Marketing online
Esenta marketingului. Concept si definire.

Continutul conceptului de marketing, functiile si trasaturile lui sunt diferit prezentate in literatura de
specialitate. Toate teoriile acceptd, insa, caracterizarea scopului urmarit de marketing, mijloacele de
investigare si tehnicile folosite.

Termenul semnificd: organizarea procesului de conceptie a produselor,

productia, desfacerea si activitatea de comunicare, pornind de la ideea de cunoastere a cerintelor
consumatorilor sau utilizatorilor, in scopul satisfacerii celor mai exigente cerinte ale acestora.

Marketingul este deci un concept organizational, o organizare de metode, de procedee, de tehnici
de cercetare, de calcul si analiza, de previziune si control, dar si de organizare si promovare in
intreprindere a unui spirit de cunoastere si anticipare a conduitei, comportamentului de cumparare
si de consum a cumpadratorilor, a preferintelor, dorintelor si aspiratiilor

lor. Asociatia Americand de Marketing defineste marketingul ca fiind: ,,Ansamblul dinamic al tuturor
activitatilor comerciale care dirijeaza fluxul de marfuri si servicii de la producator la consumator sau
utilizatorul

|”

final.” Dar aceasta definitie ramane inca tributara vechii conceptii care punea pe primul plan produsul
ce trebuia valorificat si de aceea, i se vor aduce unele completadri. Profesorul Mc Carthy adauga la
definitia de mai sus ,, ... in vederea satisfacerii cumparatorului si indeplinirea

obiectivelor intreprinderii”. Profesorul Stanton adauga: ,Marketingul este

un intreg sistem de activitati economice referitoare la programarea, preturile, promovarea si
distribuirea produselor si serviciilor menite sa satisfaca cerintele consumatorilor actuali si potentiali”.
Evidentiem din aceste definitii accentul pe Marketing — elemente fundamentale, strategii si tactici 7
elementul consumator, pe nevoile acestuia, precum si rolul marketingului in toate domeniile
intreprinderii.Philip Kotler — unul dintre parintii marketingului stiintific - da urmatoarea definitie:
»Marketingul este

analizarea, programarea si controlul resurselor diferitelor intreprinderi producatoare, politica si
activitatea lor de productie si desfacere in vederea

satisfacerii cerintelor diferitelor grupe de consumatori si a obtinerii de profituri.” Reiese clar accentul
pus pe legatura dintre profit ca obiectiv al intreprinderii si mijlocul de realizare a acestui profit, astfel:

1. Toate programele si actiunile unui agent economic, a unei companii vor fi orientate spre
consumator; 2. Volumul vanzarilor profitabile va fi scopul firmei si nu volumul de dragul volumului;

3. Toate activitatile de marketing ale agentului economic vor fi organizational coordonate cu
activitatea celorlalt compartimete ale firmei.

Din gama larga a definitiilor se mai desprinde ideea ca majoritatea autorilor vorbesc, pe langa
activitatea teoretica, de activitati concrete de marketing, de activitati practice, paralel cu conceptul



de marketing ca mod de gandire, ca filosofie de marketing. Adica, abilitatea de a crea si de a pastra
consumatori profitabili (Brown).

Studiul si analiza pietei pentru dezvoltarea si cresterea afacerii;
Studiul de piata este un instrument deosebit de important pentru planificare afacerii.

Acesta are ca scop colectarea informatiilor necesare pentru stabilirea profilului clientilor, pentru
intelegerea schimbadrilor survenite Tn piata in care doresti sa actionezi, dar iti poate oferi date
importante cu privire la concurenta si la modul acesteia de a actiona. Studiul de piata este un pas
critic in activitatea de planificare daca doresti sa Tncepi sau sa extinzi o afacere.

Piata in care o afacere actioneaza poate fi foarte dinamica. Schimbadrile economice, modificarile
demografice, legislative, intrarea unor noi jucatori pe piata, dar si comportamentul clientilor au
impact direct asupra tuturor aspectelor afacerii si pot determina daca aceasta va avea sau nu succes.

