“Marketing on-line - strategia spre succesul in afaceri!”




Contextul dezvoltarii activitatilor de marketing electronic

“Viitorul nu este Tnaintea noastra; viitorul deja s-a intamplat; din pacate,
este inegal distribuit intre firme, sectoare economice si natiuni.

/Philip Kotler /
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Nu mai exista bariere in calea informatiei

* Intr-o economie globalizata totul circula sau are posibilitatea si faci acest lucru cu
rapiditate.

* Revolutia digitala a impus noi abordari ale pietei din partea organizatiilor economice.

* Concurenta sa tranformat Intr-una acerba iar consumatorul, metamorfozat intr-unul
atotstiutor, nu are decat sa castige din aceste e-evolutii!




Se estimeaza ca omenirea a creat atdt de multa informatie in ultimii 30 de
ani cat inaintagsii nostrii in 3000 de ani!




Internetul face ca informatia sa fie disponibila instantaneu pentru oricine,
oricand

o [Internetul ne transforma viata de la o zi la alta, modificand felul in care actionam in viata
personala §i afaceri.

Daca in magazinul virtual pe care il vizitati nu va convine pretul sau caracteristicile pe care
le are produsul sau poate modul in care va sunt prezentate produsele, nu avefi decadt sa tastati
numele produsului pe unul dintre motoarele de cautare §i in cdteva momente sa puteti
descoperii si accesa numeroase alte adrese care sa va aduca ceea ce doriti.




* Cuvantul “Internet” este prescurtarea termenului englezesc “internetworked” si s-a Incetatenit
in multe limbi sub denumirea de Internet, Net sau, pur si simplu, “retea”.

* El desemneaza faptul cd multe retele eterogene din intreaga lume sunt interconectate,
cuprinzand intreaga suprafata a pamantului.
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In prezent, Internetul reprezinta suportul pentru doua mari categorii de
servicil: transmisii de date s1 servicii web.

1. Transmisiile de date sunt pachete de date transmise intre doud sau mai multe
calculatoare. Aici sunt incluse servicii cum ar fi: accesarea de site-uri web pentru
informatii, comert electronic, “streaming” radio si TV, telefonie, e-mail §i FTP.

2. Serviciile web pot fi structurate in doud mari categorii: creare de site-uri web §i gazduire
de site-uri web. Un site web poate fi gazduit pe un server specializat de gazduire sau pe

serverul firmei.




Avantajele generate de folosirea Internetului

Interactivitatea. Cea mai valoroasa caracteristica a retelei pentru un om de marketing este interactiunca
directa cu clientul.

Instantaneitatea. Caracterul nonlinear si viteza mare de transfer a informatiei il transforma in cel mai rapid
mediu de comunicare Tn masa.

Masurabilitatea. Internetul este folositor pentru crearea unei baze de date cu informatii referitoare la
consumatori.

Globalizare. Prin constructie Internetul este global, facilitind in mod considerabil comunicatiile
internationale cu consumatori si furnizori.

Infomativ. Cel mai important motiv al folosirii Internetului este obtinerea si schimbul de informatii.

Caracterul multimedia. Oferirea de informatii sub forma de text scris, sunet, imagini statice sau in miscare,
baze de date contabile online, programe executabile etc.

Ubiscuitatea (eliminarea barierelor de timp si spatiu)

Accesibilitatea. Posibilitatea de a alege produsul dorit cat mai facil.

Cresterea genereaza crestere. Cu cat numarul de utilizatori creste cu atat devine mai interesant pentru firme

si populatie.

Obtinerea unui feed-back rapid. Prin stabilirea unui dialog intre companie si clientii existenti sau potentiali,
marketingul desfasurat poate creste fidelitatea.

Costuri reduse. Web-ul este un mediu ieftin de comunicare.

Adresabilitatea. Permite personalizarea activitatilor in functie de fiecare client. lr.m




Slabiciunile retelei globale - Internet

Transformarea ireversibila a vietii utilizatorului, depersonalizarea comunicarii, izolare, sedentarism s.a..
Lipsa securitatii, continua sa fie unul dintre principalele bariere in calea increderii utilizatorilor.
Accentuarea unor decalaje intre regiunile sdrace si cele prospere.

Aparitia unui fenomen de rezistenta la schimbare, datorita neincrederii manifestate noilor tehnologii.
Usurinta incalcarii drepturilor utilizatorului, prin ,,scurgeri de informatii”.

Amalgamul informational poate crea probleme utilizatorului.

Unei serii de practici de activitati de concurenta neloaiala ii cad prada chiar utilizatorii: specificatii tehnice
si de pret insuficiente pentru a evita informarea competitiei.

Ritmul rapid al schimbarilor solicita o mare capacitate de adaptare atdt a utilizatorului individual cdt si a
specialistului de marketing.

Agresivitatea, rasismul, pornografia, vulgaritatea, minciuna, sunt greu de stopat in mediul virtual, oprirea lor
insemndnd cenzura i contravenind regulilor de baza ale retelei.




