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REZUMAT: Promovarea, dupa cum stim cu totii, are o importantd foarte mare in viata unui produs sau serviciu, ea
facand parte din cei ,,4P” — produs, pret, promovare si plasament. Promovarea unei afaceri prin Internet este una
dintre cele mai importante dar si cea mai costisitoare problemd de marketing pentru orice antreprenor. Obiectivul
principal urmdrit in cadrul promovdrii pe Internet este de a intra in contact direct cu consumatorii, de a rezolva
problemele si intrebarile puse de acestia pentru ca in final sa se incheie vanzarea. Pentru promovarea unui produs
se folosesc mai multe metode de promovare, cum ar fi: blogging-ul, Linkedin, continuturi video, Facebook, Instagram,
e-mail marketing-ul, SEO, content marketing, comunicate de presa, etc. Fard promovare i fard o publicitate eficientd
nu existd clienti, fara clienti nu se poate obtine venit, iar fard venit nu existd afacere, de aceea promovarea are un rol
foarte important in cadrul dezvoltarii afacerii.
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1. Introducere

Globalizarea pietei financiare constituie un indiciu clar ca economiile diferitelor tiri avanseaza spre
un sistem global mai puternic integrat. Cresterea competitiei pe pietele financiare internationale forfeaza
marile institutii financiare sd se lanseze in operatiuni de mare anvergurd in jurul intregii lumi, sfidand
granitele nationale si fusurile orare si ingloband in ofertele lor o varietate tot mai mare de servicii financiare.

Noul context digital rezultat in urma fuzionarii tehnologiilor din sfera informaticii si a
telecomunicatiilor dispune de doua caracteristici remarcabile: convergenta serviciilor, ceea ce Tnseamna ca
orice serviciu si respectiv toate serviciile pot fi furnizate prin acelasi mijloc de inregistrare si transmisie;
conectabilitate si interoperabilitate, ceea ce inseamna ca utilizatorii multipli pot prelucra si utiliza resursele
prin intermediul retelelor.

Pentru marketing, impactul Internetului reprezintd o inovatie cu efect de antrenare prin schimbari
majore in cultura companiei, disparitia modelelor ierarhice clasice de conducere, relatiile dintre parteneri
se modifica spectaculos, posibilitatile de informare si contact se radicalizeaza, si se scurteaza ciclurile
economice.

Promovarea unei afaceri prin Internet este una dintre cele mai importante dar si cea mai costisitoare
problema de marketing pentru orice antreprenor.

2. Stadiul actual

Exista o serie de variante de promovare, Incepand cu promovarea traditionald: reclame in mass-
media, publicitate prin intermediul radioului sau a televiziunii, bannere stradale, insa conditia de baza care
ar conduce catre succesul unei afaceri dupa parerea mea este realizarea unui site de promovare, astfel incat
s potenteze si celelalte mijloace de promovare folosite pe Internet.

Fara promovare si fara o publicitate eficientd nu exista clienti, fara clienti nu se poate obtine venit,
iar fard venit nu existd afacere, de aceea promovarea are un rol foarte important in cadrul dezvoltarii
afacerii.
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Evolutiile spectaculoase in planul dezvoltarii tehnologice in sfera informaticii si telecomunicatiilor,
din ultimul deceniu, au contribuit printr-o adevarata revolutie a informatiilor pe care au declansat-0 intr-o
masurd covarsitoare la globalizarea vietii economice international contemporane. Prin Insdsi natura lor,
noile tehnologii din sfera largd a comunicatiilor au o dimensiune globala, ele nu recunosc si nu respecta
granitele nationale, agsa cum rezulta din situatia comparativa a investitiilor in sfera tehnologiilor informatiei.

Produsele sunt oferite de oriunde prin site-uri speciale de vanzare, pe o piatd globala, cumparatorii
se pot afla oriunde in lume, procesul de distributie este controlat prin aceste site-uri de vanzare virtuala.
Majoritatea producitorilor, intermediarilor si respectiv a specialistilor de marketing, au acum pagini de
vanzare — site pe Internet utilizand marketingul direct.

Specialistii de marketing, utilizeazd Internetul ca instrument de cercetare, cu importantd critica

pentru obtinerea si mentinerea succesului pe piata. La el apeleaza in special firmele care realizeaza cercetari
de marketing bazate mai ales pe chestionare, anchete si paneluri. Competitia globala, a producétorilor,
transportatorilor si, respectiv a marilor agentii de media on-line creeaza servicii mai bune si mai ieftine
pentru consumatorii virtuali. Firmele isi pot alege furnizorii din orice colt al lumii, integrandu-se in
sistemele globale de comert electronic - ,,e-business; e-commerce".
Comertul electronic pe Internet permite mai mult decat orice altd solutie sau tehnicd, practicarea
marketingului performant, concentrat pe client. Marketingul performant nu se realizeaza doar ca urmare a
intelegerii instrumentelor specifice ci a modului in care acestea sunt folosite. Internetul reprezinta atat un
instrument si o tehnologie, cit si o lume proprie, o cultura speciala.