Care este rolul studiului de piata?
Studiul de piatd te poate ajuta sa:
Stabilesti profilul clientilor si ce produse sau servicii Isi doresc acestia

Cine sunt clientii tai? Cat sunt dispusi sa plateasca? Cum le poti satisface nevoile? Cum le poti depasi
asteptarile?

Studiul de piata te va ajuta sa raspunzi acestor intrebari si oferindu-ti toate informatiile si
instrumentele necesare pentru o intelegere deplina a nevaoilor clientilor tai.

Tti alegi locatia afacerii
Studiul de piata iti ofera informatii despre comportamentul clientilor tai si al concurentei.

nalizand rezultatele studiului de piata vei avea informatii importante despre locatia in care doresti
sa-ti deschizi afacerea, vei stii cum sa-ti segmentezi clientela pe baza datelor demografice si sa i
intelegi comportamentul si nu in ultimul rand vei putea identifica unde au localizate afacerile
competitorii tai.

Sa intelegi daca produsele si serviciile tale raspund cerintelor pietei

Studiul de piata te poate ajuta sa afli raspunsul la cateva intrebari esentiale care te vor ajuta sa
intelegi nevoia reald din piata pentru produsul tau si te va ajuta sa decizi daca trebuie sau nu sa lansezi
produsul respectiv sau ce ar trebui sa schimbi pentru a-l face atractiv pentru piata :

e C(Care este nevoia de pe piata pe care o rezolva produsul meu si cat de mare este aceasta?
e Cine sunt clientii care au aceasta nevoie?

e Cine mai doreste sa rdaspunda acestei nevoi?

e Cu ce se deosebeste solutia mea de a celorlalti jucatori de pe piata?



e (it de bine solutia oferita de mine rezolva problema?
e Care sunt rezultatele concurentei?
e Stabilesti preturile si strategiile de promovare

Prin realizarea studiului de piata, prin obtinerea de informatii cu privire la preturile practicate in piata,
pretul optim (pretul de echilibru) la care produsul sau serviciul tau poate fi vandut, iti poti creiona
strategia de stabilire a preturilor si de promovare.

Sa-ti intelegi concurenta si trendurile in industrie

Cunoasterea concurentei si caracteristicile produselor/serviciilor oferite de acestia este extrem de
importanta pentru vanzarea si promovarea produselor sau serviciilor oferite de tine. Stiind astfel de
detalii poti stabili preturi competitive, sau poti intelege care sunt aspectele pe care le poti imbunatati
pentru a avea o afacere aliniata cu cerintele pietei.

Sa identifici noi oportunitati

Print studiul de piata si analiza SWOT poti identifica oportunitatile pietei, acest aspect fiind esential
pentru cresterea si supravietuirea afacerii tale.

Oportunitatile sunt de fapt factorii care contribuie la dezvoltarea afacerii tale.

Cand te gandesti la oportunitatile pe care le poti identifica prin studiul de piata, poti sa ai in vedere
urmatoarele aspecte:

Tendintele economice

Tendintele pietei

Mutarea sau extinderea bazei de clienti

Modificari ale legislatiei

Modificari survenite in parteneriatele sau relatiile cu furnizorii sau concurentii tai
Posibilitati de finantare

Sa intelegi riscurile afacerii tale si cum sa le diminuezi

Prin realizarea unui studiu de piata de buna calitate poti identifica din timp si poti minimiza riscurile
la care poate fi supusa afacerea ta la un moment dat.



Intelegand piata in care activezi si pe clientii tdi te poate ajuta intr-o bund masura s identifici
potentialele riscuri pentru afacerea ta. Aici poti sa ai in vedere, de exemplu, informatii despre noile
tactici si strategii aplicate de concurenta sau despre furnizori cu practici neloiale si clienti fraudulosi
etc. Utilizand aceste informatii poti sd intervii la timp prin dezvoltarea si aplicarea unor strategii care
sa vizeze fiecare tip de risc si sa-l elimine.

