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GHID
de promovare comercială

– partea a III-a –  

Alte mijloace de promovare
De ce promovare?

Condiţiile socio–economice actuale, creşterea schimburilor internaţionale, globalizarea economiei şi a pieţelor au afectat în mod considerabil peisajul de afaceri la nivel global şi comportamentul consumatorului. În condiţiile economiei de piaţă şi a concurenţei acerbe, unul dintre cei mai importanţi factori care asigură succesul unei companii este activitatea de marketing.

Consumatorul este în continuă schimbare, la fel şi nevoile lui. În timp, consumatorii au evoluat şi în prezent nevoile acestora sunt mult mai complexe, astfel încât satisfacerea acestor nevoi este mai greu de realizat. Oamenii au nevoie să se regăsească, să rezoneze, să empatizeze chiar cu brand-ul promovat de o firmă. 

Marketingul modern are nevoie nu numai de cererea pentru o marfă bună, ci şi

de acceptarea acesteia de către consumatori. Firmele care intenţionază să-şi menţină o poziţie bună pe piaţă trebuie să se implice într-o activitate complexă de comunicare şi promovare, activităţi care formează politica promoţională. Prin politica promoţională, firma urmăreşte difuzarea cât mai amplă a unor informaţii referitor la produsele şi serviciile sale, precum şi felul în care acestea sunt recepţionate şi apropiate de către clienţi, cu scopul de a stimula, dezvolta şi orienta nevoile consumatorului.

Având ca obiectiv principal o mai bună informare a clienţilor actuali şi potenţiali, în vederea satisfacerii în cele mai bune condiţii a nevoilor acestora, promovarea urmăreşte în acelaşi timp să asigure firmei profituri cât mai substanţiale pentru un interval de timp cât mai mare (ideal, pentru toată perioada cât firma este prezentă pe piaţă).

În etapa actuală, unele dintre cele mai importante şi mai eficiente activităţi de marketing întreprinse de actorii de pe piaţă sunt promovarea şi stimularea vânzărilor. Promovarea vânzărilor este o activitate promoţională destinată îmbunătăţirii vitezei sau volumului vânzărilor şi operează prin adăugarea unei valori temporare produsului sau serviciului pentru a oferi un impuls sporit consumatorilor. Stimularea vânzărilor constă în folosirea mijloacelor şi tehnicilor stimulatorii de scurtă durată, în scopul creşterii vânzărilor de mărfuri şi servicii.

Care sunt cele mai cunoscute strategii de promovare a unui produs?
Fără promovare o afacere nu se poate dezvolta. Chiar dacă bugetul nu este generos pentru un antreprenor, trebuie ca acesta să rezerve o sumă pentru marketing și pentru promovare pe toate canalele.

Pentru a-l aduce în atenția consumatorilor, orice produs are nevoie de o cât mai bună prezentare și de promovare. Marketingul care se face în jurul său, pentru a-și atinge scopul trebuie să fie cât mai adecvat și mai adaptat publicului țintă pe care îl vizează. Pentru rentabiliate maximă, trebuie încercate și testate cât mai multe mijloace de promovare și, acolo unde canalul permite, trebuie măsurată şi eficienţa acestora.

Strategiile actuale de promovare ale unui produs sunt din ce în ce mai complexe și mai adaptate scopului și publicului țintă vizat. Însă cea mai bună conversie și obținerea unor vânzări din ce în ce mai profitabile este centrată pe găsirea celor mai ingenioase și mai originale metode de prezentare a produsului și de atragere a clienților.
Strategiile clasice de promovare sunt încă destul de eficiente pentru anumite tipuri de produse și se combină adesea cu cele moderne, online, menite să atragă atenția asupra unui produs și chiar să educe nevoile consumatorilor.

Strategii de promovare

Strategiile de promovare pot fi de două feluri – offline şi online – şi au scopul de a face cunoscut un produs / marcă / brand şi de a atrage clienţi noi.
Promovarea offline se axează pe legătura directă cu potenţialii clienţi şi se realizează prin mai multe metode, testate de-a lungul a zeci de ani. Printre acestea se numără împărţirea de pliante sau de materiale promoţionale, dar şi prin prezenţa la evenimente din industrie sau prin donaţii şi sponsorizări.

Pe de altă parte, promovarea online se referă la prezenţa şi la imaginea afacerii în spaţiul virtual, pe internet. În această variantă, cel mai important punct de plecare este website-ul firmei, dar nu trebuie neglijate nici prezenţa pe Facebook sau pe alte reţele de socializare sau alte metode de promovare online.

O campanie completă de marketing trebuie să îmbine elemente şi metode atât offline, cât şi online.

Metode de promovare offline

Promovarea offline a unei afaceri are avantajul că permite interacţiunea directă cu potenţialii clienţi, care au astfel ocazia să verifice calitatea produselor sau serviciilor oferite şi să ia contact “pe viu” cu brandul care se doreşte promovat. 

Principalele metode de promovare offline 

1.
Promovarea cu ajutorul fluturaşilor, pliantelor, broșurilor, revistelor
La ora actuală, sunt încă foarte multe firme care recurg la aceste metode tradiționale, care pentru anumite categorii de produse și de consumatori sunt extrem de eficiente. 

În cazul acestor tehnici de promovare a afacerii, cel mai important aspect de care trebuie să se ţină seama este alegerea cu atenţie a detaliilor:

· imaginile alese trebuie să fie sugestive pentru produsul / serviciul / afacerea promovate, pentru domeniul de activitate sau pentru mesajul care se doreşte transmis;

· textul imprimat şi informaţiile prezentate trebuie să spună cât mai multe despre afacere şi despre avantajele pe care le-ar avea potenţialii clienţi.

Pentru a avea certitudinea că mesajul ajunge în cea mai bună formă la potenţialii clienţi, este indicată colaborarea cu un specialist în domeniu.

2. Promovarea cu ajutorul reclamelor sau bannerelor
Fie că se optează pentru varianta clasică (panouri stradale sau la metrou etc.) sau pentru cea online, aceste metode de promovare continuă să fie utilizate cu succes de firmele care dispun de un buget mai consistent de promovare. 

Faptul că sunt văzute creează notorietate produsului și atrage posibili clienți importanți. Un rol semnificativ revine în acest sens creativității și puterii mesajului de a atrage și de a convinge că produsul merită să fie încercat.