Marketingul pe Internet are urmatoarele trasaturi specifice:

® caracter interactiv si direct, fiind un mediu mult mai activ decat mediile clasice;

promovarea prin Internet atrage clientii spre produs si serviciu;

in marketingul pe Internet are loc un schimb permanent de informatii amanuntite si specializate;

marketingul pe Internet ofera si alte informatii si oportunitati;

nu existd un obstacol real cu referire directd la marimea, amploarea si nivelul tranzactiilor
efectuate pe Internet datoritd cercetdrilor de marketing; este un instrument pentru globalizarea
cercetarilor in domeniul marketingului, in varianta sa de marketing global personalizat care se
dovedeste alternativ viitorului.

Relatia de marketing in era informationald este segmentata in mod analogic. Generarea
continutului se traduce prin realizarea digitali a comunicatiei. in mod esential, lantul de activititi consta
in generarea, prelucrarea si comunicarea continutului in marketingul electronic. In cyber-marketing se
realizeaza, suplimentar, contextul mediului virtual. Drumul cétre cyber-marketing se realizeaza prin
intermediul marketingului electronic.

Puncte cheie

Punct cheie — 1

In marketingul online procesul incepe atunci cand un navigator introduce un termen de cautare.
Vanzatorii sunt apoi alesi de citre motoarele de cautare si prezentati potentialului cumparator, in ordinea
importantei percepute de motoarele de cautare.

Aici se naste o problemd majora pentru vanzatorii traditionali de produse si servicii:

+ Marketingul traditional incepe cu vanzatorul care transmite un mesaj potentialului cumparétor;

+ Marketingul pe internet, pe de altd parte, incepe cu demonstrarea interesului pe care il are

clientul pentru potentialii vAnzatori.

Cu alte cuvinte, in marketingul traditional vanzatorii doresc sa-i gdseasca pe cumparatori, in timp
ce In marketingul online cumparatorii doresc sa gaseasca vanzatorii.

Astazi, aproape toata lumea va folosi internetul pentru a se decide asupra achizitiondrii unui
produs sau a unui serviciu. Asadar, modelul din ziua de azi in ceea ce priveste marketingul unui produs
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sau serviciu, este urmatorul: nu este atat de important sa gasesti cumparatori, este mult mai important ca
ei sa te poata gasi pe tine.

Punctul cheie — 2
Un alt motiv important pentru care multe companii care folosesc modelul de marketing traditional
esueaza, este acela ca ei incearca sa foloseasca metode specifice marketingului traditional in mediul online.

Acest lucru nu are sa functioneze, datoritd urmatoarelor motive:

¢ Trebuie sa ne gandim doar la cum ne simtim atunci cdnd primim un mesaj cu scop comercial
nesolicitat, cum ar fi spam-ul, junk mail-ul, un pop-up ad, sau un telemarketing call;

% Metodele de marketing traditional, cat ar fi de bine concepute si de convingitoare, sunt
percepute ca fiind mai degraba intrusive si intreruptive in mediul online si mai mult de atat,
audienta online nu le va suporta;

¢+ Daca folosesti metode clasice de promovare pe internet, mesajul tau va fi pus intr-o lumina
proastd doar pentru ca este un mesaj de tipul marketingului clasic.

Punctul cheie — 3

In cadrul marketingului traditional transmiteam mesajul citre cumpdritor. in marketingul online
trebuie sd atragem cumparatorul la noi.

In trecut incercam sa facem reclame cat mai convingitoare. in mediul online trebuie insi sa oferim
un continut cat mai convingator.

In ziua de azi cumparitorii de pe internet nu sunt atat de preocupati cu privire la cat de extraordinare
sunt produsele sau serviciile. Ei sunt preocupati mai degraba de solutiile reale pentru problemele lor si de
beneficiile pe care le doresc.

Cumparatorii din prezent sunt mult mai capabili sd judece companiile pozitiv, bazandu-se pe
angajamentul pe care acestia il aratd fatd de cumparatori, decat s judece in mod negativ.

Nu trebuie ,,sa vorbim audientei”. Trebuie insa sa ,,stabilim relatii” cu potentialii cumparatori.

Promovarea pe Internet a unei afaceri reprezinta procesul de aducere in prim plan a imaginii unei
firme, accentul pundndu-se pe ideea de a o face cunoscuta si de a determina clientii sd viziteze si sa
actioneze pe site cu ajutorul unei conexiuni la Internet. Internetul furnizeazd un mediu pentru promovare
care poate fi utilizat pentru a identifica prospectéri, colecta informatii de profil pentru aceste prospectari.
Promovarea online a continutului poate fi ajustatd la comportamentul curent sau trecut al clientului,
atributelor, cunoasterii sau comportamentului anterior achizitiei, sau o combinatie a celor trei.