Afacerile de succes fac studii de piata Tn mod regulat, acestea reprezentand, de fapt, fundamentul
deciziilor de afaceri pe care firmele le iau. Poti sa dezvolti strategiile de marketing pe baza
informatiilor obtinute despre produsele oferite de tine, despre clienti, competitie, industrie si despre
provocarile industriei. Studiul de piata te poate ajuta, de asemenea, sa identifici acele zone din
afacerea ta care pot fi actualizate sau modificate.

Rolul studiului de piata
Cum sa realizezi studiul de piata?

Pleaca la drum avand clar stabilite obiectivele studiului de piata: ce informatii doresti sd obtii si de
ce?

iind sigur ce raspunsuri doresti sa obtii, stabileste ce tehnici vei utiliza pentru colectarea informatiilor:
cercetarea primara sau secundara:

Cercetarea primara:

Colectezi informatiile direct de la clienti, utilizdnd focus grupurile, chestionarele, testarea directa a
produselor etc. Poti apela la firme specializate sau poti colecta chiar tu datele de care ai nevoie, avand
avantajul ca vei economisi sume importante de bani si vei cunoaste in mod direct piata in care doresti
sa incepi afacerea

Cercetarea secundara:

Se referd la obtinerea de date si informatii care au fost deja colectate (informatii demografice,
statistici etc) pe care sa le utilizezi in studiul de piata.

Prin intermediul acestei metode se obtin informatii cu privire la situatia economica, trendurile
economiei si ale industriei etc

Resurse pentru cercetarea secundara:
Asociatii profesionale relevante
Publicatii economice

Targuri si expozitii

Resurse online

Ce informatii doresti sa obtii?



Prin realizarea cercetarii de piata iti doresti sa obtii informatii specifice cu privire la:

Cine sunt clientii mei?

Cunoscand cine sunt clientii tai poti sd alegi in mod corect locatia afacerii, sa stabilesti preturile pentru
produsele/serviciile tale si, in acelasi timp sa stabilesti modul in care vei face vanzarile

Exista cerere pentru produsul/serviciul meu?
Asigura-te cd produsul/serviciul tau raspunde nevoilor clientilor tai
Unde se afla clientii mei?

Stiind unde se afla clientii tdi te va ajuta sa alegi locatia pentru afacerea ta, ce strategii de marketing
si promovare vei utiliza.

Care este concurenta mea?

Stabileste care sunt principalii competitori si cerceteaza care sunt punctele lor slabe si unde sunt
acestia mai buni ca tine, compara afacerea ta cu a lor si vezi care sunt aspectele pe care poti sa le
imbunatatesti sau care este avantajul tdu competitiv.

Resurse pentru studiul concurentei

Materialele publicitare ale concurentei si listele de preturi
Directoare de afaceri

Magazinele concurentei (online si fizice)

Paginile de social media ale concurentei

Opiniile clientilor concurentei exprimate pe forumuri sau bloguri
Furnizori

Ce preturi sa practic?

Scopul afacerii tale trebuie sa fie cresterea profitului, ramanand in acelasi timp competitiv. Preturile
pe care le practici sunt foarte importante pentru succesul afacerii. Verificd ce preturi practica
concurenta pentru produse/servicii similare si, foarte important, daca poti sa mentii preturile in timp.

Cum utilizezi studiul de piata?

Studiul de piata este util in toate stadiile de dezvoltare ale unei afaceri. Daca esti la inceput, te poate
ajuta sa stabilesti care este avantajul tau competitiv. Daca afacerea este intr-o etapa mai avansata,
poti sa utilizezi studiul de piata pentru a dezvolta noi produse si servicii sau sa-ti identifici clientii tinta
in mod eficient.

Pentru a face sa conteze studiul de piata, trebuie sa tragi concluzii si sa actionezi pe baza rezultatelor
acestuia.