3. Produse personalizate

 
Produsele personalizate sunt foarte populare în prezent, sunt uşor de procurat şi de distribuit. Astfel, afacerea va deveni cunoscută potenţialilor clienţi, fără a fi necesar un efort suplimentar din partea firmei şi fără alte cheltuieli. Nimeni nu refuză un obiect promoţional gratuit, oricât de mic ar fi acesta, fie un discount, fie un pix sau un calendar. Dacă spre exemplu, în apropierea unui magazin, unor potenţiali clienţi le este oferită posibilitatea de a primi un cadou dacă vizitează locaţia, nu îi va costa nimic să treacă pragul magazinului. Există posibilitatea ca un produs, o ofertă, să le atragă atenţia şi să se intereseze mai departe de cadoul primit.

Cele mai utilizate metode de personalizare a unor produse se bazează pe inscripţionarea acestora cu sigla / marca / logo-ul sau cu un alt element vizual de identificare a companiei:

· prin brodare – personalizarea se face prin coaserea în relief a elementelor de identificare  pe materialele promoţionale;

· prin serigrafiere – este un procedeu de imprimare prin intermediul unui ecran de mătase;

· prin imprimare;

· prin gravare.

Brodarea şi serigrafierea oferă rezultate de durată, la o calitate superioară. Pe de altă parte, imprimarea  este mai ieftină, iar gravarea necesită materiale speciale.

Exemple de materiale care pot fi personalizate: 

· articole de îmbrăcăminte: cămăşi, tricouri, şepci, căciuli, eşarfe, pelerine de ploaie, şorţuri, veste, geci etc.;


-  articole de birotică / papetărie: agende, pixuri / stilouri, calendare, mape etc.;


-  articole pentru autoturisme: parasolare, odorizante, brelocuri pentru chei etc.;

- 
alte articole: brichete, memory-stick-uri, umbrele, sacoşe, căni, mini-lanterne, lacăte bagaj, suporturi de pahare, evantaie etc.

Acestea sunt doar câteva exemple de materiale care pot fi personalizate, însă lista este mult mai lungă. Practic, orice obiect pe care se poate pune sigla sau sloganul companiei se poate regăsi pe această listă.

4. Cărţi de vizită

Cartea de vizită – sau business cardul, cum mai este numită – este, de departe, cea mai simplă, ieftină şi sigură opţiune pe care o firmă trebuie să o aibă în vedere pentru promovarea afacerii. 

Contrar părerii generale, o carte de vizită nu trebuie neapărat să conţină datele unei persoane, ci poate să aibă datele de contact ale firmei, de exemplu. Pe acel carton se poate tipări orice informaţie considerată relevantă pentru afacere, numere de telefon sau persoane de contact.

Şi în cazul cărţilor de vizită, elementele grafice fac diferenţa (de exemplu sigla sau logo-ul companiei, un slogan etc.), dar şi informaţiile importante, cum ar fi adresa. O variantă optimă poate fi tipărirea pe una dintre părţi a datelor persoanei de contact, iar pe cealaltă – a datelor de contact ale companiei. Sunt nenumarate modele de cărţi de vizită pe piaţă, ceea ce facilitează alegerea variantei potrivite pentru stilul persoanei care o oferă şi pentru profilul afacerii pe care o promovează.

Important de reţinut! Este de dorit ca şi angajaţii firmei să aibă cărţi de vizită, pentru a fi pregătiţi pentru orice situaţie care poate să apară şi pentru orice persoană cu care ar putea veni în contact şi care ar putea fi reprezentativă pentru interesele firmei. 

5. Donaţii şi sponsorizări

O companie care se implică în viaţa societăţii are numai de câştigat la capitolul imagine, astfel încât este importantă participarea, ocazional, la o campanie sau la un eveniment social.

Este indicat să se stabilească la fiecare început de an un buget dedicat donaţiilor şi sponsorizărilor. Nu trebuie optat doar pentru evenimente sau cazuri care garantează o expunere publică maximă, ci şi pentru cele de mai mică amploare, dar care au potenţial.

Totuşi, înainte de a dona pentru o cauză sau de a sponsoriza un eveniment, trebuie analizat care este publicul care ar putea afla despre afacerea firmei prin intermediul donaţiei sau al sponsorizării. Dacă se potriveşte cu potenţialii clienţi cărora li se adresează produsele sau serviciile pe care le oferă compania, se poate acţiona în consecinţă. Pe de altă parte, o donaţie sau o sponsorizare nu trebuie respinse doar pe acest criteriu: un astfel de gest va fi cu siguranţă uşor de ţinut minte.

6. Vouchere sau produse

În cazul participării la un eveniment caritabil, o idee potrivită pentru promovarea companiei este de a oferi celor prezenţi vouchere sau chiar produse şi servicii, prin intermediul unor concursuri cu premii.

7. Evenimente din industrie

Reprezentanţii unei firme trebuie să fie mereu la curent cu evenimentele din industria în care aceasta activează – fie că este vorba despre conferinţe sau târguri de specialitate, fie că este vorba de alt tip de evenimente, este de dorit ca prezenţa la acestea să reprezinte o constantă.

Conferinţele de profil permit firmelor să ia „pulsul” industriei, să afle care sunt ultimele tendinţe în domeniu şi totodată oferă oportunitatea unui cadru ideal pentru interacţiunea cu liderii competiţiei. De asemenea, nu trebuie ratată ocazia – dacă se iveşte – ca reprezentantul firmei să se înscrie ca speaker la aceste conferinţe, având astfel oportunitatea de a promova cumva, sau măcar de a aminti de afacerea pe care o reprezintă. Este un mediu propice de a lua contact cu persoane din domeniul afacerilor cu care s-ar putea colabora.

Târgurile de specialitate, pe de altă parte, sunt o bună ocazie pentru firmă să se prezinte oficial în faţa potenţialilor clienţi. Cei care trec pragul unor astfel de evenimente sunt interesaţi direct de produsele şi de serviciile oferite de firme, care trebuie să fie cât mai bine pregatite pentru întâlnirea cu potenţialii clienţi.

 
Şi la conferinţe, şi la târguri, şi la alte asemenea evenimente, afacerea poate fi promovată şi prin intermediul altor metode, astfel încât este necesară aprovizionarea cu suficiente materiale promoţionale care să fie distribuite la faţa locului (pixuri, agende, tricouri sau simpli fluturaşi etc.).

