. Este construita
din mai multe elemente de la determinarea pietei tinta la alegerea canalelor
prin care doresti sa ajungi la clienti.

Avéand o strategie de marketing poti defini, Tn mod realist, ce tipuri de
produse vei produce/vinde, partenerii strategici pe care 1i vei alege precum
si tipul de publicitate potrivit nevoilor afacerii tale.



Ce contine o strategie de marketing

Atunci cand scrii o strategie de marketing trebuie sa iei in calcul
elementele cheie ale acesteia, respectiv:

Segmentarea - clientii actuali si potentiali se afla intr-o anumita
categorie (segment), cu anumite nevoi si dorinte. O strategie de
marketing bine definita poate fi caracterizata si prin identificarea
corecta a acestor grupuri si satisfacerea nevoilor lor mai bine decat
ar putea-o face competitorii tai;




Targetare si pozitionare - ar trebui sa ai drept obiectiv vanzarea
spre acel segment de piata care este cel mai profitabil pentru
afacerea ta. De asemenea, este ideal ca produsele tale sa
satisfaca nevoile publicului ales de tine. In mod ideal, o strategie
de marketing trebuie sa iti puna in valoare punctele forte. De
exemplu, daca clientii tai cauta un produs de calitate, in definirea
strategiei de marketing ar trebui sa iti stabilesti ca obiectiv
punerea in evidenta a calitatii produselor tale;




Strategii de promovare - o data ce ai definit in linii mari

strategia de marketing, trebuie sa te decizi asupra activitatilor
sau tehnicilor de marketing prin care vei ajunge la publicul tinta,
in asa fel incat acesta sa stie ca le satisfaci nevoile;




Monitorizare si evaluare - aceste etape sunt vitale pentru o
strategie de marketing de succes. Controlul activitatii de
marketing te ajuta sa vezi ce tactici au rezultate si cum sa

modifici strategia de marketing pentru a fi mai relevanta
contextului;




Planul de marketing - dupa ce ai stabilit strategia de marketing,
urmeaza sa scrii planul de marketing. De fapt, anumite elemente
ale strategiei de marketing se regasesc inclusiv in planul de afaceri.
in planul de marketing vei defini modalitatile prin care vrei sa pui in
aplicare strategia de marketing si cum vei evalua succesul sau.
Planul de marketing ar trebui evaluat cu regularitate si actualizat,
sa potiraspunde cat mai bine schimbarilor aparute in nevoile si
comportamentele clientilor, precum si schimbarilor din industrie sau
din contextul economic mai larg.




Tipuri de strategii de marketing

Cele mai eficiente strategii de marketing tin cont de fiecare aspect,
de la intelegerea publicului tinta, la stabilirea bugetului. Afla in
continuare mai multe despre strategiile de marketing online si
offline.




Strategii de marketing online

Strategiile de marketing online reprezinta o modalitate relativ simpla de a
ajunge la potentialii clienti. Mai jos sunt cateva dintre cele mai folosite:




Marketing pe social media - retelele sociale reprezinta un
element important pentru orice strategie de marketing, cat siun
mod simplu de a atrage traficul, de a construi reputatia si de a
creste vanzarile. Aproximativ 54% dintre utilizatorii de retele
sociale se documenteaza online in ceea ce priveste achizitia de
produse sau servicii. Mai mult, 89% din consumatorii multumiti de
achizitie vor da like paginii brandului respectiv. Marketingul pe
social media se poate realiza atat prin oferirea de coduri
promotionale, publicarea de materiale informationale utile
pentru cititori etc;




E-mail marketing - in ultimii ani e-mailul a renascut.
Daca iti convingi publicul sa iti ofere adresa de e-
mail, poti continua mult mai usor comunicarea cu
acestia. Vei avea nevoie de o strategie de e-mail
marketing pentru a transforma cititorii in
cumparatori;




Digital marketing - include toate aspectele care tin de prezenta
online a afacerii, inclusiv convertirea urmaririlor de pe retele
sociale, Google Ads si SEO;