Tn acelasi timp, studiul de piat3 te poate ajuta s3 identifici acele aspecte ale afacerii tale care trebuie
actualizate sau schimbate. De exemplu, te poate ajuta sa:

Reanalizezi planul de afaceri

Actualizezi planul de vanzari si sa imbunatatesti strategiile de promovare
Tmbun3tatesti modul in care vinzi produsele si serviciile

Actualizezi produsele si serviciile

Cu cat actionezi mai repede pe baza rezultatelor studiului de piata, cu atat va avea de castigat
afacerea ta. Pe parcursul timpului, piata, clientii si competitia se vor schimba. Tn acest sens, studiul
de piatd este relevant intr-un anumit moment. Multe firme cunosc faptul ca studierea pietei este un
proces continuu care le ajuta sa tina pasul cu trendurile si competitia.

Studiul de piata reprezinta colectarea sistematica de informatii despre clienti, piata, industrie etc in
vederea intelegerii nevoilor unui grup de potentiali clienti. Utilizeaza rezultatele obtinute ca urmare
a realizarii studiului de piata pentru a lua decizii documentate cu privire la afacerea ta, fie ca este
vorba de inceperea acesteia, sau de realizarea strategiei de afaceri sau de identificarea bazei de
clienti.

Studiului de piata este valoros pentru orice afacere deoarece poate oferi informatii cruciale cu privire
la directia pe care aceasta trebuie sa meargd, unde trebuie sa-si canalizeze resursele si eforturile
pentru a obtine rezultatele dorite.

Marketing online, avantajele si riscurile acestuia;

Avantajele si dezavantajele marketingului digital

in cadrul acestei sectiuni vor fi evaluate metodic toate avantajele si dezavantajele
marketingului digital pentru a fi aplicate intr-o intreprindere eficient si cu succes, sa
incepem.

Avantaj

In aceasta oportunitate vor fi rezumate o serie de avantaje ale marketingului digital, care
pot sustine o afacere, facand ca toate informatiile produsului sa ajunga la public prin
mijloace digitale, printre principalele avantaje se numara urmatoarele

Furnizarea de informatii



Principalul avantaj al marketingului digital, care 1l face foarte versatil pentru strategiile de
marketing actuale, este gestionarea si furnizarea de informatii. Acest lucru se datoreaza
faptului ca oricine oriunde Tn lume poate accesa informatiile despre produse 24 de ore pe
zi, doar fiind pe Internet, ceva nou.

De aceea, dacad cineva doreste sa revizuiasca informatiile unui anumit produs sau serviciu,
acest lucru va fi incredibil de facilitat de media digitald si poate merge si pana acolo incat
sa poata face o achizitie a produsului dorit complet online, un capital. avantaj pentru
persoanele care doresc sa-l implementeze Tn afacerile lor.

Este total comercial

Nivelul sdu de marketing este enorm, marketingul digital este in prezent peste tot in lume,
oferind toate beneficiile sale utilizatorilor si persoanelor care se angajeazd cu acest
instrument util, conform expertilor, este unul dintre cele mai bune instrumente de
marketing care au existat vreodatda de multi ani. , chiar si in comparatie cu aparitia
televiziunii.

versatilitate

Tot ceea ce tine de marketingul digital are caracteristica de a fi un instrument care are o
versatilitate de neegalat. Acest lucru se datoreaza faptului ca orice utilizator poate vedea
publicitatea produselor prin orice dispozitiv electronic pe care il are, cum ar fi retelele de
socializare, telefoanele mobile, computerele, printre alte dispozitive.

usor de identificat

Este una dintre cele mai usoare strategii de identificare care exista in prezent, asta datorita
numarului enorm de combinatii de culori si modele care pot fi date reclamelor virtuale,
tocmai din acest motiv este imposibil sa nu sesizeze aceastd strategie inteligenta n fiecare
zi. viata.