8. Publicaţii locale

Consumatorii trebuie să aibă mai multe informaţii despre produsele şi serviciile oferite, pentru a putea lua o decizie în favoarea companiei care le promovează. 

Mass-media este un canal bun prin care aceste informaţii pot ajunge la potenţialii clienţi, care poate fi utilizat/exploatat în variate moduri:

· comunicate de presă – e important ca, de fiecare dată când este lansat un nou produs, acest lucru să fie anunţat. Această metodă este una excelentă pentru a face cunoscută afacerea şi evenimentele demne de luat în considerare de public. Este important ca informaţiile transmise să fie utile pentru clientelă sau parteneri. Informaţiile care se pretează a fi transmise printr-o astfel de metodă de promovare sunt: lansarea unor noi produse, sponsorizări, organizarea unor evenimente, tot ce ar putea pune într-o lumină pozitivă afacerea;

· articole în reviste de specialitate, cu subiecte legate de propria afacere – sunt încă multe publicaţii în care un articol despre afacerea unei firme poate suscita interes în rândul potenţialilor clienţi. Ideal ar fi ca articolele despre afacere, cu referire la activitatea desfăşurată sau chiar angajaţi, să fie publicate în format fizic sau electronic de către publicaţii de specialitate. Nici cele locale cu caracter general, însă, nu sunt de evitat. Orice publicitate este binevenită.

· apariţii în presa radio-TV.

 
Reclamele publicate în presa locală sau naţională sunt încă o metodă bună de abordare şi apropiere de potenţialii clienţi. Nu toate categoriile de consumatori utilizează tehnologia modernă, sunt destui cei care au rămas fideli metodelor mai clasice de informare, cum ar fi ziarele, chiar dacă presa scrisă este în prezent pe o pantă descendentă.

Se poate opta pentru plasarea unei reclame poziţionate inteligent într-un ziar cu tiraj mare, care se adresează categoriei de consumatori doriţi drept clienţi, dar, la fel ca în cazul sponsorizărilor şi al donaţiilor, trebuie analizată în prealabil oportunitatea, costurile şi eventualele beneficii ale unei astfel de investiţii.

9. Mostre gratuite prin poştă

 
Dacă afacerea promovată se bazează pe produse, o cale bună de a o face cunoscută consumatorilor este prin intermediul unor mostre gratuite, care pot fi distribuite prin poştă sau prin curieri. Această variantă de promovare nu se limitează doar la mostre, prin intermediul acestei strategii de marketing mai pot fi transmise  potenţialilor clienţi pliante, broşuri, ghiduri, vouchere-cadou etc.

Există o categorie de persoane care nu participă la târguri de specialitate, alţii nu citesc pliantele sau refuză să le primească, în timp ce alţii şi-au format un reflex vizual şi nu mai iau în seamă reclamele din ziare, oricat de vizibile ar fi. 

Aşadar, prin poştă sau prin intermediul unui curier se poate trimite viitorilor clienţi orice ar promova mai bine afacerea. O mostră gratuită însă are toate şansele să atragă atenţia, în primul rând pentru că poate fi folosită de un potenţial client, care îşi va putea da seama imediat dacă produsul promovat este sau nu ceea ce caută.

10. Organizarea de concursuri cu premii diverse, personalizate și chiar substanțiale
Atunci când unui client i se oferă posibilitatea de a cumpăra un produs și de a câștiga și ceva în plus o dată cu această achiziție, tentația de a cumpăra de la acel vânzător este mult mai mare. La această categorie pot intra și acele produse care sunt însoțite de mici cadouri, care pot fi o recompensă extrem de plăcută pentru cumpărători.

11. Organizarea unui eveniment de lansare sau de prezentare a unui produs sau serviciu
Astfel de evenimente pot fi pentru vânzători un prilej deosebit pentru a se apropia mai mult de clienți, de a le asculta opinia și de a-i fideliza.

12. Prelansarea unui produs
Pentru a pregăti cât mai bine lansarea unui produs uneori este recomandabil să se facă și o anunțare a sa și a noilor caracteristici disponibile. Marile companii recurg la o astfel de promovare. Noul produs va fi mult mai bine receptat și primit. În plus, i se va face suficientă reclamă din timp pentru a garanta vânzări record chiar din prima zi.

13. Contactarea telefonică a clienților
Este o metodă din ce în ce mai puțin folosită. Presupunând obținerea acordului persoanei pentru a fi contactată telefonic în scopuri comerciale, această metodă devine din ce în ce mai greu de practicat. Rata de refuz este destul de mare. Se poate vinde și în acest mod, dar din ce în ce mai greu. Este un tip de marketing care poate funcţiona la un anumit gen de persoane, mai puțin conectate la internet.

Metode de promovare online

În ultimii ani, marile companii ale lumii s-au axat tot mai mult pe promovarea în mediul online, iar acest val de popularitate s-a extins şi în rândul companiilor mai mici, care au început să aibă o prezenţă tot mai activă pe internet, iar promovarea pe Google sau pe Facebook a devenit o adevarată ştiinţă.

Din acest motiv, promovarea online a devenit o industrie în sine, iar regulile sunt diferite faţă de strategiile tradiţionale sau offline.

Promovarea online trebuie să se afle în centrul oricărei afaceri, indiferent de mărimea sa. Un plan de marketing adecvat cu privire la modul în care consumatorii să afle despre produsul unei firme, va crește șansele ca acesta să fie cunoscut și vândut unui public larg.

E important de reținut că promovarea online este una dintre cele mai eficiente metode prin care business-urile de toate dimensiunile își pot crește vizibilitatea, pot atrage noi clienți și să-și dezvolte mai rapid relațiile cu clienții actuali.

Beneficiile promovării online: crește vizibilitatea business-ului, rezultate măsurabile, investiţia poate fi ajustată în funcţie de rezultate, comunicare directă cu publicul țintă, costuri relativ reduse, creşterea implicării clientului, depăşirea concurenţei, creşterea credibilităţii afacerii, influenţarea procesului de cumpărare, promovare rapidă a produselor sau serviciilor fără limite geografice etc.


Principalele strategii de promovare în mediul online:


1) SEO (Search Engine Optimization) – este o strategie de marketing axată pe creşterea numărului de vizitatori către website-ul companiei în mod natural, fără plata unor servicii terţe, prin optimizarea conţinutului.


