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Cum sa fii relevant in online?

Ghid util pentru incepatori

Pas 1. Cum sa-ti faci un website functional si util pentru vizitatori?

Dacd tocmai ai intrat in afaceri si te-ai decis sa faci pasul spre online sau dacd esti deja acolo, dar ceva nu
functioneaza, te invitam sa citesti cu atentie informatiile de mai jos. Acestea sunt structurate cat mai simplu si pe
intelesul tuturor, astfel ca nu sunt necesare studii de specialitate pentru a urma pasii prezentati mai jos.

Am editat acest manual pentru agentiile de turism care vor sa devind mai vizibile in online, respectiv pentru cei
care vor sa profite la maxim de aceasta oportunitate. Pe internet navigheazd sute de mii de potentiali clienti
cautand vacante. E mai simplu si mai comod decat s3 cutreiere orasul pe la toate agentiile pentru cele mai bune
oferte. Cel mai bun agent de turism la ora actuald este chiar website-ul propriu.

De ce sd intri in acest joc? Pentru ca este profitabil. Pentru cd toatd lumea este acolo. Pentru ca, daca nu
comunici, nu existi.

a. Cumperi domeniu

Internetul a cunoscut o dezvoltare impresionanta in ultimii ani, astfel ca prezenta in mediul online a devenit o
necesitate pentru orice afacere, indiferent de marime sau profil.

Unul dintre cele mai cunoscute moduri de a activa in mediul online 1l reprezintd crearea unui website. Mai intai
de toate, trebuie sa cumparati un domeniu de inregistrare care sa fie cat mai reprezentativ pentru compania
sau produsele pe care le oferiti. Un domeniu de internet este practic adresa web a site-ului. Domeniul nu poate
avea mai mult de 63 de caractere, astfel ca, de preferat este sa alegeti o denumire simpla, cat mai scurtd si usor
de retinut.

Cum si de unde puteti cumpara domenii de inregistare?
Cat costa achizitionarea unui domeniu?

Cele mai cunoscute site-uri de unde puteti cumpara domenii de inregistrare sunt: www.domeniiro.ro,
www.rotld.ro, www.inregistrare-domenii.ro, www.redhost.ro, www.hostway.ro,
www.hostdomain.ro, www.edomenii.ro, www.inregistraredomeniu.net, s.a. Procedura de inregistrare este una
extrem de simpld: dupa ce alegeti extensia (ex: .ro, .eu, .com, .net, s.a.) si verificati disponibilitatea domeniului,
trimiteti o cerere de inregistrare on-line, dupa care veti primi instructiuni de efectuare a platii, urmand sa intrati in
posesia domeniului dorit.

Va prezentdm mai jos preturile estimative pentru cumpdrarea catorva dintre cele mai utilizate domenii de

internet:
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Tips:

e Daca domeniul pe care il doriti sa il cumparati nu este

disponibil puteti incerca sa inserati in denumire diverse caractere

”

precum ..-", ...




.ro — 40 euro

.eu - 5-10 euro/an .net — 5-13 euro/an .info — 5-13 euro/an

.biz - 5-13 euro/an .name - 5-13 euro/an

.com — 5-13 euro/an
.org — 5-13 euro/an

b. Cauti gazduire

Gazduirea web sau webhosting-ul este absolut necesara. Aceasta se refera la spatiul alocat domeniului
cumparat (adresei web) si este utilizat in principal pentru trafic de date, conturi de e-mail si mentenanta tehnica a
website-ului. Pe scurt, termenul de gdzduire web se refera la sustinerea site-ului dumneavoastra.

Dupa ce domeniul este deja achizitionat (adresa web), urmatorul pas il reprezinta alegerea pachetului de
gazduire. Preturile incep de la 1,99 euro lunar.

Beneficiile oferite in aceste pachete pot sa difere in
functie de optiuni si tarife, insa cele mai importante sunt acestea:
activarea conturilor de e-mail Outlook, asigurarea unei baze de date,
cont FTP, suport tehnic dar si viteza si stabilitatea website-ului.