Conduceti-va compania sa se extinda

Tot ceea ce tine de extinderea unei companii pe noi piete se datoreaza in principal muncii
de marketing pe care o pot face in timpul managementului lor. Aceste avantaje nu se
limiteaza doar la nivel local sau national, dar datoritd acestor instrumente, marketingul
digital poate fi utilizat la nivel international. Posibilitatile de crestere ale unei companii
care utilizeaza bine acest instrument sunt nesfarsite.

Mai economisiti putin



Una dintre caracteristicile esentiale in tot ceea ce tine de subiectul avantajelor si
dezavantajelor marketingului digital, este tot ce tine de costurile de publicitate. Tn ceea ce
priveste avantajul pe care 1l ofera aceasta metodd, este acela de a economisi o suma
substantiald de bani. Acest lucru se datoreazad faptului cd strategiile de marketing
anterioare implicau cheltuirea mai multor bani si o acoperire mai mica.

Este usor de distribuit

Se considerd foarte usor sa distribuiti publicitate prin instrumente de publicitate digitala.
Pentru ca procesele de a putea posta reclama in retea sunt extrem de simple in comparatie
cu alte metode. Deci durata acestui lucru va fi mult mai mare decat in cazul altor tipuri de
marketing. De aceea, difuzarea acestui tip de publicitate este mult mai rapida si mai
precisa.

Dezavantaje

Tn tot ceea ce are de-a face cu avantajele si dezavantajele marketingului digital se regdsesc punctele
slabe pe care le pot avea aceste strategii de vanzare, care daca nu sunt gestionate corect, pot dauna
grav companiei, in cadrul acestora se numara urmatoarele:

Sunt clienti care nu au acces la internet

Acesta este un punct foarte negativ in cadrul strategiilor de marketing digital din cadrul unei afaceri,
nu toata lumea are acces la Internet din diferite motive, asta presupune o limitd evidenta intre
numarul de utilizatori care vor primi mesajul publicitar a ceea ce se face reclama. ofera, uneori, din
lipsa acestui mijloc la clienti, acestia nu vor afla despre produsele care sunt in oferta.

Tocmai din acest motiv, pentru a realiza o strategie de marketing digital, trebuie cunoscut publicul
tinta caruia ii este adresata.

Dependenta de internet Si poate esual

Serviciul de internet nu este o garantie ca este 100% eficient, deoarece poate avea defectiuni
ocazionale. Din acest motiv utilizatorii care doresc sa ajunga la un produs prin canalele digitale au o
experientd proasta prin faptul ca nu obtin ceea ce isi doresc din cauza posibilelor defectiuni pe care
le poate prezenta serviciul de internet. Aflati totul despre asta plan de intretinere preventiva.

Acest lucru poate avea drept consecinta imediata ca clientul sa se indeparteze fara echivoc de produs
din cauza experientei proaste in incercarea de a-l obtine.De asemenea, este foarte posibil sa se creeze
o imagine foarte proasta a intreprinderii care se doreste a fi creata.



Tocmai din acest simplu motiv, daca o companie vrea sa aiba strategii bune de marketing, este
obligata sa varieze si sa nu depinda pur si simplu de Internet. Publicului trebuie sa li se acorde mijloace
precum numere de telefon si alte contacte pentru a putea ajunge la produs, sunt alternative valabile.

Marketingul digital nu scapa de a fi ignorat.

Nu este o surpriza ca, intr-un anumit fel, tot ce tine de marketingul digital este ignorat de un numar
semnificativ de oameni.

Este unul dintre cele mai comerciale instrumente n ceea ce priveste marketingul de produs, cu toate
acestea, este si una dintre cele mai ignorate strategii, marea majoritate a utilizatorilor aleg pur si
simplu sa nu urmeze linkurile reclamelor care se agata online, inchizdnd anunturile, daca strategia nu
este bine gandita, poate fi foarte daundtoare companiilor care le genereaza.