Renumitul profesor Michael Porter spunea ca:

odata cu Internetul, a aparut un nou mod de a conduce afacerile, dar asta nu a
schimbat cu nimic legile fundamentale ale afacerilor, ceea ce a aparut odata cu
folosirea lui fiind posibilitatea obtinerii unui avantaj competitiv.




Odata cu aparitia noilor forme de manifestare a activitatilor de piata sub influenta noilor
tehnologii, si-au facut aparitia noi concepte care sa oglindeasca aceste evolutii.

Principalele concepte rezultate in urma acestor evolutii sunt.: e-business (afacere electronica),
e-government (guvernare electronica), e-commerce (comert electronic), e-marketing
(marketing electronic) §i alfi termeni derivati

Cea mai mare parte a acestor termeni se formeaza prin alaturarea prefixului ,,e’ la diferite
concepte deja cunoscute.

Particula ,,e” provine de la cuvantul electronic ceea ce ne orienteaza spre ideea ca termenii
astfel formati acopera mediile electronice de comunicare, telefon, modem, fax si CD-ROM.

Q




Afacerea electronica (e-business, 1997)

Principalele aplicatii ale e-business se refera la sistemul de management intern al organizatiei
(managementul relatiilor cu clientii, planificarea resurselor interne, managementul resurselor
umane s.a.), comunicatiile organizatiei (e-mail, conferinte online, VoIP s.a.) si comerful
electronic (vanzari prin Internet, managementul lantului ofertei s.a.).

In timp, odata cu atingerea unui volum din ce in ce mai mare de activitati in spatiul cibernetic,
probabil particula ,,e” va disparea, afacerile electronice fiind atdt de raspandite incat vor
deveni pur si simplu afaceri.




e

Comertul electronic (e-commerce)
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este cumpararea si vanzarea de produse sau servicii prin intermediul unor
sisteme electronice

cuprinde totalitatea tranzactiilor online, precum

Vanzari on-line
Servicii bancare on-line

Licitatii si achizitii electronice, etc
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Relatiile online pot imbraca mai multe forme, ce se pot
contura ca domenii de activitate distincte:

B2B (Business-to-Business) - reprezinta realizarea de tranzactii electronice intre
companii, si este una dintre cele mai importante forme a comerfului electronic.

B2C (Business-to-Consumer) - descrie activitdtile e-comerciale destinate
consumatorului individual.

B2E (Business-to-Employee) - folosirea unui sistem intranet pentru oferirea
spre tranzactionare de bunuri si/sau servicii catre personalul angajat al firmei.
B2G (Business-to-Government) - definesc tranzactiile realizate intre organizatii
si sectorul public (guvern, administratie locala).

C2C (Consumer-to-Consumer) - implica efectuarea de tranzactii intre
consumatori. Poate fi intélnita i sub denumirea de peer-to-peer (P2P) si nu
implica in mod automat o tranzactie, putandu-se manifesta si sub forma unor
schimburi (sharing) de informatii, fisiere etc.

C2B (Consumer-to-Business) - reprezinta modelul in care persoane fizice vand
produse si servicii catre companii.




G2B (Government-to-Business) - autoritatile locale sau centrale tranzactioneaza bunuri,
servicii §i informatii catre organizatiile interesate. In majoritatea cazurilor acest tip de
comunicare reprezinta o interacfiune necomerciald intre autoritatile publice si mediul de
afaceri.

G2C (Government-to-Citizen) - reprezinta legatura online stabilita intre autoritatile publice si
cetateni.

G2G (Government-to-Government) - cuprinde interactiunea dintre diferite organisme
publice, guverne, organizatii, departamente.
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M-business

Dezvoltarea tehnologiilor mobile a creat premisa aparitiei unui nou termen, acela de afacere
mobila (m-afacere sau engl. m-business), si aldturi de acesta si celelalte componente ale
mediului de afaceri electronic la care se adauga particula ,,m”, comert mobil (m-comert sau
engl. m-commerce), marketing mobil3 (m-marketing).

M-business reprezintd o prelungire a e-business cdtre dispozitivele mobile (telefon mobil,
PDA si alte dispozitive cu conexiune la Internet). Acelasi lucru se poate spune despre toate
notiunile al caror prefix se transforma din ,,e” in ,,m” in momentul conexiuni la Internet
realizate prin dispozitive mobile, cu aparitia unor particularitati specifice acestui domeniu.




Principalele avantaje ale m-business atat pentru organizatie cat si
pentru utilizatorul individual sunt legate de:

* comoditatea initierii unei activitati online;

* mobilitatea conferita utilizatorilor;

* realizarea de actiuni in timp real, cresterea capacitatii de reactie;
e diversificarea modalitatilor de interactiune la nivelul pietei;

* prestarea/beneficierea de servicii flexibile;

e cresterea productivitatii prin valorificarea corespunzatoare a resursei timp.
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eCommerce vs. mCommerce

+ eCommerce - oricand

Monitor: 200 in2, tastatura mare usor de folosit

* mCommerce - oricand, oriunde.