Exemple de firme care asigurd gdzduire web: tlh.ro,
gazduire.ro, webhosting.ro, hostzilla.ro, etc.

c. Constructia site-ului

Pentru crearea propriu-zisa a site-ului aveti la dispozitie doud variante:

1. Puteti alege sa va creati un site simplu, fard prea mult efort, utilizand diverse platforme gratuite
precum Drupal sau Joomla. Aceste platforme sunt niste aplicatii usor de instalat si utlizat, care permit crearea de
site-uri in formate standard, cu layout-uri predefinite, in care trebuie doar sa incarcati continut. Pe langa cele
mentionate anterior, exista si platformele gratuite pentru bloguri pe care le puteti folosi pentru a crea un site:
wordpress.com, blogger.com, weblog.com, blogspot.com.

Aceaste variante nu presupun costuri financiare, insa marele dezavantaj este acela c3 site-ul va avea un
design comun si i va lipsi identitatea. Desigur, puteti compensa acest lucru incercand sa personalizati site-ul prin
continut si stil original, aranjarea textului in pagind, fotografii, s.a.

2. Puteti apela la servicile un webdeveloper care sd va construiasca site-ul de la zero (conceperea
structurii si a interfetei grafice, programare, realizarea de aplicatii) cu un design personalizat, care sd se plieze
perfect pe profilul afacerii dumneavoastre.

Marele avantaj ale acestei variante este cd site-ul dumneavoastra va iesi in evidenta, va dobandi o
personalitate proprie si va fi mai atractiv. De asemenea, firmele ce se ocupd de webdevelopment va pot oferi
diverse pachete promotionale care pot contine pe langa serviciile standard de web design si servicii de promovare
si optimizare a site-ului.
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d. Ce trebuie sa contina un website?

in mod esential, un website trebuie sa fie calitativ, un aspect extrem de important atunci cand este creat.

Calitatea website-ului trebuie ins3 sa fie relevanta pentru vizitatori in principal, abia apoi pentru motoarele de
cautare (unde se aplicd optimizarea web).

Prin urmare, in ceea ce priveste structura website-ului, cateva butoane care ar trebui sa se regaseasca aici,

specific pentru agentiile de turism, ar fi:

Home (pagina cu cele mai bune oferte selectate, updatata in mod constant)

Zboruri (in cazul in care agentia pune la dispozitia vizitatorilor un motor de cautare si vanzare a acestui
segment)

Hotel (in cazul in care agentia pune la dispozitia vizitatorilor un motor de cdutare si vanzare a acestui
segment)

Rent-A-Car (in cazul in care agentia pune la dispozitia vizitatorilor un motor de cautare si vanzare a acestui
segment)

Asigurdri (incheierea unei asigurari de cdlatorie este deosebit de importanta, iar vizitatorii trebuie sa fie la
curent cu toate aceste informatii)

Noutati (pagina updatata in mod constant cu cele mai noi oferte/ pachete de vacanta ale agentiei)
Despre noi (anul infiintarii, echipa, descrierea agentiei, referinte din partea clientilor, avantaje daca veti
calatori cu noi, etc)

Contact (toate datele necesare pentru o identificare cat mai precisa a agentiei)

Atentie: Crearea unui continut de o calitate ridicata are multe parti benefice: un ranking mai bun al website-ului in
motoarele de cdutare, un trafic ridicat, aprecieri datorate continutului informativ si actualizat constant, rezultand
astfel mai multe vanzari.

Mai mult, pentru obtinerea unui continut valoros, pot fi abordate urmatoarele tehnici:

Un calendar de evenimente. Este ideal pentru agentiile de turism care organizeaza promotii periodic
Imagini/ videoclipuri pentru vizitatori — foarte important

Bloguri/ forumuri care adauga continuu continut proaspat site-ului

Un expert care sd raspunda intrebarilor online

Descrieri detaliate ale produselor puse la dispozitie

FAQ's (Frequently asked questions) - o culegere a celor mai frecvente intrebari legate de agentie

sau produse, cu raspunsuri date

Ghiduri despre cum se realizeaza anumite procese, procedee care sd vina in intdmpinarea utilizatorilor noi
(spre exemplu, cum utilizezi un motor de cautare pentru identificarea pachetului ideal de vacanta)
Interviuri cu experti in domeniu/ persoane publice (care au beneficiat de serviciile agentiei = recomandare)
Sectiuni cu sfaturi/ tipsuri pentru vizitatori

consult
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Pas 2. Cum sa-ti promovezi afacerea online?