Publicitate PPC (pay per click) - iti poti afisa reclama in linkurile
sponsorizate care apar in cautarile motoarelor de cautare. Un
avantaj major este ca reclamele iti vor trimite persoanele care
sunt, intr-adevar, interesate de produsele/serviciile tale. Tn plus,
vei plati doar atunci cand cineva da click pe reclama, iar astfel vei
evita pierderea resurselor in cazul celor care nu sunt interesati cu
adevarat de produsele tale;




Design web - site-ul este prima interactiune dintre
clientii potentiali si afacerea ta. Un site pus la punct te
ajuta sa ai mai multi clienti. Mai mult, un design usor de
navigat imbunatateste experienta pe site, iar vizitatorii
ajung mai usor la informatiile sau produsele dorite. De
asemenea, daca oamenii petrec mai mult timp pe site-ul
tau, exista sanse mai mari sa ai succes; un timp mai
mare pe site trimite semnalul motoarelor de cautare ca
oferi informatii de calitate si iti va creste rankingul.




Strategii de marketing offline

Poti folosi inclusiv strategii de promovare offline pentru
a-ti face cunoscute produsele si/sau serviciile. Mai jos
sunt regasesticateva strategii de marketing offline:




Brand marketing - prin crearea unui supra-brand, reprezentat prin
sentimente si  relatii, 1ti poti reprezenta mai usor
produsele/serviciile si poti ajunge mai usor la clienti. Brandurile
mari, la nivel global, au evoluat in timp, insa si-au pastrat
elementul diferentiator;

Marketing outbound - este o forma de marketing prin care o
companie merge la potentialii clienti. O forma clasica de marketing
outbound este folosirea brosurilor postale;

Strangere de fonduri - unele companii organizeaza strangeri de
fonduri pentru cauzele importante pentru ele. Multe dintre acestea
ajung sa devina mai cunoscute in urma eforturilor i de a-i ajuta pe
altii;




Relatii publice - ajuta la construirea unei relatii cu publicul si cu alti
aliati. Desi exista diferente intre relatiile publice si marketing,
ambele doresc sa transmita mesajul brandului intr-un mod cat mai
eficient;

Promotii - preturile reduse stimuleaza vanzarile. Acestea pot varia
de la reducerea pretului cu un anumit procent, la oferirea de
cadouri;

Marketingul de tip word-of-mouth - se bazeaza pe clientii existenti
carerecomanda produsele/serviciile familiei, prietenilor si colegilor.
Reprezinta un mod eficient de promovare intrucataproximativ 90%
dintre consumatori tin cont de recomandarea unei persoane din
cercul lor de prieteni.




Analiza SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) este o
tehnica prin care poti evalua performanta, concurenta, riscul si potentialul
afacerii tale sau a unei parti din afacere (o linie de produse sau o divizie).
Totodata, te ajuta daca vrei sa analizezi o industrie sau o alta entitate.

situation
Analysis
Digital
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Analiza SWOT este esentiala in formularea si selectia strategiei.
Este un instrument puternic, dar implica un mare grad de
subiectivitate. Cel mai bine este ca analiza SWOT sa fie utilizata ca
un ghid, nu ca reteta. Cu ajutorul ei, companiile de succes isi
intaresc punctele tari, isi corecteaza slabiciunile si se protejeaza
impotriva slabiciunilor interne si a amenintarilor externe.




Analiza SWOT ajuta la planificarea strategica in modul urmator:

v' Este o sursa de informatii pentru planificarea strategica.

v" Construieste punctele tari ale organizatiei.

v" Corecteaza slabiciunile firmei.

v Maximizeaza raspunsul la oportunitati.

v" Ajuta la depasirea amenintarilor la care este supusa organizatia.

v" Ajuta la identificarea competentelor de baza ale firmei.

v Ajuta la stabilirea obiectivelor pentru planificarea strategica.

v" Ajuta la cunoasterea trecutului si prezentului, dar si la anticiparea
viitorului, astfel incat planurile pe care le faci sa fie realizabile.

v" Analiza SWOT ofera informatii care ajuta la sincronizarea
resurselor si capacitatilor firmei cu mediul competitiv in care
aceasta opereaza.