* Monitor: 10 in2, 12 key mici mai greu de folosit

* Folosire departe de birou, casa in cadlatortii sau vacanta
® (C2C: schimbari culturale

B2B: valorificarea timpului prin decizii rapide si flexibilitate




Conceptul de marketing electronic

Era informatiei a determinat cresterea si diversificarea instrumentarului de marketing,
segmentarea pietei §i directionarea cu usurinta a activitatilor de marketing catre
individul/organizatia/piata tinta, cresterea vitezei de interactiune cu piata, aparifia unor noi
domenii de aplicare §i specializare a marketingului.

E-marketing sau marketingul electronic reprezinta desfasurarea activitatilor de
marketing prin intermediul mediilor electronice si/sau mediilor digitale (Internet, Web,
fax, telefon, calculatoare, multimedia, unitati de stocare de tip CD-ROM si alte medii de
transmitere, procesare si stocare a datelor).

NB: Conceptul de e-marketing este similar celui de marketing digital
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° Marketingul online sau marketingul pe Internet (Internet marketing) reprezinta, modalitatea
de atingere a obiectivelor de natura relationala si/sau tranzactionala avand ca suport
comunicational Internetului.

*  Marketingul electronic este parte integranta si centrala a afacerilor electronice si se
suprapune cu cea mai mare parte a comertului electronic (fara partea tranzactionala).

* Philip Kotler sustine ca alaturi de aprovizionarea electronica (e-purchasing), e-marketingul
este parte componenta a e-commerce §i ,,descrie eforturile firmei de a informa piata, a
comunica mesaje §i a-si promova si vinde produsele si serviciile pe Internet.”




Relatia dintre e-business, e-marketing, e-commerce si marketingul
online

* sfera de cuprindere a e-marketing este mult mai mare decdt cea a e-commerce.

* fara existenta obiectivelor comerciale clasice, afacerile electronice si implicit
marketingul electronic nu ar fi cunoscut nivelul de dezvoltare actual.




Adaptarea marketingului la noua economie

* Toate evolutiile reprezinta un univers de noi posibilitati si ocazii favorabile, pentru
marketerii cu mintea luminata care privesc spre viitor. (G. Armstrong, Ph. Kotler,
Principiile marketingului).
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Principalele forte conducatoare ale noii economii:

1. Digitalizarea si conectivitatea. In trecut majoritatea
aparatelor si sistemelor functionau pe baza informatiei
analogice. In prezent vorbim despre:

- informatie digitala (text, date sunet s1 imagine in siruri de zero si unu, combinate
sub forma de bifi)

- software (ansamblu de instructiuni digitale pentru operarea aplicatiilor
informatice)

- retea de comunicatii (prin cablu sau fara fir).




2. Dezintermedierea si reintermedierea

- dezintermediere — vanzare directa
- reintermediere — furnizarea de servicii atat organizatiilor cat si individului la scara mare;




3. Adaptarea la comanda si adaptarea la client

— standardizare vs personalizare prin exploatarea informatiei

- customization - adaptare la comandad, individualizare (bunuri diferentiate individual)

- customerization — adaptare la client, personalizare (adaptare la comanda + mesaje, servicii,
relatie personalizate).




4. Convergenta sectoarelor economice

Organizatiile tind sd integreze in activitatea lor si alte verigi si alte domenii.




Bannere pe Internet I
Pressroom pe site I

Evenimente online I
E-mail I

Chat

Videoconferinte I
Marketing viral I

l Publicitate prin televiziune
l Comunicate de presa

l Promodtii
l Mailing
l Retele de comunicatii

l Conferinte
l "Word of mouth™

VYV VY vy




Comparatie intre conceptul de marketing electronic si marketingul
traditional

~

Mediul online determina adaptarea activitafii de marketing deoarece:

e Este un mediu rapid, in care informatiile circula eficient si cu viteza;

* Este mediu in continua schimbare — zilnic firmele 1si modifica site-urile, apar noi servicii,
toate aceste punand la incercare capacitatea de adaptare si spiritul de initiativa al marketerilor;

* Noi pachete software si noi elemente de hardware se dezvolta intr-un ritm exponential, de
multe ori ele provenind din surse netraditionale;

* Oferd noi posibilitati de afaceri, de tintire a pietei, de relationare cu noi piete
* Activitatea online creeaza noi fluxuri de venituri, management si distributie a informatiei.

R
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Marketingul electronic se diferentieaza de marketingul

traditional prin:

® costuri

° timp

° interactivitate
* globalizare

* disponibilitate




Timpul si Costurile

Marketingul traditional este deseori costisitor

Marketingul electronic poate face importante economii de scala, reducdand
simtitor bugetul de marketing.

Marketingul traditional poate fi un proces intensiv de timp

Marketingul electronic economiseste timp si reduce din pasii procesului de

marketing. %,
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Interactivitatea

Marketingul electronic este bogat in informatii si interactiv.

- permite ameliorarea calitdtii relatiei contribuind la stabilirea unui dialog mai viu si
mai convingdtor;

- dinamizeaza vizitatorii §i

- asigura un procent excelent de memorizare, argumentarea nu poate fi deformata prin

permisiunea de a ajunge la esential sarind peste secventele care nu-l intereseaza pe
client.