Odatd creat site-ul, urmeaza punerea in practicd a unei alte etape, extrem de importanta: Promovarea
afacerii!

Nu este suficient sa detineti o companie ce vinde produse sau servicii de calitate, sa va construiti si sa lansati
un site de prezentare, iar apoi sa va astepti ca veniturile dumneavoastra sa creasca. Un site nu se dezvolta singur
si nu aduce profit decat dacd este vizitat, iar numarul de accesari se va concretiza ulterior in numarul de vanzari.
De aceea este important sa va faceti cunoscut, sa iesiti in evidenta si sa fiti vizibil in mediul online, iar acest lucru
este posibil doar prin PROMOVARE.

Pentru o vizibilitate cat mai mare in spatiul online si
pentru o prezenta cat mai dinamica, website-ul trebuie
promovat.

Astfel, avem diferite instrumente la indemand, incepand
chiar cu inscrierea website-ului in motoarele de cautare (Google,
Yahoo, AOL, Bing, MSN, Ask, etc) si in directoarele web
(Dirpedia, TotalTop, Webportal, etc).

Bineinteles, cele mai importante metode de
promovare raman cele clasice: publicitatea si PR-ul. Ce
trebuie retinut de aici este cd, doar website-ul, fara alte mijloace
complementare de promovare, nu aduce nici trafic, nici
vizibilitate, nici vanzari.

e. Publicitatea

Publicitatea on-line reprezintd o metoda de a aduce la cunostiinta utilizatorilor de internet, prin diverse mijloace
digitale, informatiii despre produse sau servicii, cu scopul de a influenta atitudinea si comportamentul publicului.
Va prezentam in cele ce urmeaza cateva instrumente de advertising in mediul online:

. Sistemul de promovare Pay Per Click(PPC) este o forma de

Publici publicitate online care poate genera rapid si foarte eficient trafic pe site-ul

Onli itate dumneavoastra. Cel mai folosit instrument pentru o campanie de tipul PPC
—Tiihe este Google AdWords.

?/’ \—;' y

L A

Cum functioneaza Google AdWords?

Mecanismul este urmatorul: compania detinatoare a unui site are posibilitatea de a posta gratuit pe
GoogleAdWords un anunt, urmand sa plateasca o suma de bani de fiecare data cand un utilizator va accesa (va da
click) anuntul respectiv. Marele avantaj al acestei forme de promovare este faptul ca veti plati doar pentru ceea ce
primiti si, in plus, aveti posibilitatea de a va stabili singuri bugetul, care se va consuma doar daca inregistrati click-
uri.
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Tips:

Anunturile pe Google AdWords se creazd folosind diverse Bugetul este distribuit pe zile, astfel
cuvinte cheie care sd defineascd cat mai bine incat aveti libertatea de a opta
profilul afacerii dumneavoastra. De exemplu, daca firma pe care o pentru o campanie de publicitate
detineti activeaza in domeniul turismului, cuvintele cheie pe care le
puteti incerca ar putea fi: booking, travel, vacanta, calatorii, destinatie,
rezervari, s.a. Daca aveti nevoie de ajutor in a alege cuvintele cheie

PPC care sa dureze o mai mult sau
doar cateva zile. De asemenea,

potrivite puteti folosi aplicatia Google Keyword Tool. Rezultatul: Google Adwords permite si stabilirea
utilizatorii Google care vor realiza ciutari dupd cuvintele cheie intervalelor orare sau zonele de
respective vor gdsi, printre primele rezultate afisate pe pagina aparitie in care sa ruleze anunturile
motorului de cautare, linkul spre site-ul dumneavoastra. dumneavoastrs.

e Un alt mod de a promova site-ul dumneavoastra si de a creste numarul de vizitatori este acela de a
cumpadra spatiu publicitar pe alte website-uri, unde sd postati bannere online. Bannerele le puteti realiza
dumneavoastra folosind programe gen PhotoShop sau Corel sau puteti apela la serviciile unui webdesigner. In
functie de buget, de publicul tinta si de profilul afacerii dumneavoastre puteti opta pentru tipul de banner: animat,
static sau care sa se deschida in alta fereastra.