Nemultumiti pentru ca nu au ceea ce au vazut pe ecran

Un dezavantaj evident este ca numadrul cumparatorilor online a crescut substantial Tn ultima vreme.
Cu toate acestea, utilizatorul nu poate incerca produsul Tnainte de a-l cumpara, asa ca risca sa
primeasca ceva care nu corespunde asteptarilor sale initiale. Acest lucru poate genera multa furie la
cumparatori, deoarece ceea ce vad pe ecran nu este acelasi lucru cu ceea ce au primit, este ceva cu
adevdrat enervant.

Din acest simplu motiv, multe companii folosesc strategia de returnare a produselor, care presupune
pierderi pentru ele, deoarece este un articol care este complet pierdut. Ei fac asta practic pentru a
putea mentine o imagine foarte buna in fata cumparatorilor. ideea principala a tuturor acestor lucruri
este de a atrage clienti, nu de a lasa in aer asteptari care nu vor fi indeplinite.

Nemultumit de publicitatea online

Este una dintre cele mai criticate strategii de marketing de produs, desi poate fi un instrument foarte
versatil, deoarece se gaseste pe Internet si poate ajunge la oricine, acest lucru face ca acest
instrument sa fie foarte susceptibil la o serie de opinii negative de la multi utilizatori din Tn toata
lumea.

Nu este un secret faptul ca exista un numar mare de persoane care au pareri foarte incendiare despre
toate strategiile de marketing digital, acest lucru se datoreaza in principal faptului ca este un
instrument care poate fi oarecum invaziv si nu va permite sa va bucurati de toate activitati
corect.functii care pot fi gasite pe internet.



Un exemplu in acest sens este platforma YouTube, care a primit multe critici pentru faptul ca in toate
videoclipurile sale apar reclame, intrerupand experienta de a va bucura de ele.

Internetul genereaza neincredere

Efectuarea de cumpadraturi prin internet poate rezulta in exces ca factor de neincredere, deoarece,
daca realizarea unei strategii de marketing digital este simpld, a putea cadea in escrocherii
electronice, sunt infractiuni foarte frecvente care apar zilnic, de aceea o multime de oameni fac nu
cumpara online pentru ca au fost inselati de cineva.

Tocmai din acest motiv, compania responsabild cu generarea de marketing digital trebuie sa aiba
strategii foarte solide pentru a oferi securitate cumparatorilor sai, cum ar fi, de exemplu, oferirea
unei imagini foarte bune utilizatorilor, folosind strategia de returnare a produsului, printre altele.
pentru a asigura increderea cumparatorului atunci cand cumpara un produs online.

Instrumente de promovare a marketingului online

Mediul online vine sa completeze metodele traditionale de promovare cu o serie de metode de
comunicare instantanee, la un cost redus si cu un nivel foarte exact de segmentare a pietei. Existd o
serie de metode de promovare in online: site-ul in sine, publicitatea platitd (prin anunturi, prin
bannere, prin clipuri), optimizarea site-ului pentru motoarele de cautare, promovarea prin retelele
de socializare, promovarea prin parteneri si afiliati si prin newlettere.

Cu ajutorul marketingul online, compania poate sa atraga un numar foarte mare de potentiali clienti
prin intermediul dezvoltarii unui site web, oferind totodata posibilitatea imbunatatirii imaginii actuale
a companiei.

Bannerele

Bannerele sunt echivalentele panourilor din publicitatea conventionala sau ale inserturilor din ziare
si reviste si reprezintd instrumente promotionale importante. Bannerul reprezinta o imagine grafica
statica sau animatd, care se realizeaza cu scopul de a atrage atentia vizitatorului asupra unei anumite
surse sau pagini informative. Din acest motiv, un prim element care atrage este design-ul . Si se
folosesc desene simple, sugestive, cu un mesaj clar si scurt.

Plata unui banner se face in functie de numarul de click-uri pe care acel banner |-a determinat. Si nu
raportat la durata bannerului, deci plata este generatd de comportamentul specific al consumatorilor.
Eficienta bannerului poate fi mai mare decat a unei reclame TV sau tiparite. Deoarece consumatorul



potential intra intr-un contact direct cu produsele. Si serviciile comercializate prin click-ul pe banner,
obtindnd pe loc toate informatiile legate de produs de care are nevoie.