Globalizare

° Marketingul electronic poate reduce barierele de intrare si ofera posibilitati egale
de acces.

* Marketingul electronic poate oferi o punte internationald instantanee




Difrpmatea

Marketingul electronic poate fi disponibil continuu.

Unul dintre cele mai bune atribute ale unui server online este acela ca este disponibil
24 de ore din 24, 365 de zile pe an. Nu is1 1a vacanta, nu se imbolnaveste, nu iroseste
timpul companiei pentru telefoane personale.



Internetul - mediu de marketing

Caracteristicile pietei actuale determind gestionarea portofoliului de clienti prin managementul
relatiei cu clientul, atragerea si retinerea consumatorului dar si dezvoltarea relatiei cu acesta
prin furnizarea de valoare

Din punct de vedere al numarului de utilizatori implicatiile Internetului sunt din ce in ce mai
mari.

Populatia globala a 6,57 miliarde> peste 1 miliard sunt utilizatori de Internet (conform
Internet World Stats, la 30 iunie 2007).




Componentele micromediului de marketing online

organizatia insasi
furnizorii
intermediarii
clientii

concurenta
organismele publice




Principalele activitati desfasurate de o organizatie prin
Internet sunt prezente prin:

comunicarea cu clientii, partenerii de afaceri, furnizorii dar si cu mediul intern
prin diferite instrumente cum ar fi e-mailul, grupurile de discutii, blogul,
telefonie, videoconferinte etc;

obtinerea cu usurinta a informatiilor privind piata tinta si mediul de afaceri;

activitati comerciale privind atat vanzarea de produse cdt si cumpararea de materii
prime §i materiale necesare bunei desfasurari a activitatii,

facilitarea transferului de informatii in mediul intern al organizatiei. Transfer de
fisiere ce contin preturi, specificatii de produs, software, rapoarte, articole,
imagini etc.




Componentele macromediului de marketing online

Macromediul unei intreprinderi este format din:

mediul demografic
mediul economic
mediul tehnologic
mediul politic
mediul cultural
mediul juridic
mediul natural

- fiecare dintre aceste componente actionand mai mult sau mai putin asupra activitatii
organizatiei.

Marketing



Mediul de afaceri on-line in Moldova

¢ procentul intreprinderilor care au conexiune la internet este sensibil mai mic decat cel
inregistrat la nivel european
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Cultura Internet

Intr-un mediu atat de ,,steril” cum ar parea Internetul, fiecare tara vine cu valorile ei culturale,
cu frumusetea obiceiurilor si traditiilor sale, cu religia, valorile si convingerile ei creand un
mic univers.

Granitele de orice natura sunt inldturate odata cu folosirea unui limbaj comun si, prin Internet.

Unii oameni prezinta probleme de acomodare la viata actuala intr-o lume a schimbarii
continue si rapide




Instrumente de marketing electronic utilizate la nivelul
organizatiei

» Site-rile web reprezinta un set de pagini Web interconectate, incluzand o pagina de baza, de
cele mai multe ori localizate pe acelasi server, realizate si dezvoltate sub forma unor colectii de
informatii de catre o persoand, un grup de persoane sau de cdtre o companie.

* Dintr-o perspectiva de marketing, website-ul reprezinta cel mai important instrument prin
intermediul cdruia o organizatie poate profita de oportunitatile existente in mediul virtual.




Avantajele pe care le ofera unei companii prezenta prin
iIntermediul website-ului pot fi:

Interfata universala - Internetul este un sistem cu dublu sens de circulatie. La fel ca
si informatia regasita prin servere, pot fi gasite si formulare online ce pot fi create
pentru a permite utilizatorilor sa returneze informatii catre companii,

Acces comercial la o piata globala prezenta pe Internet face posibila atingerea unei
piefe globale de potentiali consumatori in continua dezvoltare. Desi tehnologia de
colectare a platilor pentru bunurile si serviciile furnizate de Internet se afla inca
intr-o faza incipienta (cel putin la nivelul Moldovei) un numar semnificativ de
companii demonstreaza deja acest potential al Net-ului prin aplicatii reale;

Costuri scazute de marketing — plasarea informatiilor pe web i trimiterea lor catre
clienti este cu mult mai putin costisitoare decit tiparirea §i trimiterea lor prin posta;

Distributie rapida a informatiilor — informatiile pot fi actualizate imediat, instant pe

site-ul de web;
83
i)



Alte avantaje:

cresterea notorietdfii - in general aparitia unei noi pagini Web starneste curiozitatea, ceea

ce-i face pe consumatori sa viziteze site-ul respectiv devenind astfel potentiali clienti ai firmei
respective

stabilirea de noi contacte multe conectari nu inseamna altceva decdt incercari de a stabili
contacte pentru afaceri. Internetul ofera unei firme posibilitatea de a pune la dispozitia celor
intersati cartea ei de vizita 24 din 24 ore etc.
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Tipuri de website-uri

» Site-urile comerciale

* Site-urile informationale

* Site-urile guvernamentale

* Site-urile navigationale (sau de navigare)
* Site-urile pentru divertisment

* Site-urile comunitare

* Site-urile artistice

* Site-urile personale




Procesul de realizare a unui website este compus din patru etape distincte:

e planificarea

° pregatirea

® crearea

e implementarea




Publicitatea online

® Publicitatea este o forma platita de comunicare destinata sa influenteze receptorul mesajului
sd actioneze in momentul respectiv sau in viitorul apropiat.