Totodatd foarte important este si website-ul care il va gazdui, iar aici trebuie sa tineti cont de traficul acestuia
(de preferat ar fi sa fie site-uri cu trafic mare), de notorietatea Iui (puteti incheia parteneriate cu bloggeri
consacrati care sa posteze bannerul) precum si de profilul sau (de exemplu o agentie de turism ar putea opta sa
amplaseze un banner publicitar pe un portal de informare al unui oras). De asemenea trebuie sa stiti cad pretul
spatiului publicitar online poate creste sau scddea in functie de marimea sau locul in care bannerul este amplasat
pe pagina web.

e Advertorialele reprezintd un alt instrument de promovare, extrem de util si eficient pentru firma
dumneavoastrd. Advertoriale sunt o formad de promovare care imbina stilul jurnalistic cu cel publicitar, avand
rolul de a creste gradul de awareness asupra unei companii, unor produse sau servicii si de a crea o atitudine
favorabila fatd de acestea in randul publicului tinta. Altfel spus, advertorialele sunt editoriale platite cu un
puternic caracter publicitar, care au rolul de a forma curente de opinii pozitive.

Cum procedati?

Pentru un impact cdt mai mare, este indicat sa apelati la publicatii (nationale, locale sau de specialitate)

jurnalisti sau bloggeri care se bucurd de o vizibilitate crescutd in mediul online si care sunt influenti pe acest

segment.

Inainte de a incepe o astfel de colaborare este foarte important

sa aveti in vedere cateva lucruri:

> Ce imi propun sa obtin? Trebuie s aveti o viziune foarte
clard asupra obiectivelor pe care sperati sd le atingeti Avantaje:
apeland la aceasta metoda de promovare.

> Care este publicatia sau persoana cea mai potrivita
pentru a publica advertorialul? Trebuie s3 luati in calcul
cateva aspecte importante: cdror persoane vreti sa va
adresatj, ce imagine are publicatia sau persoana respectiva in
ochii publicului, cati vizitatori are site-ul acestora, cat de bine
se potriveste profilul ziarulului sau blogului cu profilul afacerii articol decat intr-o reclamd
voastre, s.a.m.d.

e Costa mai putin decat
reclamele traditionale

Cititorii tind sa aiba mai multa
incredere intr-un astfel de
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> Ce efecte va avea asupra publicului tinta? Cititorii advertorialului trebuie sa il perceapa clar ca pe o
formd de publicitate, iar articolul trebuie scris intr-o maniera sincerd, care sa fie cat mai credibild si sa
ofere informatii cat mai relevante. In caz contrar, publicul s-ar putea sa perceapa textul drept o forma de
publicitate mascatg, iar efectul va fi unul negativ.

f. Relatiile Publice — PR-ul

in PR, mijloacele de promovare sunt multiple iar principalul avantaj este c3 unele sunt gratis iar altele au
costuri neglijabile (mici), comparativ cu metodele de promovare publicitare. Relatiile publice isi fac efectul in timp,
insa rezultatele sunt pe termen lung, spre deosebire de publicitate unde efectul este imediat insa si rezultatele
dispar imediat ce s-a terminat bugetul.

Turismul este un serviciu care se preteaza foarte bine la instrumentele folosite in Relatii Publice. Vom
explica cateva dintre cele mai cunoscute si utilizate: comunicatul de presd, articole/ interviuri in presa de
specialitate, newsletter, blogul agentiei, Social Media & New Media (profil de companie pe website-urile de
socializare).

e Comunicatul de presa — este instrumentul perfect pentru a tine la curent clientii cat si mass-media
cu ultimele realizari ale companiei (participari la targuri/ expozitii, premii/concursuri/promotii, destinatii noi
incluse, cifra de afaceri, noi colabordri/ noi parteneri, etc). Dacd informatiile sunt de interes pentru presa,
acesta poate fi preluat sub forma de articol in diferite publicatii (gratis — comparativ cu costurile uriase ale unui
articol platit). Aduce vizibilitate companiei si trafic pe website, prin mentionarea adresei web in articol.

o Articole/ interviuri in presa de specialitate — daca se pastreaza o relatie buna cu presa, in
urma diferitelor informari prin intermediul comunicatelor de presa, existd sanse mari ca in momentul in care
cineva de la o publicatie va scrie un articol specializat, sa va ceard parerea, incluzand si numele agentiei in
articol/ interviu. Exista si varianta in care agentiile pot propune unui jurnalist o tema pentru un articol/ interviu,
oferind informatii in exclusivitate acelei publicatii.