Un alt instrument de promovare a marketingului online sunt retelele de socializare. Retelele de
socializare sunt definite ca un numar de indivizi care fac parte dintr-un grup . Si au un scop comun,
asemanandu-se cu o comunitate sau un cartier . In ultimi ani au ap&rut din ce in ce mai multe retele
de socializare. Doar doua dintre ele s-au remarcat printr-o dezvoltare acelerata si printr-un numar
foarte mare de utilizatori, acesatea sunt Facebook si Twitter.

Facebook

Facebook este o retea sociala ce a fost lansatd in februarie 2004. Pentru a putea utiliza site-ul,
utilizatorii trebuie sa se inregistreze si sa isi creeze un profil personal. Unde pot adauga alti utilizatori
ca ,prieteni”, pot comunica, pot primi notificiri automate. In plus, utilizatorii se pot aldtura unor
grupuri de interes comun si isi pot organiza prietenii in functie de anumite criterii. Site-ul permite
crearea unui cont doar persoanelor care declara ca au minim 13 ani impliniti.

Twitter

Twitter este un website detinut si operat de catre Twitter Inc., care ofera atat servicii de social
networking. Cat si servicii de microblogging, permitandu-le utilizatorilor sa trimita si sa citeasca
mesaje intre ei, denumite ,tweets”. Acestea sunt mesaje scurte de tip text, de maxim 140 de
caractere ce apar pe pagina de profil a utilizatorului. intr-o competitie directd cu Facebook, aceste
douad retele de socializare suntin cursa. Pentru atingerea unui prag din ce Tn ce mai mare de utilizatori.

Twitter este cea mai puternica unealtd de interactiune online, a fost nominalizat la Premiul Nobel
pentru pace in anul 2009 pentru influenta in zonele de conflict. Intr-o erd a informatiei atat de agitat
si schimbatoare, Twitter a simplificat calea de acces la informatie.

Google

Google este unul dintre concurentii indirecti pe care-i are Facebook. Fiind singurul site care il
depaseste ca numar de utilizatori unici pe luna. La sfarsitul lunii iulie 2011, Google si-a lansat propria
retea sociala, Google Plus, avand puterea financiara de a fi un concurent de remarcat. Google+
integreaza servicii ca Google Profiles si Google Buzz. Dar introduce si noi servicii: Circles, Hangouts si
Sparks, urmand sa fie produs si sub forma unei aplicatii de tip desktop. Fiind deja disponibila pentru
Smarphone-uri ce folosesc sistemul de operare Android sau |OS.



Ce costuri presupune investitia initiala

Lista este una destul de consistentad, iar antreprenorul sau compania care are in plan deschiderea
unui magazin online trebuie sa aiba in vedere urmatoarele tipuri de costuri, care compun investitia
initiald In eCommerce:

e Costurile de deschidere ale afacerii tale online din punct de vedere juridic si administrativ —
acestea se aplica doar celor care nu au deja un business de retail traditional;

e Domeniul website-ului;

e Pachetul de hosting/gdzduirea web;

e Certificatul SSL;

e Platforma eCommerce si eventualele costuri de dezvoltare si mentenanta ale acesteia;

e Fee-urisi comisioane, pe care le vei plati catre furnizorii tdi principali de servicii — firme de
curierat si logistica cu care vei lucra, procesatori de plati online, sisteme de gestiune de tip
POS sau ERP, integrare cu marketplace-uri existente pe piatd, comparatoare de preturi;

e Elementele de design grafic — branding, logo, identitate vizuald, designul site-ului;

e Eventuale costuri cu documentare a produselor din magazinul tau online — fotografii,
descrieri de produse;

e Costuri de promovare online ale magazinului tau online si setarile de marketing online
pentru eCommerce, integrate cu uneltele puse la dispozitie de Google si Facebook;

e Costuri cu stocurile — daca vei lucra cu stocuri separate sau daca nu ai deja un magazin fizic,
fiind o afacere aflata la inceput.