Search Engine Optimization sau optimizarea motoarelor de căutare este un mijloc de promovare unde promovarea se face în mod gratuit. Gratuit înseamnă că se va plăti doar echipa care se va ocupa de optimizarea site-ului, însă nu se va plăti și către Google.


Comparativ cu promovarea prin Google Search, optimizarea SEO presupune un proces de implementare îndelungat dar și cu rezultate sustenabile. Optimizarea se face atât în interiorul site-ului, cât și în exteriorul acestuia prin tehnici acceptate de motorul de căutare. 

Publicarea de articole despre produse în publicații centrale sau cu autoritate
Reprezentând una dintre cele mai eficiente metode SEO, publicarea de articole interesante cu link-uri spre un produs, poate fi o sursă de a obține o mai bună poziționare în motoarele de căutare și de a atrage trafic important pe website-ul firmei. Informațiile detaliate despre produse şi servicii, avantajele și beneficiile pe care le aduc ele pot fi foarte convingătoare pentru a determina clienții să viziteze website-ul firmei și chiar să achiziționeze. Schimbul de articole de promovare între website-uri cu produse și servicii conexe poate fi și el extrem de util.


2) Content Marketing – e o metodă de marketing care nu promovează în mod explicit produsele sau serviciile unei companii, ci stimulează interesul potenţialilor clienţi în aceste servicii şi produse. 


Acesta reprezinta o abordare de marketing strategică, orientată către crearea şi distribuirea de conţinut valoros şi relevant în mod constant, pentru a capta şi reţine atenţia unui nucleu de consumatori, care, în cele din urmă, va cumpara produsele/serviciile firmei.


Content Marketing - sau Marketing-ul prin conținut media - este una din cele mai populare și eficiente strategii de promovare la acest moment. Succesul acestei tactici se ascunde în abilitatea brand-urilor de a oferi o adevărată valoare consumatorilor prin conținutul publicat de acestea - fie că acesta este deghizat sub forma amuzamentului, educației sau satisfacerii anumitor curiozități. 


Formele Content Marketing-ului 


Cele mai populare forme de Content Marketing sunt Blogging, Video Content, Podcasting (emisiuni audio) și conținut scris în formă lungă - spre exemplu rapoarte de piață.

Dar Content Marketing-ul poate îmbraca multe forme şi poate fi distribuit pe numeroase canale:

· postări pe blog;

· interviuri;

· ştiri;

· studii de caz;

· seminarii online;

· infografice;

· ghiduri de cumpărare;

· ebooks (cărţi în format electronic);

· newslettere;

· rubrici de întrebări & răspunsuri;

· platforme de UGC – user generated content (conţinut generat de utilizator);

· etc.


Content Marketing stă la baza celor mai multe strategii de generare clienți noi (lead generation), Viral Marketing și SEO. Este categoric unul din elementele de bază ale unui Marketing Mix reușit - atât B2B (business to business), cât și B2C (business to consumer), având un mare potenţial de propulsare a afacerii la un nivel superior.


3) Email marketing – vizează promovarea companiei sau a unor servicii prin intermediul unor mesaje transmise prin poşta electronică.


Această metodă de promovare a produselor este încă destul de eficientă. Prin înscrierea la un newsletter și acceptarea condițiilor de primire a informațiilor, multe companii obțin vânzări semnificative și loializarea clienților. Chiar dacă nu există întotdeauna intenția de cumpărare, se pot ivi numeroase ocazii pentru a mai achiziționa ceva nou.


Campaniile de email marketing au ca scop informarea în masă a grupurilor ţintă de clienţi sau potenţiali clienţi. Astfel se pot trimite cu uşurinţă email-uri cu promoţii, vouchere de reduceri sau informaţii despre un produs, se pot de asemenea trimite şi newsletter-uri. Prin formularea unui mesaj potrivit cu o grafica atractivă, se vor genera cât mai multe rezultate. 


Avantajul acestei metode de promovare online este faptul că o firmă se poate adresa cu costuri minime unui eşantion cât mai mare de potenţiali consumatori de produse şi servicii, la care mesajul ajunge în cel mai scurt timp. Un alt avantaj al email marketingului este sistemul utilizat, care permite identificarea adreselor care au deschis mailul şi de câte ori. Astfel, încă de la primele demersuri, se poate contura o imagine clară despre consumatorii interesaţi şi se poate structura o strategie care să fie adoptată ulterior. Acest sistem permite şi vizualizarea link-urilor ce au fost deschise sau dacă mesajul a fost distribuit de cineva prin intermediul reţelelor de socializare. Cu ajutorul campaniei de Email Marketing nu se trimite doar un mesaj, ci şi un link de redirecţionare spre pagina firmei trimiţătoare, ceea ce ajută la generarea de trafic, dar mai ales la a stârni curiozitatea consumatorilor pentru a vizita site-ul web în detaliu.


4) Social Media Marketing (Marketing prin intermediul reţelelor sociale) – este o strategie de marketing prin care o companie îşi consolidează prezenţa şi îşi fidelizează potenţialii clienţi prin intermediul reţelelor de socializare.


Reţelele sociale prezintă un potenţial enorm pentru a promova produsele și serviciile unei firme către audiența potrivită și pentru a atrage atenția asupra produselor, serviciilor și brandului deţinut.


Deja este cunoscut faptul că Facebook-ul, YouTube-ul, Twitter-ul şi alte reţele de socializare au invadat viaţa de zi cu zi a tot mai multor persoane. Fiecare persoană, fizică sau juridică, are un cont pe cel puţin unul din aceste site-uri de socializare. Recomandările de pagini, pagini de prezentare, promoţii, concursuri şi altele, sunt metode fără cost de a promova o afacere.


Facebook 

Faptul că Facebook este cea mai populară platformă socială la nivel mondial nu mai uimește pe nimeni, la fel cum este binecunoscut și faptul că o mare parte a publicului este prezent pe această rețea. Aceasta înseamnă că o firmă are ocazia de a se adresa atât clienților actuali, cât și persoanelor interesate de afacere. 


Simplitatea platformei face ca oricine are un cont de Facebook să poată crea și administra campanii de promovare. Reclamele pe Facebook sunt relativ ușor de configurat și permit setarea obiectivelor în funcție de ceea ce se doreşte să se obțină, astfel putând fi create campanii care aduc vizibilitate, interacțiuni sau conversii. 