. Newsletter — prin acest instrument, se vor targeta clientji existenti si clientii potentjali.
Newsletterul are potentialul de a creste traficul pe website. In plus, clientii sunt la curent cu toate ofertele
speciale. Cu cat este mai colorat si cu mai multe poze, cu atat mai bine. Se va include doar textul esential,
pentru a nu incarca newsletterul. Acesta poate fi sub forma unei imagini inserate in corpul e-mailului. Pe
imagine, mai apoi, se poate face hiperlink catre website/ blog/ Facebook, etc.

. Blogul — se construieste repede, este gratis (Wordpress) si isi aduce contributia enorma la
continutul relevant al website-ului si la indexarea acestuia in motoarele de cdutare. Postand articole in mod
frecvent in cadrul blogului, continutul va fi considerat relevant iar website-ul va deveni mai vizibil. Vizitatorii
unui blog de obicei navigheaza si pe website-ul de care acesta apartine. Pe blog, directia urmata (textele)
trebuie sa fie mai personald, mai umana, mai aproape de vizitatori decat in cadrul website-ului.

. Social media & New media - site-urile de socializare au ajuns sa@ domine internetul, prin
numarul coplesitor de utilizatori, respectiv potentiali clienti pentru o companie, avand in vedere ca segmentul
de varsta al celor ce utilizeaza retelele sociale este cel vizat de agentiile de turism. Este extrem de important ca
profilele implementate sa fie profile de companie si nu profile de persoane (spre exemplu, pe Facebook trebuie
sa fie un profil de companie, unde sa poti da doar Like si nu Add Friend). Dupa completarea profilului,
compania trebuie sa verifice in mod constant acele profile, deoarece aici informatia este perisabila. Daca un
vizitator intreabd ceva, acestuia trebuie sd i se rdspunda cu promtitudine, in aceeasi zi sau maxim in ziua
urmatoare, altfel informatia nu mai prezinta interes. Posturile trebuie sa fie frecvente, cel putin o data pe
saptamana, cu informatii de interes pentru cei ce au dat like, fallow sau subscribe (poate fi text, imagine sau
continut audio/ video).
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Foarte important: Profilul companiei trebuie sa aibd un design si o structurd personalizata (apelati la un
designer specializat dacd este cazul). Mai mult, este recomandat ca in cadrul profilului, pentru atragerea mai
multor vizitatori ce vor fi directionati pe website, sa se desfdsoare mai multe concursuri cu premii, bonusari,
oferte speciale doar pentru cei care dau Like, reduceri doar pentru fani, etc.

O altd modalitate de promovare a paginii o reprezinta aplicatiile interactive de pe pagina (spre
exemplu, un chestionar interactiv la care vizitatorii vor raspunde iar la final, in mod automat, dupa ce bifeaza
toate intrebarile, vor avea profilul de turist. Afla ce fel de turist esti: extravagant, prudent sau risipitor?)
Exemple de pagini personalizate :

@ ﬁ m ﬁ O @ = http://www.facebook.com/redbull
http://www.facebook.com/oreo

http://www.facebook.com/lufthansa

g. Comunicarea Integrata de Marketing

Cu sigurantd cea mai eficientd metoda de promovare este cea care imbind Relatule Publlce PubI|C|tatea Si
Marketingul - Comunicare Integrata de Marketing. =
Aceasta strategie reuneste o serie de canale si mijloace de =
comunicare esentiale atunci cand vine vorba de promovarea Ll
unei afaceri: j i i HH|