Publicitatea online poate fi studiata din perspectiva a catorva elemente :

gradul de accesibilitate

gradul de cuantificare §i eficienta

gradul de implementare si tintire a publicului vizat
gradul de interactivitate




E-mail marketing

E-mail-ul reprezinta unul dintre facilitatile Internet care face posibila afisarea mesajul dorit

chiar in fata destinatarului ales.

Acesta metoda are avantajul ca este bine directionata, dar si dezavantajul ca nu toata lumea
accepta sa deschida cutia postala si s-o gasesca plind cu mesaje publicitare.
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Avantajele obtinute de o companie care comunica prin
newsletter sunt binecunoscute

e Personalizarea comunicarii

* Segmentarea publicului si targetare precisa

Rapiditate si flexibilitate

* Rapoarte in timp real:
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Grupurile de discutii - Reteaua utilizatorilor
UseNet -Users' Network

In prezent exista peste 40.000 de grupuri de discutii iar numarul lor este in continua crestere

Crearea unui grup de discutii reprezinta o solutie mai avantajoasa din perspectiva obiectivelor
de marketing ale organizatiei.

Printre acestea se pot regasi:

fidelizarea clientilor
crearea unei imagini mai favorabile a organizatiei

crearea unel atitudini mai favorabile fatd de organizatie, produs (serviciu) sau marca in randul
clientilor efectivi sau potentiali ai organizatiei;

cresterea vanzarilor unor produse

dezvoltarea unor parteneriate

cresterea nivelului de satisfactie al consumatorilor

crearea platformei pentru oferirea unor servicii suplimentare

realizarea unor studii si cercetari de marketing
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Blog marketingul

Un blog (prescurtat de la web log) este o publicatie web ce contine articole
periodice, ce au de obicei caracter personal (asemenea unui jurnal), fiind afisate in
ordine cronologica inversa.

Blogosfera moldoveneasca reprezinta totalitatea blogurilor scrise in limba romana,
formand o retea §i cuprinzand bloguri din toate domeniile (design, personal,
informatica, afaceri, stiri etc.).

ONLINE
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Search marketingul

Internetul a ridicat la cel mai inalt nivel modul de a fi informat.

abundenta de informatii poate reprezenta o problema pentru cei care nu pot selecta ce le
trebuie in mod optim

motorul de cautare este solutia viabila prin care, din masa imensa si relativ dezorganizata de
documente de pe Web, o anumitd cantitate este pusa la dispozitia utilizatorului conform
nevoile sale particulare
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Trebuie cunoscute raspunsurile la intrebari cum ar fi:

Cati utilizatori de Internet viziteaza motoarele de cautare?
Care este demografia utilizatorilor serviciilor de cautare?

Ce 11 determina pe utilizator1 sa caute online?

Cat de des folosesc utilizatorit motoarele de cautare?

Ce motoare de cautare prefera utilizatorii?

Cat de importanta este increderea in rezultatele oferite?

Cum 1si construiesc utilizatorii cererile de interogare?

Cat de relevanta este o cautare? Ce fac utilizatorii daca nu obtin informatiile
dorite?

Sunt marea majoritate a utilizatorilor constienti de legaturile sponsorizate?
Ce 11 determina pe utilizatori sa faca clic pe rezultate?
Ce prefera utilizatorii: reclame platite in procesul de cautara sau listele organice,

clasice de rezultate? 1
7 e
l/: z“‘““ ™ W

Consumatorul este cel care genereaza trafic pe site ! -




trategia de marketing in mediul online

Trebuie luate in considerare principiile de baza ale marketingului tradifional:

intelegerea tendintelor pietei si caracteristicile demografice ale cumparatorilor,
tintirea celei mai adecvate piete

strangerea de informatii pentru a lua decizii strategice corecte si bine documentate
cararcteristicile mediului virtual al afacerilor

gestiunea marcii.

Strategia de marketing electronic presupune utilizarea optima a instrumentelor de
marketing (site-uri web, campanii de email, marketing viral etc.), integrarea acestora
pentru pozitionarea organizatiei pe piata pe care evolueaza




For ea unei strateqi
~ parcurgerea urmatoarelor etape:

* Analiza mediului de marketing online;

* Identificarea problemelor

* Stabilirea obiectivelor organizatiei;

* Diferentierea obiectivelor ce vizeaza activitatea online;

* Stabilirea strategiei si a mixului de tactici si instrumente online;
* Constituirea unor baze de date integrate.