Este recomandat ca pagina de Facebook a unui business să aibă o imagine profesională, aceasta reprezintă oglinda afacerii în viziunea utilizatorilor. Pe măsură ce trece timpul, standardele de management sunt tot mai ridicate, iar afacerea are nevoie de o imagine unitară care să o diferenţieze şi să o evidenţieze faţă de concurenţă.

Crearea interactiunii cu fanii este un “must” care duce la apropierea de aceştia şi le câştigă încrederea. În acest scop, sunt recomandate postări de elemente grafice şi materiale video originale cu o anumită frecvenţă, care să poarte o “semnatură” a firmei, ceva care să le facă unice în ochii utilizatorilor şi să îi facă să înţeleagă intuitiv despre cine citesc în news feed (fluxul de ştiri).

Pe lângă realizarea de postări interesante pe Facebook, se poate ajunge chiar la crearea unei comunități. Fără intenția de a face reclamă expres, ci mai mult cu caracter informativ sau de anunțare a disponibilității unui nou produs, categorie de produse, gamă etc. sau a unor reduceri, postările pe Facebook pot atrage multe like-uri și un trafic important pe site. Clienţii fideli vor aprecia cu siguranță multe dintre informațiile primite.


Alte reţele sociale

Nu e totul despre Facebook! Reţelele sociale cele mai potrivite pentru o firmă pot fi determinate în urma unei analize asupra domeniului de activitate versus publicul ţintă. Astfel, e important să se identifice unde sunt cei mai mulţi potenţiali clienţi şi să se dezvolte imaginea firmei în reţeaua adecvată, Linkedin pentru adresare către sectorul business, Instagram dacă produsele sunt vizuale, Twitter dacă publicul ţintă se află acolo.

Linkedin

Linkedin este o rețea socială orientată spre mediul de afaceri. Astfel, pe lângă faptul că ar trebui luată în considerare promovarea prin Linkedin pentru serviciile și produsele business-to-business, trebuie ţinut cont și de faptul că mesajul trebuie să fie unul adaptat pentru această rețea. Pe lângă succesul campaniilor B2B, Linkedin Ads poate contribui și la desfășurarea campaniilor de recrutare și HR (resurse umane). 

Instagram

Promovarea pe Instagram e bine să țină cont de tipul de business care se doreşte promovat. E mai relevantă promovarea pe Instagram pentru business-uri precum cele care mizează pe impactul vizual. În plus, Instagram se adresează mai mult publicului tânăr.

Prin intermediul platformei Instagram pot fi integrate campanii de promovare personalizate, precum:

- campanii Pay per click (cu obiectivul de a genera trafic pe site);

- campanii de promovare de tip Video;

- campanii de promovare  de tip Stories.

În Romania, platforma Instagram înregistrează o creştere a utilizatorilor. Astfel, acest spaţiu publicitar poate fi potrivit pentru multe tipuri de business.

Twitter

Twitter este o rețea socială și un serviciu de micro-blogging, ce permite utilizatorilor săi să trimită și să primească mesaje în limita a 140 de caractere, cunoscute ca tweets. Avantajul prezenței pe Twitter este vizibilitatea mai mare în ceea ce priveste numărul utilizatorilor din listă, decât pe Facebook. Cu ajutorul Twitter-ului se poate direcționa traficul pe blog şi site.

Promovarea social media are un efect pozitiv şi în munca de optimizare pentru motoarele de căutare, în ceea ce priveşte reţeaua de link-uri externe, deci trebuie apreciată şi exploatată la maximum.


5) Marketing afiliat – este un model de marketing prin care o companie îşi răsplateşte afiliaţii (bloguri sau alţi terţi) pentru fiecare vizită sau client care ajunge pe website-ul ei.


Recurgerea la acest tip de promovare este deosebit de utilă. Recomandările oferite de diferite site-uri de specialitate sau persoane care se bucură de o anumită notorietate sunt extrem de importante pentru a aduce trafic în website-ul firmei și a obține o rată de conversie mult mai bună.


6) Google AdWords, Facebook Ads şi Pay-Per-Click – sunt tipuri de marketing prin intermediul cărora o companie plăteşte ca reclamele ei să apară pe site-urile şi serviciile Google sau pe motoarele de căutare.

Organizarea de campanii de marketing prin intermediul Google Ads sau Facebook Ads
Atunci când se dorește ajungerea rapidă la publicul țintă, aceste două canale de promovare se pot dovedi foarte eficiente. Cu un website bine optimizat, imagini șI descrieri corecte ale produselor și o setare corespunzătoare a filtrelor, numărul vizitărilor și conversiilor poate crește rapid și măsurabil.


Google AdWords

Prin intermediul campaniilor Google AdWords se poate atrage un număr mai mare de clienţi, indiferent care sunt obiectivele de marketing stabilite de firma care se promovează, exact în momentul în care potenţialii clienţi caută pe Google produsele sau serviciile pe care le oferă, principalul avantaj fiind că firma plăteşte numai atunci când aceştia dau click pentru a accesa website-ul său sau doar atunci când o apelează.

 De asemenea, se pot urmări toţi utilizatorii care au accesat website-ul firmei în următoarele 30 de zile, pentru a impregna brandul în memoria acestora şi pentru a-i determina să se întoarcă pe site pentru a întreprinde o anumită acţiune.

Există numeroase tipuri de campanii disponibile prin Google AdWords care pot permite unei firme să îşi îndeplinească obiectivele.


Facebook Ads

Toată lumea cunoaşte reclamele cu “sponsored” care apar pe Facebook. Sunt nişte campanii ideale pentru anumite tipuri de business. Se pot targheta în detaliu utilizatorii care vor vedea respectivele postări, se pot decide orele între care să fie afişate, zonele geografice şi multe altele.

Se poate opta pentru plata pe click, pe vizionare, pe mia de afişări, fiecare dintre aceste tipuri de licitare având obiective diferite.

Aceste tipuri de campanii aduc rezultate, fiind un real succes în cazul unui mix de marketing pentru eficientizarea bugetului. Un alt avantaj este că firma poate alege perioada în care să desfăşoare acest tip de campanii, nefiind impusă obligativitatea la o anumită perioadă, deşi este lesne de înţeles că perioada şi suma investită sunt direct proporţionale cu rezultatele obţinute.

Pay-Per-Click

Pay-Per-Click (prescurtat PPC) este un mod de promovare online în care se plăteşte doar în momentul în care un utilizator apasă pe un anunț.