1] I | I LI I r i

a. Sponsorizarea este un instrument de publicitate ce poate [g - i Ili i
avea un impact puternic asupra atitudinilor si a
comportamentelor publlculw tintd. Puteti sa colaborati cu diverse ONG-uri, institutii sau persoane si sa va
implicati prin sponsorizare in proiectele lor. In schimbul sumei de bani oferite, puteti beneficia de posibilitatea
de a aparea pe materialele de promovare ale proiectelor respective, sporind in acest fel imaginea pozitiva si
notorietatea companiei. De exemplu, dacd firma dumneavoastra activeaza in domeniul travelingului puteti
incerca sa sponsorizati organizatiile de studenti din turism sau excursii pentru copiii din mediile defavorizate.

b.Transferul de imagine este o altd modalitate de promovare care va poate aduce notorietate si crestere a
vanzadrilor. Puteti realiza colabordri cu persoane publice, personalitdti locale sau chiar alte branduri de pe
piatd. Trebuie s3 aveti in vedere, in primul rand, imaginea de care se bucura persoana sau brandul respectiv,
compatibilitatea cu propia companie, precum si efectul pe care il va avea aceasta asociere in perceptia
publicului tinta. Aceastd metodd poate aduce o crestere insemnatd a cotei de piatd a afacerii dumneavoastre,
indeosebi daca persoana sau produsul cu care va veti asocia se bucura de apreciere in randul publicului vizat.

c. Product placementul reprezinta un instrument neconvetional de publicitate la care puteti apela. Product
placementul se defineste ca plasarea voitd, contra cost, a unui produs sau serviciu intr-o emisiune, un film,
joc pe calculator, videoclip sau carte. Intr-adevar, aceasta metoda solicitd un buget mai mare, insa rezultatele
sunt pe masura investitiilor facute. Pentru partea de online, in calitate de firma ce lucreaza in domeniul
turismului, ati putea opta de exemplu pentru plasarea unui banner publicitar intr-un joc video.

d. Promovarea vanzarilor reprezintd un ansamblu de instrumente ce au rolul de a informa si de a atrage
potentialii clienti: promotii, discounturi, programe de fidelizare, bonusuri, cadouri, jocuri si concursuri. Practic
rolul promovarii vanzdrilor este de a oferi publicului 0 mai mare motivatie pentru cumparare, iar efectele
implementarii acestei metode se vor resimti direct in volumul de vanzari ale companiei. De exemplu, o0 agentie
de turism ar putea sa ofere diverse pachete de servicii promotionale, sa ofere bonusuri sau discounturi la un
anumit numar de rezervari sau la achizitionarea unui pachet turistic ce depaseste o anumita suma sau sa
organizeze diverse concursuri cu premii in Social Media.
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e.Organizarea de evenimente. Desi aceasta metoda este mai potrivitd pentru a fi implementata prin canale
offline, puteti crea evenimente si in mediul online: cu ajutorul unei tehnologii si a unui software performant
puteti realiza conferinte, discutii si dezbateri online pe diverse teme de interes, care sa reuneasca numerosi
vizitatori pe website-ul dumneavoastra.

Pas 3. Cum sa-ti optimizezi website-ul pentru vanzari?

h. Puncte esentiale din website = rata de conversie

Rata de conversie se referd la ponderea vizitatorilor unui website (magazin online) care cumpdrd ceva de
pe website. Altfel spus, trasformarea traficului in cumparatori. De obicei, rata de conversie este mai mica pentru
start-up-uri (afaceri situate la inceput de drum) insa mai mare pentru afaceri deja consolidate (cu vechime in
piatd).

Procesul de cumpdrare este format din mai multe etape:

e Etapa documentarii — e posibil ca vizitatorul sd nu stie de ce are nevoie si trebuie sd se
documenteze. Astfel, acesta trebuie sd aiba toate informatiile la dispozitie.

o Etapa alegerii — in aceastd etapa, vizitatorul trebuie sa aiba informatii cat mai clare/ corecte
despre acel produs/ serviciu: daca include TVA, garantie, alte costuri ascunse, etc. Este important
ca in acest pas, vizitatorul sd poata verifica social proof-ul: ce spun altji despre produsul/ serviciile
pe care doreste sd le achizitioneze.

o Etapa cumpararii/ conversiei — vizitatorul trebuie sa aiba toate facilitatile pentru cumparare,
prin butoanele CALLS TO ACTION (butoane de “adauga in cos acum”, “cumpdra acum”,
“selecteaza acum”, “compara pret acum”, etc). Este deosebit de important ca acest proces sa fie
cat mai simplu, sa poata fi finalizat in maxim 4, 5 click-uri si sa nu fie nevoie de completarea
formularelor complexe. Clientii sunt reticenti in a oferi date personale in cadrul unui website.