Planul de marketing este parte din cel de business.
Insa, acesta se concentreaza exclusiv pe crearea de
strategii care sa ne ajute sa vedem cum putem sa

comunicam cu publicul nostru, cum sa ne pozitionam
in piata si sa generam vanzari.




Planul de marketing te va ajuta sa determini si sa
planifici:

> de ce alegi sa investesti in acele tactici si ce vrei sa obtii
prin banii cheltuiti

» cum planuiesti sa investesti in acele tactici (ce platforme
publicitare vei folosi, ce fel de design vei alege pentru
noul site etc)

» cum sa masori succesul acestor eforturi

> si care este modul in care aceste noi initiative de
marketing te vor ajuta sa iti atingi obiectivele de
venituri, vanzari etc



strategia de produs se bazeaza pe elementul in jurul caruia se dezvolta intregul mix - produsul si se refera la aspecte de genul: noutati in linia de
produse, tendinte de dezvoltare sau restrangere a gamei de produse, calitate, gradul de inovatie promovat de intreprindere si, nu in ultimul

rand, serviciile si asistenta tehnica post-vanzare;

strategia de pret - prin care se iau decizii referitoare la lista de preturi practicate, discounturi la aceste preturi, rabaturi, intelegeri speciale,
facilitati si conditii de creditare oferite, raportul pret/calitate;

strategia de distributie stabileste canalele de distributie cele mai eficiente, care duc produsul cat mai aprope de pietele tinta, adica de
categoriile de consumatori vizate, politica in raport cu ceilalti membrii ai canalului de distributie, ce functii ale distributiei pot fi atribuite
partenerilor;

strategia de promovare urmareste crearea unei imagini cat mai favorabile a produsului pe piata tinta, incercand sa influenteze decizia de
cumparare a consumatorilor printr-o combinatie potrivita a fortelor de vanzare, reclamei, vanzarilor promotionale.




Prin promovarea unui produs se intelege ca af
care promoveaza respectivul produs va implemen
ansamblu de actiuni cu scopul informarii si atra
atentiei a unui numar cat mai mare de pcxten

cumparatori catre produsul promovat.




idei de promovare a unui produs




* Introducerea unui program de loialitate.

* Implementarea unei campanii de retargetare prin
marketing.

« Utilizarea unor cupoane de reduceri trimise catre cl
prin SMS sau mail.

* Implementarea unui sistem pe baza de subscript\e

unara (abonament lunar).

* Implementare campanie Facebook Ads




Introducerea unui program de loialitate.

Introducerea unui program de loialitate in promovarea produselor ofera avantaje speciale
targetati si ii poate convinge pe acestia sa devina clienti fideli ai afacerii tale.

Programele de loialitate pot fi gratuite sau platite. De exemplu, un magazin online poate impl
taxa de membru pe an in valoare de 50 / 100 lei care sa ofere clientilor o reducere constanta
10% la aproape orice articol, produse exclusive si chiar retur gratuit la toate comenzile.

Programele de loialitate pot fi, de asemenea, neplatite si pot utiliza un sistem de puncte, in care
anumit numar de puncte ofera clientilor recompense diferite sau chiar si reduceri la comenzile viit

Aceste programe de loialitate sunt eficiente ca tehnici de promovare a produselor pentru ca ofera
clientilor un motiv pentru a reveni pe site-ul magazinului online al afacerii tale



 Implementarea unei campanii de retargetare prin e
marketing

Marketingul prin email reprezinta o oportunitate pe care
magazine online aflate la inceput de drum o rateaza.

Email marketingul este canalul ideal prin intermediul caruia p
implementate strategii de promovare a unui produs si
intermediul caruia se pot genera constant achizitii repetate




Utilizarea unor cupoane de reduceri trimise catre clienti prin SMS sau mail
Campania de marketing prin email va fi configurata pentru a viza clientii
comanda realizata pe site.

acestia nu au efectuat intre timp a doua achizitie.

Acest email de retargetare va fi ulterior trimis in mod automat catre clientii noi
realizat o a doua comanda pe site.

In cadrul acestor emailuri de retargetare se poate oferi 10% reducere, livrare gratui
chiar si coduri promotionale cu reduceri considerabil mai mari (15% — 25%).