Această modalitate de promovare este cea mai populară soluție de marketing digital la nivel mondial, fiind și una dintre cele mai performante metode de promovare.
Prin intermediul promovării Pay-Per-Click se oferă posibilitatea afișării pe paginile cu rezultate ale căutărilor din Google sau Bing, pe Facebook, Instagram, YouTube, Linkedin sau în interiorul celor mai vizitate site-uri din lume.

Avantajele promovării Pay Per Click:

- rezultate rapide - cu o strategie bine definită și cu o implementare corectă, rezultatele Pay-Per-Click pot apărea imediat;

- rezultate măsurabile – aproape totul este măsurabil în promovarea pe Google sau pe Facebook – fiecare click, fiecare vizită, fiecare vânzare;

- targetare exactă - posibilitatea segmentării publicului țintă nișat și a livrării mesajului potrivit;

- flexibilitate – promovarea PPC este foarte adaptabilă – se poate crește sau micșora bugetul, se pot targeta persoane local sau global și pe orice dispozitiv folosit;

- rentabilitate – canalele Pay-Per-Click sunt recunoscute pentru eficiența lor, iar investiția în acest tip de promovare este rentabilă;

- de durată – sunt des întâlnite campanii cu aproape 10 ani de promovare PPC continuă.

Campaniile de promovare “Pay-per-click” vor genera vizibilitate pe spaţiul publicitar selectat, trafic şi, implicit, creşterea numărului de clienţi. Segmentările puse la dispoziţie de platformele Google Adwords ,Youtube, Instagram şi Facebook (geolocaţie, vârstă, interese, device, comportament etc.) permit implementarea de strategii personalizate de promovare în funcţie de nişă, audienţă şi business.

7) Remarketing-ul, anunțarea de promoții, reduceri sau stocuri limitate
Mai mult de 90% dintre vizitatorii unui website vor pleca din site fără a întreprinde o acțiune. Cel mai probabil din cauză că, la acel moment, nu sunt pregătiți să cumpere. Cu toate acestea, s-ar putea să fie pregătiți peste numai câteva ore, câteva zile, săptămâni, uneori chiar luni.

O campanie de remarketing este metoda prin care unui potenţial client care a vizitat anterior site-ul web sau aplicaţia de mobil, fără a cumpăra sau a îndeplini vreun obiectiv, să i se afişeze, din nou, anunţuri de publicitate.

Acesta este motivul pentru care o persoană care navighează pe diferite site-uri web vede reclama cu produsele sau serviciile pe care tocmai le-a căutat. Nu este o întâmplare. Acea persoană a fost aleasă pentru o campanie de remarketing.


Sunt foarte multe persoane, care deși își doresc un produs, au multe ezitări înainte de a-l cumpăra. Oferirea posibilității de a-l achiziționa în condiții mai avantajoase poate fi un magnet imediat. Este o șansă extraordinară de a-i readuce în site pe toți cei care l-au vizitat interesați de un produs și apoi au abandonat achiziția.

Deoarece potenţialul client a fost interesat de informaţiile şi conţinutul din site-ul firmei, aceste anunţuri îndeamnă şi motivează pentru a afla mai multe informaţii sau a converti. Se spune că este nevoie de repetarea unui anunţ publicitar de cel puţin 3 ori pentru a putea convinge un potenţial client să cumpere online. Unii specialişti sunt de părere că este nevoie să se repete de 7 ori un anunţ publicitar pentru a ajunge la acest rezultat.

Aceste anunţuri publicitare vor fi livrate clienţilor potenţiali în timp ce ei navighează pe alte site-uri web, însă afişările nu sunt plătite decât în momentul în care se va face click pe aceste anunţuri.

Remarketing - avantaje

Ca strategie de marketing globală, o campanie de remarketing are următoarele principale beneficii: 

- segment de public foarte bine direcţionat pe nişă - cu remarketing se pot crea campanii de anunţuri foarte bine direcţionate pe zona de interes a firmei, personalizate, în funcţie de categoriile pe care vizitatorul le accesează. De asemenea, sunt afişate anunţuri atunci când clienţii caută produsele sau serviciile firmei pe motoarele de căutare;

- creşterea ratelor de conversie - cei mai mulţi vizitatori nu vor face o achiziţie după prima vizită a unui site. Când este derulată o campanie de remarketing, aceşti vizitatori devin public ţintă şi pot fi uşor de convins să cumpere din website-ul firmei;

- costuri reduse de publicitate online - într-o campanie de remarketing, anunţurile care sunt afişate nu se plătesc decât după ce un client va accesa link-ul, ceea ce duce la rate mari de conversie şi o rentabilitate mai mare a investiţiei.

Primul şi cel mai important avantaj al remarketingului este potenţialul mult mai mare de a transforma un vizitator obişnuit într-un client plătitor (conversie).

8) Existenţa unui website al firmei

În prezent, este greu de conceput ca o firmă serioasă să nu deţină şi un website, în condiţiile în care aproape toată lumea deţine un smartphone sau o tabletă şi are acces la internet. 

Website-ul reprezintă cartea de vizită a unui business, acesta prezentând imagini, clipuri sau informaţii  despre activitatea desfăşurată, dar şi despre alte aspecte (misiunea, obiectivele, strategia, produsele/serviciile etc.), totul pentru a oferi utilizatorilor toate informaţiile de care au nevoie într-un mod cât mai rapid, eficient şi uşor de înţeles. Site-ul web oferă informație despre companie concomitent mai multor persoane, aflate în orice colț al lumii, oferă posibilitatea găsirii de informații în volum mai mare, termen mai scurt și într-un mod foarte facil, oferă publicitate doar cui trebuie, când trebuie.

Orice companie de pe piață are nevoie de un site web, chiar dacă importanța acestuia este uneori subevaluată. Website-ul unei companii joacă mai multe roluri, reprezintând o sursă de informaţii, un mod de promovare, dar şi linia de sosire a clienţilor. Foarte mulţi consumatori ţin cont de modul în care site-ul unei companii arată şi creează o legătură între site-ul firmei şi valorile acesteia.

Website-ul are mai funcţii, printre care și:

- funcția informativă (locație, număr de telefon, preț, produse, servicii, prezentarea portofoliului etc.);

- funcția de marketing;

- funcția de promovare a întregii companii.