R
ONLINE!

Prin urmare, conversia este direct influentata de:
Afisarea cat mai vizibila a noutatilor de pe website
e Crearea unei landing page (pagina de aterizare) — cu toate informatiile necesare pentru
achizitionarea produsului/ serviciului, navigarea usoara, butoane cat mai vizibile. Link-urile externe
trebuie fixate pe aceastd pagind. Vizitatorii de pe alte pagini trebuie redirectionati pe aceasta
pagind, nu pe altele.
e Butoanele CALLS TO ACTION (butoanele care indeamna cumpdratorul sa presteze anumite actiuni)
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« Distanta de la primul click pana la cumpdrare — cat mai scurtd, nu mai mult de 4 — 5 click-uri

¢ Increderea in website (magazin online)/ datele de contact afisate la vedere/ afisarea certificarilor/
politicile de confidentialitate

e  Website-ul trebuie sa functioneze foarte bine si sa se deschida in maxim 5 secunde, altfel clientul
este pierdut

i. Sales Funnel/ Sales Pipeline — cat vinzi tu de fapt ?

in business, sintagme precum “sales pipeline” sau “sales funnel” se folosesc in mod curent, in special cdnd
sunt n discutie strategii de vanzare, ambele fiind instrumente utilizate in managementul vanzarilor. Astfel, fie ca
2

facem referire la “conductad” (sales pipeline) sau la “palnie” (sales funnel), ambii termeni sunt folositi in scop
demonstrativ, pentru o mai buna reprezentare grafica a procesului de vanzare.

Putem exemplifica concret.
e Sa ne imagindm ca un agent de vanzare are Marketing Campaigns

731 de lead-uri in baza de prospectare
initial3.

e Comunicarea initiala este realizata cu 587 de
potentiali client;.

e Prima discutie o va avea cu 43 de potentiali
clienti.

e Propunerea unei oferte se va realiza catre 27
de potentiali client;.

e Prezentarea ofertei va fi facutd catre 25 de
potentiali client;.

e 22 dintre potentialii clienti vor face o
evaluare initiala a produsului.

e Negocierile vor fi purtate cu 20 dintre
acestia.

e Se va incheia o intelegere verbala cu 10
potentiali clienti.

e 8 clienti vor semna un contract.

e (Catre 8 dintre acestia se vor livra produse/
servicii

e 7 clienti vor achita produsele/ serviciile
livrate

Poate fi usor observata ingustarea palniei, pornind de la o baza initiala de 731 lead-uri la doar 7 clienti care
achita factura in final. Prin urmare, din toate lead-urile initiale generate de marketing (partea larga a palniei) reiese
un procent mult mai redus care reprezintd efectiv conversia/ vanzarea (partea ingustd a palniesi).

In concluzie, procesul de vanzare nu se poate baza doar pe website sau doar pe instinct ci pe o strategie
bine definitd anterior.

Pentru a controla aceste aspecte, este indicata utilizarea unei game de metode de promovare
integrate (cu cat exista o baza mai larga de prospecti/ vizitatori ), cu atat partea ingusta a palniei se va mari).
Aceasta solutie trasforma vanzatorul intr-un strateg, prin faptul ca ofera acces la imaginea de ansamblu asupra
procesului de vanzare.
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Pentru o discutie aprofundata cu un consultant specializat sau pentru transmiterea
unei oferte de promovare,personalizata in functie de specificul afacerii Dvs., nu ezitati sa ne
contactati!

D’Avantage Consult
consultfat]davantage.ro
0740.306.603
Cluj Napoca

Va multumim pentru atentie!
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