Particataritatile mixului de marketingelectronic

:

Interactivitate

:

l

Produs

Pret

Promovare

Distributie

Comunitate

l
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_Medelul imbina cele patru componente ale marketingului
,classic” (cei 4P) cu elemente specifice marketingului online

Produs Pret
Plasament Promovare
Personalizare Intimitatea consumatorului
(Privacy) a0
A\
2
Serviciul cu clientii Comunitate
(Customer service)
Site Web Securitate

Mixul de marketing online



Politica de produs in mediul online

* Politica de produs reprezintd conduita pe care o adopta firma referitor la dimensiunile,
structura si evolutia gamei de produse si servicii care fac obiectul propriei activitati, atitudine
ce se raporteaza permanent la cerintele mediului, la tendintele manifestate de concurenta.

* Oganizatia trebuie sa se concentreze pe crearea unei relatii excelente cu clientul!




Produse si servicii care pot fi convertite in format digital

Produsele in format digital pot fi carti, softuri, produse video si audio, la care se renunta la
suportul material: hartie, CD-ROM, casete, CD- audio, casete video, ambalaj — tot ceea ce
inseamna componente corporale si se convertesc Tn forma digitala ca fisiere care sunt incarcate
apoi in computerul cumparatorului dupa ce a fost efectuata plata, clasic sau virtual.




Produse si servicii traditionale comercializate pe
Internet.

Comercializarea produselor tradiionale prin Internet se caracterizeaza prin faptul ca plata se
efectueaza de obicei online, iar livrarea produsului achizitionat se face ulterior folosind
canalele clasice.

Internetul ofera avantaje in comparatie cu canalele traditionale:
posibilitatea comparatiilor de pret;

accesul la opiniile celor care au utilizat produsul;
demonstratii ale caracteristilor produsului.

nternet Marketing é
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Politica de promovare prin Internet

1.Comunicarea de marketing in contextul Internetului

Philip Kotler defineste comunicarea de marketing (CoM) ca actiunea prin care o organizatie
emite un ansamblu de mesaje in directia pnblicului sau - clienti, distribuitori, furnizori,

actionari, institutii ale puterii publice si a personalului propriu, in vederea influentarii atitudinilor
s1 comportamentului acestora.




2. comunicare integratd dc marketing sau abreviat CoMI

Dupa Kotler si Armstrong este

,,conceptul sub care o companie integreaza si coordoneaza cu atentie multiplele sale canale de
comunicare pentru a furniza un mesaj clar, consistent despre organizatie si produsele sale" .




Modelul comunicatiilor integrate de marketing are patru
coordonate majore:

~

o Coerenta - demersurile comunicationale sunt gestionate intr-o maniera unitara,
diferitele comunicatii fiind conectate in mod logic.

» Consensul - mesajele multiple sustin §i intaresc si nu sunt contradictorii.

* (Consecventa - comunicatiile sunt conectate si consistente in timp.

Complementaritatea - suma partilor este mai mare decadt intregul
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Publicitatea online

este o activitate de comunicarea de masa prin care o organizatie transmite in mediu
virtual, unei audiente generale sau specificate, informatii despre ea, produsele,
serviciile sau marcile sale, contra unor costuri (spatiu si timp).

Caracteristicile publicitatii online
Principalele motive pentru care companiile adoptd publicitatea online sunt:

1. Audienta TV a migrat si continua sa migreze catre Internet.
2. Internetul este mediul de comunicare cu cea mai rapidd crestere din
istorie.

Online Video Marketing
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In 1990 doar 1000 de companii utilizau Internetul; astdzi sunt peste 35000, cu o
rata de crestere de 10% pe luna. Intenetul este prezent in mai mult de 200 de tari,
legand peste 30000 de retele si utilizand peste 2000 de aplicatii economice. Sunt
peste 40 milioane de site-uri Web, 30 milioane nume de domenii, cu informatii
accesibile de pe 150 milioane calculatoare §i de peste 900 milioane de utilizatori,
60% dintre paginile Web sunt accesibile public, 8 miliarde dc pagini sunt indexate
ilar 70% dintre site-uri au caracter comercial. Imaginea este cu atdt mai
impresionantad, cu cdt o noud retea se adauga in Web la fiecare 10 minute si un nou
utilizator de Internet se inregistreazd la fiecare 1,87 secunde. In conditiile in care
numarul consumatorilor pentru mass-media traditionala se pastreaza relativ
constant (Veghes-Ruff si Grigore, 2003). Toate aceste cifre credem ca sunt de ajuns

pentru a considera Internetul ca si canal media de promovare.
ING_ I




Avantajele publicitatii pe Internet fata de cea traditionala se
constituie in:

® targetarea: posibilitatea de a cuprinde o audienta-tinta determinata (mai ales in
timpul orelor de serviciu), activa (segmentul cel mai dorit de publicitate),

° monitorizarea. obtinerea de informatii valoroase la scurt timp de la lansarea
campaniei despre publicul tinta si chiar de a genera vanzari online, caz in care pot
fi obtinute instantaneu indicatii directe privind eficienta unei campanii publicitare;