+ Implementarea unui sistem pe baza de subscriptie lunara (abonament lunar)

Desi s-ar putea sa nu para, oferirea unui abonament la produsele comercializate este
marketing.

Oferirea unei modalitati de abonare pozitioneaza produsele ca fiind elemente esentiale i
Zl.

Totusi, construirea unui model de abonament necesita mai multa munca decat alte
promovare a produselor, dar aceasta metoda este extrem de eficienta in asigurarea unor v
recurente. In cadrul unui astfel de abonament se poate oferi un pachet de “x” articole lunare, car
extra si cu livrarea gratuita catre client.

De asemenea, ar trebui sa oferi clientilor posibilitatea de a isi alege singuri propriile p
abonamente dintr-o selectie larga de produse.



Implementare campanie Facebook Ads

Cand vine vorba de Facebook Ads, magazinele online au foarte multe oportunitati
de vedere al configurarii unei strategii de promovare ale unui produs.
O ruta traditionala este plata unor campanii catre Facebook, Instagram (sau chiar Pi
si Google, pentru ca acestea sa afiseze reclame cu produsele tale potentialilor clienti.

O ruta relativ noua, interesanta si de cele mai multe ori mai convenabila financiar po
Influencer Marketing — colaborare si parteneriate cu influenceri care sunt
Facebook, Instagram sau YouTube



Palnia de vanzari reprezinta
infrastructura/procesul tau de vanzare care il ajut
client sa treaca de la un stadiu la altul pana la nivelu
client si client loial




Perceperea
nevoil

Cautarea

Evaluarea
alternativelor

Efectuarea
informatiilor

cumpararii

Procesul decizional de cumparare

Evaluare
post-cumparare







O palnie este un instrument de gestionare a vanzarilor. O
vanzari ajuta la analizarea comportamentului consumato
ulterior, la prezicerea acestuia.

Pe baza statisticilor palniei de vanzari, poti calcula cati potentiali
sunt eliminati in fiecare etapa, cati dintre ei ajung la achizitie si d
leaduri ai nevoie pentru a obtine venitul dorit.

Totodata, aceste statistici te ajuta sa intelegi impedimentele pe care
intalnesc oamenii la diferite etape ale palniei si ii fac sa renunte. lar
duce la inlaturarea impedimentelor si cresterea vanzarilor.






® —— Constientizare

® —— Interes

®—— Decizie

o—— Actiune




Care sunt etapele unei palnii de vanzari clasi

Clientul este constient ca are o problema si are nevoie de o soluti
Incepe sa se gandeasca la solutii, cerceteaza optiunile;
Compara, se gandeste, se indoieste, se consulta, alege
variante;

Clientul face o alegere in favoarea unei optiuni si ia o decizi
cumparare,

Face o achizitie

Retentia si loializarea clientului.



Crearea unei palnii de vanzare eficiente

1. Dezvolta o propunere cu valoare reala pentru client, care va reflecta in
beneficiile sale directe atunci cand lucreaza cu tine. Cu cat este mai specific,
bine.

2. Dezvolta o strategie pentru a atrage clienti reci. Impartaseste informatiile de car
are nevoie, da sfaturi, trucuri, exemple reale.

3. Provoaca interes pentru propunerea ta. Spune cum ajuti clientii sa-si
problemele, ce rezultate obtin clientii cu ajutorul tau si sub conducerea ta, car
aceste rezultate exprimate in bani, timp, intr-un alt beneficiu.

4. Majoritatea clientilor vor avea intotdeauna intrebari cu privire la: cost, calltat
serviciului si altele. Ofera raspunsuri la toate intrebarile si obiectiile Tnainte
transmise. Fii transparent in procesul de interactiune cu clientul.

5. Daca ai facut totul corect, urmatorul pas este sa inchizi tranzactia. Un pote
devine un client real..




Multumim!

Digitally signed by Selevestru Irina
Date: 2024.10.01 17:21:46 EEST
Reason: MoldSign Signature
Location: Moldova

[ MOLDOVA EUROPEANA |




		2024-10-01T17:21:46+0300
	Moldova
	MoldSign Signature