Site-ul web este un instrument de publicitate, care dacă este utilizat corect poate aduce multe beneficii. Acesta poate îngloba toate informațiile pe care un potențial client trebuie să le cunoască. Spre deosebire de publicitatea prin mass-media (TV, radio etc.) sau amplasarea bannerelor prin oraș, site-ul web va oferi publicitate doar pentru persoanele care sunt într-adevăr interesate de serviciile sau produsele firmei. Zilnic se reduce numărul celor care privesc reclamele la TV sau citesc ziarele în format fizic şi creşte numărul celor care preferă internetul ca sursă de informare.

Ne aflăm în perioada în care dacă nu ai un site web, nu exiști. Firmele care dețin un site web oferă mai multă încredere clienților și totodată sunt cu un pas în fața întreprinderilor care nu au un spațiu virtual.

9) Un blog de calitate
Sunt multe site-uri care au o pagină dedicată acestui tip de comunicare, dar sunt foarte puține cele care și publică regulat articole de acest tip. Chiar dacă au primit de la început sfatul de a crea un astfel de mijoc de comunicare cu publicul interesat, care este foarte apreciat și de motoarele de căutare, sunt puține site-uri care se ocupă cu seriozitate de postarea de astfel de conținut. Beneficiile din punct de vedere SEO ar fi considerabile. Și ar fi și un mijloc eficient de a oferi prezentări și descrieri foarte detaliate pentru cele mai importante produse aflate în ofertă.

10) Realizarea de filmulețe și prezentări pe YouTube
La ora actuală, mesajele video sunt mult mai bine receptate de public decât alte forme de prezentare ale unui produs. Dacă în jurul acestuia se creează o poveste interesantă, cu priză la public, succesul de marketing va fi rapid și spectaculos.

11) Colaborarea cu bloggerii
O voce din ce în ce mai puternică în educarea publicului și în atragerea lui spre a deveni consumator și cumpărător revine și articolelor realizate de bloggeri. Ei pot să direcționeze publicul oferind informații extrem de importante și recenzii despre produse și servicii oferite de diverse companii. Felul în care prezintă un produs poate fi extrem de important pentru promovarea și receptarea acestuia.

Majoritatea oamenilor petrec foarte mult timp în mediul virtual, neezitând să ceară păreri și să caute recomandări din partea celorlalți utilizatori atunci când vine vorba de achiziționarea unui produs sau utilizarea unui serviciu. Pentru că un spot publicitar pune mereu în evidență doar partea pozitivă și nu este obiectiv, potențialii cumpărători caută de obicei păreri autentice și sincere. Interesul pentru recenziile bloggerilor a început astfel să crească, motiv pentru care promovarea prin bloggeri a luat o mare amploare.

Sfaturi utile pentru promovarea în mediul online

 
O campanie de marketing în mediul online este foarte complexă, de aceea este indicată apelarea la un specialist în domeniu. 

Cu toate acestea, sunt de reţinut câteva aspecte de care trebuie să se ţină cont atunci când se structurează planuri pe termen lung pentru promovarea afacerii:

- conţinutul face diferenţa: potenţialii clienţi preferă un conţinut mai bun, de calitate;

- prezentarea afacerii în faţa potenţialilor clienţi într-un mod inedit;

- alegerea detaliilor importante pentru clienţii vizaţi şi evitarea informaţiilor  inutile;

- necesitatea unei permanente deschideri către noile strategii şi metode de marketing online – mediul online este într-o continuă mişcare, transformare şi îmbunătăţire.

 

Recomandări pentru SCM - Activităţi de marketing care pot fi avute în vedere 

Activităţile de marketing sunt de multe ori definitorii pentru succesul sau eşecul unei afaceri. Este necesar ca strategia de marketing din planul de afaceri al firmei să conţină: scop şi obiective clar definite, grupurile ţintă cărora li se adresează firma, mesajele care se doresc transmise, canalele de comunicare care urmează a fi utilizate etc.

Creaţi-vă o identitate vizuală atractivă

Creaţi un logo al firmei sau reevaluaţi-l pe cel pe care îl aveţi deja. Asiguraţi-vă că se potriveşte perfect cu profilul afacerii, că este uşor de scris, de pronunţat şi de reţinut şi că poate fi îmbunătăţit pe parcursul timpului. Dacă nu doriţi sau nu vă permiteţi să angajaţi un designer care să vă realizeze logo-ul afacerii, puteţi utiliza un website gratuit unde să vă creaţi un logo care să apară pe toate materialele firmei.

Creaţi un website care să aibă un design atractiv şi să fie uşor de utilizat

Din păcate, numeroşi antreprenori ignoră acest sfat şi consideră că nu au nevoie de un website, expunându-se riscului de a fi eliminaţi sau surclasaţi de firmele concurente care au înţeles importanţa promovării prin toate canalele disponibile.

Prima impresie se formează de pe prima pagină, astfel încât aceasta trebuie să conţină suficiente informaţii despre ce este sau ce face produsul dumneavoastră, care îi sunt beneficiile şi avantajele, însă destul de puţine încât să nu îl obosească şi să îl determine pe vizitator să dorească să afle mai multe.

Creaţi-vă un blog, postaţi conţinut de calitate şi promovaţi-l

Dacă website-ul este ca o broşură de prezentare pentru produsul sau serviciul dumneavoastră, atunci blogul este platforma prin care dumneavoastră vă faceţi cunoscute viziunea, ideile, personalitatea companiei şi prin care distribuiţi conţinut de calitate pentru clienţii dumneavostră. Blogul reprezintă o formă de personalizare a companiei, creând o apropiere între client şi oamenii din spatele produsului/serviciului.

Utilizaţi canelele de social media pentru a interacţiona cu clienţii, colaboratorii, promotorii dumneavoastră şi pentru a vă promova blogul.

Investiţi timp în optimizarea website-ului dumneavoastra sau angajaţi pe cineva care să facă asta

SEO (Search Engine Optimization) nu va avea un impact imediat asupra afacerii dumneavoastră, dar vă va oferi avantaje considerabile pe termen lung. Deşi sună foarte complicat, nu este. Principiile de bază sunt calitatea designului şi conţinutului şi interactivitatea. Asiguraţi-vă că materialele publicate pe website sunt utile şi relevante pentru vizitatorii dumneavoastră, pentru că motoarele de căutare evaluează calitatea unui website după numărul de vizitatori, după timpul petrecut pe website-ul dumneavoastră şi după numărul de pagini pe care le-au accesat aceştia.