° amplasarea unui numar mare de informatii de factura diversa (text, grafica, sunet,
video, efecte speciale);

* vizibilitatea - reclamele pot fi vazute 365 zile pe an, la orice ora si din orice loc,

‘competitive advantage in the new
digital world will be determined by
trust, authority and volume of traffic
to your online resources”

SEO & social strategies so powerful
you can grow your business on them




interactivitatea ridicata.: capacitatea companiilor de a intra in contact
direct cu clientii potentiali, in plus consumatorul are acces la produs, are
posibilitatea sa-I studieze, sa-1 testeze si, daca-1 accepta, sa-1 cumpere;

oportunitatile creative nelimitate (combina sunet, text, imagine, miscare),

costul relativ mic (prin comparatie cu televiziunea, cheltuielile pentru
un singur spot TV sunt echivalente pentru 1 an de bannere online);

flexibilitatea, pe directiile mass-media (reclamele din bannere), mediu
adresabil (mesajele email) si mediu interactiv (chaturile in timp real),
inseamna ca planul poate fi schimbat ,,din mers";

masurabilitatea campaniilor permite optimizarea permanenta a bugetului
fiecarei agentii publicitare prin concentrarea numai pe site-urile cele mali
solicitate etc.

publicitatea online este singura care permite un feedback imediat al
eficientei campaniei si modificari in timp real,;
contribuie la imaginea mdrcii promovate.




~ Publicitatea prin e-mail

* Email-ul reprezinta cea mai folosita aplicatie in contextul internetului, marketing-ul
prin email fiind recunoscut drept cel mai productiv mijoc de reclama pe Internet.

* Publicitatea prin email imbraca de obicei trei forme:
< 1nsertiile in newslettere

“» email-ul direct
<+ email-ul gratuit.




Promovarea vanzarilor pe Internet

* Functia de promovare a vanzarilor este aceea de a creste vanzarile in cel mai scurt
timp si consta in acordarea de stimulente pentru cumpararea imediata. mai ales a
produselor standardizate si ai cerere foarte elastica




Importanta planificarii de marketing online

Referindu-ne la activitatea organizatiei ,Internetul insemna facilitarea interactiunii
cu piata, cu clientii s1 furnizorii, reducerea costurilor de comunicare si cresterea de
la 0 zi1 la alta a eficiente1 mesajelor promotionale, tranformarea viziunii de abordare

a afacerilor prezente si viitoare.

O organizatie nepreocupata de prezenta pe Internet este una efemera!
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Planificarea strategica a activitatilor de marketing online
presupune realizarea urmatoarelor activitati:

Culegerea informatiilor si analiza situatiei actuale. Presupune evidentierea informatiilor carcateristice
mediului intern si mediulu extern si realizarea unei analize SWOT.

Identificarea oportunitdtilor/problemelor de afaceri. In conditiile lansdrii pe Internet organizatia va trebui
sa identifice motivele care justifica aceasta actiune. Daca exista deja experienta online vor trebui
identificate principalele provocari din perioada precedenta dar si oportunitatile prezente.

Stabilirea obiectivelor. Aceasta etapd presupune cunoasterea caracteristilor ce definesc afacerile pe Internet
si adecvarea la acestea a unor repere viitoare ale activitatii.

Formularea strategiilor de marketing online. Identificarea modalitafilor online/tacticilor online si offline si
combinarea acestora pentru atingerea obiectivelor stabilite.

Elaborarea programului de marketing (implemetarea planului de marketing online). Realizarea unui
mix de tactici pentru implementarea strategiilor.

Stabilirea unui buget. Presupune previzionarea veniturilor dar si a cheltuielilor inplicate de realizarea
obiectivelor propuse.

Evaluarea rezultatelor programului de marketing online. ~<boiw ,



Printre obiectivele unui plan de marketing online se pot
regasi:

cresterea cotei de piata,

cresterea cifrei de afaceri;

un volum al vanzdrilor cat mai mare;
cresterea numarului de vizitatori,

lansarea pe Internet a activitatii organizatiei,

imbunatativea imaginii de marca,

cresterea bazei de date;

asigurarea unei comunicdri eficiente cu piata;
stabilirea unor relatii de durata cu consumatorul;

reducerea costurilor cu activitatea de promovare traditionala (off-line)
etc.