Care sunt costurile pentru o platforma de eCommerce

Potrivit specialistilor de la ContentSpeed, dacad vorbim doar despre platforma eCommerce pe care
vom deschide magazinul nostru online, costul acestuia depinde, in primul rand, de specificatiile
magazinului respectiv, de integrarile si de functionalitatile pe care dorim ca magazinul online sa le
aiba.

Pentru a determina ce platforma eCommerce vrei sa alegi, ar trebui sa stabilesti urmatoarea lista de
nevoi de dezvoltare:

e Care sunt principalele functionalitati pe care trebuie sa le aiba magazinul tau online si fara de care
nu poti lansa (spre exemplu, este bine sa te gandesti daca vei avea nevoie de la Tnceput de review-uri
pentru produse, daca vei avea pachete de produse cu discount sau vei avea nevoie de email-uri de
alerta abandon cos etc.);



e Care sunt principalii furnizori de servicii cu care vei lucra si cu care trebuie sa se integreze magazinul
tau online. Este recomandat sa iei in calcul procesatorii de plati online, firmele de curierat, sistemele
ERP sau de facturare online, eventuale marketplace-uri in care vei dori sa vinzi produsele magazinului
tau online, comparatoare de preturi si eventualele tool-uri de marketing online cu care vei lucra;

e Cate produse vei comercializa pe platforma ta eCommerce la lansare? Care este previziunea de
produse si categorii pe care le vei avea peste 1-2 ani de la lansare? Este bine sa te asiguri ca lucrezi
pe o platforma de magazin online scalabila;

e Care este nivelul de business la care te astepti in primii 3 ani dupa lansarea afacerii tale
eCommerce? Tine cont de faptul ca magazinul tdu online este un canal de vanzare. Platforma este
mai putin importanta decat investitia in marketing si in promovarea magazinului tdu online pentru a
vinde din ce in ce mai mult. Nu uita sa iei in calcul si investitia in stocuri si personalul de care vei avea
nevoie la un anumit moment dat. Este deosebit de important sa te asiguri ca ai o platforma
eCommerce functionald, cu un user experience bun si pe care eventualul cumparator se descurca
usor. Mai departe de asta, este foarte important ca solutia eCommerce pe care ai ales-o sa fie
scalabila si sa poti adauga pe ea in timp functionalitdtile de care ai nevoie. Nu pleca insd la drum cu
toate functionalitatile la care visezi — este important sa lansezi repede si bine si este bine sa alegi un
magazin online care sd aiba strictul necesar ca tu sa poti incepe sa vinzi imediat;

e Ce automatizdri de procese estimezi cd vei avea nevoie incd de la inceput? Spre exemplu, daca nu
astepti din prima multe comenzi, atunci nu ai nevoie de la inceput de integrare bidirectionald cu
sistemul de gestiune (facturare / POS / ERP). Dar odata ce numarul de comenziin magazinul tdu online
trece de 20-30 pe zi, nu este realist sa te astepti ca vei putea continua sa faci facturile ,,de mana” cu
copy-paste si nu este eficient din punctul de vedere al business-ului sa angajezi un om care sa faca
doar asta.

Potrivit ContentSpeed, pe piata existd, in acest moment, o gamad variata de optiuniin ceea ce priveste
platformele eCommerce, de la platforme open-source pana la solutii customizabile sau enterprise.
Este foarte important sa tii cont de lista de functionalitati prezentata anterior si sa alegi o platforma
de magazin online scalabild, care sa raspunda tuturor cerintelor tale importante.

Digitally signed by Dobrojan Sergiu
Date: 2022.05.09 21:40:52 EEST
Reason: MoldSign Signature
Location: Moldova




		2022-05-09T21:40:52+0300
	Moldova
	MoldSign Signature