De asemenea, oferiţi utilizatorilor posibilitatea de a lăsa comentarii pe website şi de a publica link-uri către website-ul dumneavoastră pe reţele de socializare şi pe blogurile/website-urile lor.

Implicaţi-vă în social media

Prin implicare nu ne referim la: faceţi un cont pe un canal de socializare şi postaţi zilnic ofertele dumneavoastră. Deşi este o practică uzitată, efectele nu sunt cele scontate.

Canalele de social media vă oferă o şansă nesperată de a fi aproape de clienţii dumneavoastră şi de a le înţelege nevoile şi aşteptările. Majoritatea companiilor utilizează social media doar pentru a-şi comunica unidirecţional ofertele de produse/servicii, când de fapt cele mai importante activităţi sunt acelea de a asculta şi a învăţa cât mai multe despre grupul ţintă şi de abia după aceea de a posta.

Instalaţi-vă un program de web analytics şi monitorizaţi-l

Instalarea şi monitorizarea unui program de web analytics este una dintre cele mai utile activităţi pentru o afacere, pentru că astfel puteţi vedea în timp real: câţi vizitatori aveţi pe website, câţi dintre aceştia au intrat pentru prima dată şi câţi au revenit, câte pagini au vizitat, ce pagini au citit, cât au stat pe pagina respectivă şi multe altele.

Aceste informaţii vă oferă o imagine asupra comportamentului utilizatorilor website-ului dumneavoastră şi asupra celor mai atractive produse/pagini din website. Un instrument util de acest tip este Google Analytics.

Transformaţi-vă clienţii în promotori pentru afacerea dumneavoastră

Asiguraţi-vă că cei care vor achiziţiona produsele/serviciile dumneavoastră vă vor oferi feedback, vor primi servicii şi produse de bună calitate, vor fi implicaţi activ într-o formă sau alta în crearea sau modelarea produsului dumneavoastră. O dată ce au achiziţionat produsul/serviciul, chestionaţi-i cu privire la calitatea acestuia, calitatea livrarii şi comunicării pe parcursul procesului de vânzare. Încercaţi să aflaţi cât mai multe informaţii pe care să le utilizaţi ulterior pentru modificare/dezvoltarea produsului/serviciului oferit.

Idealul pentru o afacere nu este să aibă clienţi, ci să aibă fani. Aceştia din urmă se transformă în promotori ai afacerii şi vor genera mai mulţi clienţi decât orice altă formă de promovare. Puteţi utiliza feedback-ul acestora ca testimoniale pe website-ul dumneavoastră sau puteţi folosi imaginea lor în campaniile de promovare ulterioare.

Trimiteţi un newsletter 

Este recomandat să trimiteţi un astfel de newsletter pentru a vă ţine la curent clienţii, potenţialii clienţi, colaboratorii cu noile oferte şi cu evoluţia firmei în general.

Căutaţi noi distribuitori pentru produsul/serviciul dumneavoastră

Efortul implicat în găsirea şi negocierea unor contracte noi de distribuţie vă va asigura accesul la un număr mult mai mare de clienţi.

Organizaţi-vă şi puneţi în aplicare activităţile de marketing 

Persoana care se va ocupa de activităţile de marketing trebuie să fie extrem de eficientă şi organizată, pentru a putea pune în aplicare toate activităţile de marketing enumerate anterior încadrându-se într-un buget limitat şi într-o perioadă de timp clar stabilită.

Pentru a avea succes, este obligatoriu ca toate aceste tactici să se regasească în strategia generala a societăţii inclusă în planul de afaceri.
Alte idei pentru promovarea afacerii

- Postarea unui profil de companie în cataloage / baze de date naţionale şi internaţionale. 

- Reclamă în Pagini Aurii. 

- Crearea şi întreţinerea unei liste cu mailurile şi adresele de contact în baza de date software.

- Crearea imaginii firmei cu un antet bine proiectat şi o carte de afaceri.

- Proiectarea unei broşuri care explică beneficiile serviciilor firmei.

- Proiectarea unui punct de cumpărare şi desfacere a produselor firmei.

- Campanii de telemarketing.

- Promovarea la locul vânzării.

- Proiectarea şi distribuirea unei publicaţii trimestriale sau a unui anunţ actualizat despre firmă.

- Utilizarea publicităţii în colaborare, care implică împărţirea costurilor.

- Scrisori de mulţumire către clienţii care au cumpărat un produs / serviciu al firmei.

- Felicitări cu ocazia sărbătorilor sau a zilei de naştere pentru clienţii fideli.

- Angajarea unei agenţii de publicitate sau a unei firme de public relations.

- Concursuri promoţionale.

- Includerea de material promoţional în facturile emise de firmă.

- Căutarea de potenţiali clienţi prin asociaţii care activează în industria firmei.

- Plasarea unui indicator în vecinătatea magazinului sau sediului firmei.

- Plasarea de mesaje promoţionale pe plicurile şi etichetele poştale.

- Plasarea de indicatori sau logo-uri pe vehiculul/vehiculele companiei.

- Realizarea unui film corporativ.

- Organizarea de vizite la sediul firmei, cu posibilitatea vizionării procesului de producţie.


Concluzii

Înfiinţarea unei afaceri, menţinerea şi dezvoltarea acesteia sunt procese îndelungate şi dificile, implică luarea unor decizii strategice corecte la fiecare pas, optimizarea multor parametri, precum şi o serie de invesţii bine calculate. 

O strategie eficientă de marketing este absolut necesară şi trebuie să se axeze pe metode de promovare bine gândite, care vor aduce clienţii potriviţi pentru afacere. Nu trebuie exclusă din start niciuna dintre opţiuni.

Fiecare document, în orice format, fizic sau electronic, trebuie utilizat ca mijloc pentru promovarea afacerii. Fiecare document trimis în numele firmei trebuie să conţină un antet, precum şi sloganul, logo-ul şi datele de contact ale firmei.

În concluzie, o strategie de marketing este esenţială în succesul unei afaceri, fie ea mică, medie sau mare. Totul este ca promovarea să fie creativă şi cât mai atractivă pentru toate categoriile de potenţiali clienţi sau parteneri.

În funcție de produsul sau serviciul oferit spre vânzare și în funcție de publicul vizat, trebuie folosite anumite strategii, cât mai complexe și cu rezultate cât mai ușor de măsurat. 
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