Etapele de actiune programate pentru patrunderea in mediul
online de afaceri presupune

1. Inregistrarea numelui domeniului;

2. Modul de abordare si de acces la internet;

3. Proiectarea si crearea site-ului Web;

4. Anuntarea noului site Web la jurnalele de comert;

5. Inregistrarea site-ului Web cu motoare de cautare;

6. Supunerea site-ului Web recenziilor revistelor de specialitate; auditul site-ului;
7. Includerea adresei URL- ului Web in publicitatea off-line a firmei;

8. Crearea unei semnaturi pentru posta electronica si grupurile de stiri;

9. Gasirea grupurilor de stiri relevante;

10. Petrece cat mai mult timp pentru a citi si a participa la grupurile de stiri.

11. Luarea in considerare a schemelor alternative de marketing cum sunt bannerele si
legaturile reciproce;

12. Asigurarea faptului ca site- ul Web este permanent actualizat si ca se raspunde la
mesajele prin posta electronica.

)
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Etapele realizarii unei campanii de marketing online

1. Identificarea segmentelor de consumatori/utilizatori vizate

2. Stabilirea obiectivelor campaniei

3. Conceperea mesajului

4. Alegerea canalelor de comunicare

5. Stabilirea bugetului campaniei de comunicare

6. Stabilirea mixului de promovare si a strategiilor de comunicare
7. Evaluarea rezultatelor campaniei de comunicare
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Marketingul — investitie sau cheltuiala ?
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Vom lua pentru exemplificare 3 cazuri simple : JEARC"

; - Ple:  MARKETING

Campania 1: Platesti 1000 de lei (suma care include toate
cheltuielile aferente campaniei) si faci un profit de 2000 de lei.

Campania 2: Platesti 1000 de lei si faci profit de 300 de lei.

Campania 3: Platesti 1000 de lei si habar nu ai cati clienti iti vin
si ce profit iti aduce.

Care din cele trei campanii este o investitie si care este o
cheltuiala?



Raspunsul corect este ca primele doua campanii sunt o
investitie si ultima este o cheltuiala. Atat timp cat stii cati bani
dai pe o campanie si ce incasari genereaza aceasta, este o
investitie.

lar daca suma castigata este mai mica decat cea investita
(campania 2), pur si simplu este o investitie proasta pe care nu
O mai repeti.




Cum masori rezultatele unei campanii de marketing?

Una din cele mai simple si ieftine metode de masurare este sa
intrebi fiecare persoana noua care intra in magazin / firma
cum a aflat de tine!
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Daca doresti sa ai o campanie de marketing eficienta, ar fi
bine sa tii cont de cateva sfaturi simple, dar extrem de

puternice:

1. Nu imprastia mesajul tau la toata lumea, du-te direct la cei
interesati de produsul / serviciul tau.
Nu are rost sa dai 200.000 de fluturasi in centrul Clujului daca

segmentul tau de piata sunt studentii. Mai bine dai 50.000 in
campusuri, baruri si discoteci. Du-te direct la segmentul tau de

piata!
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Daca segmentul de piata caruia te adresezi sunt doamnele
intre 20 si 40 de ani, casatorite si care au un pudel pitic :),
atunci mesajul tau principal poate sa fie:

2. Vorbeste pe limba lor.

» Aveti intre 20 si 40 de ani, sunteti casatorita si aveti un
pudel pitic?....”
Daca ai face parte din aceasta categorie si ai primi un
fluturas care are acest titlu, l-ai citi?

Raspunsul este evident! De ce? Pentru ca acel mesaj este
special facut pentru tine. Ba mai mult, s-ar putea sa ai o
reactie de genul: ,Mai, dar de unde ma cunoaste?’.



PPC
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3. Transmite-i cat mai repede ce are de castigat.

Inca din titlu prospectul ar trebui sa isi dea seama de
beneficiile pe care le are daca citeste materialul tau.

Fa o lista cu beneficiile pe care le are daca achizitioneaza
un produs / serviciu de la tine.

Nu te concentra pe produsul tau si firma ta. Nu il
intereseaza de cand ai deschis tu magazinul sau ce nume
i-ai pus. Ceea ce gandeste este: ,ce am eu de castigat daca

voi cumpara de la tine’.



4. Nu pune numele firmei sau logo-ul in partea de sus.

Cu ce ma ajuta pe mine ca si posibil client ca firma ta se
numeste S.C. Firma S.R.L. si ca logo-ul tau are trei bete si
un cerc?

Daca imi captezi atentia de la inceput, voi dori sa stiu la
final cum te numesti si unde te gasesc, dar nu ma obosi

din primul moment.

Exista o exceptie aici: daca ai un Brand puternic deja pe
piata, atunci imaginea ta (logo + nume) sunt foarte
importante si trebuie sa le promovezi. Daca nu,

concentreaza-te pe cllent. ’//(
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5. Transmite beneficii, nu avantaje.

Este o mare diferenta intre avantaje si beneficii.

»~Avem o experienta de 15 ani pe piata” este un avantaj sau
un beneficiu?

Ca sa poti raspunde la aceasta intrebare, pune-te in pielea
clientului si intreaba-te la ce te ajuta cei 15 ani de

experienta ai unei firme. Clientii vor sa stie beneficiile, nu
avantajele tale competitive!



6. Pune o intrebare in titlu.

Ca sa fii sigur ca ii captezi atentia clientului tau,
adreseaza-i o intrebare la care gaseste raspuns doar daca
citeste mai departe. In acest fel il motivezi sa parcurga
restul materialului, unde ii prezinti cat mai multe
beneficii.
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Prezenta online este vitala pentru orice afacere care isi
propune sa creasca in cel mai scurt timp si sa fie
competitiva in mediul online




Multumesc!