Obiectivul principal urmarit in cadrul promovarii pe Internet este de a intra in contact direct cu
consumatorii, de a rezolva problemele si intrebarile puse de acestia pentru ca in final sa se incheie
vanzarea.

Obiectivele promovarii pe Internet variaza si in functie de natura tintei actiunii promotionale, astfel:

» promovare destinatd consumatorilor, incearca sa stimuleze utilizarea produsului, incurajarea
cumparatorilor, Incercarea produsului de cdtre non-utilizatori sau favorizarea unei schimbari
de marca;

» promovare destinata distribuitorilor, incita la stocarea unei cantitati mai importante, incurajarea
clientilor in afara sezonului, conteazd actiunile promotionale ale concurentilor, castiga
fidelitatea detailistului sau ajuta la penetrarea unui nou canal de distributie;

» promovarea destinata fortei de vanzare, creaza entuziasmul pentru produs, faciliteaza
prospectarea sau stimuleaza un efort de vanzare in perioadele dificile.

Studierea pietei reprezintd o activitate importanta pentru orice organizatie care este preocupatd sa
gdseasca oportunitti si, mai ales, pentru micile companii care urmaresc sa isi dezvolte afacerea. Pornind
de la gasirea unei nise de piata, pentru a raspunde mai bine nevoilor clientilor si a creste gradul lor de
satisfactie, pana la a reusi o planificare eficienta a unei campanii promotionale, cercetarea poate asigura
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informatii despre piatd, vitald pentru a Incuraja succesul, pentru a spori competitivitatea si a maximiza
profitul.

Pentru orice afacere care impune o privire de ansamblu asupra unei largi categorii de populatie
careia i se adreseaza, nu incape nici o indoiala ca o astfel de cercetare online aduce un real beneficiu. Totusi,
ca oricare altd forma de cercetare a pietei, si in acest caz, al cercetdrii online se impun respectate anumite
reguli de baza. Acestea sunt:

v’ cercetitorul trebuie sa fie informat asupra aspectelor esentiale pe care ambele parti implicate
(cercetator si beneficiar) inteleg sd le obtind pentru a evita aparitia confuziilor sau
dezamagirilor ulterioare;

v’ concentrarea pe aspectele cu adevirat importante. Este mai util sa obtii informatiile rapid sau
sd beneficiezi de informatii detaliate despre subiectul abordat? A raspunde la intrebare
inseamna, de fapt, sa decizi ce este cu adevarat important la momentul demersului de cercetare
respective;

v’ certitudinea ca cercetitorul dispune de toate resursele necesare pentru a intervieva un esantion
reprezentativ, care este esential in obtinerea de rezultate cu un grad de acuratete ridicat.

Metode de promovare

Blogging

Desi construirea unui blog poate dura mult timp pentru a se transforma intr-o adevarata audienta,
acesta oferad unul dintre cele mai bune si mai rentabile mijloace de a ajunge la un segment important de
utilizatori. Ea necesitd pasiune, constantd, impreund cu o intelegere inerentd a publicului tinta si
capacitatea de a va conecta cu publicul.

Pentru a deveni un blogger eficient, trebuie sa oferiti o cantitate importanta de valoare si sa
transmiteti informatii cheie in industria dumneavoastra sau in nisa pentru a reusi pe termen lung. Atata
timp cét publicul este implicat si gaseste o valoare reald in informatiile pe care le distribuiti, acesta va
creste lent dar sigur.

Linkedin

Gandita pentru a conecta profesionistii din toata lumea, LinkedIn este o platforma situata la polul
opus fata de Facebook. Daca Facebook este platforma ,,distractiei”’, Linkedin este o comunitate orientata,
cu precadere, catre mediul de afaceri. Aici, promovarea trebuie sa fie mai discreta, bazatd mai mult pe
networking, pe interactiunea directd cu potentialii parteneri de afaceri. Odata Inteleasa aceasta platforma,
campaniile de promovare de aici pot avea rezultate incredibile.

Grupurile LinkedIn reprezintd o modalitate excelenta de a va conecta rapid cu altii din industria
sau nisa dumneavoastrd si pentru a va ajuta sd va faceti cunoscut brand-ul. Puteti sa va promovati
continutul prin intermediul grupurilor LinkedIn atita timp cat nu deveniti spam.

Grupurile LInkedIn reprezintd, de asemenea, o modalitate excelenta de a contacta persoane cu
care nu aveti legaturi directe. Puteti s& comunicati cu oricare alt membru din grup fard a fi conectat, ceea
ce poate deveni un avantaj imens, in functie de circumstantele particulare. Dati share frecvent noutatilor
in cadrul grupului si asigurati-va ca ramaneti in centrul atentiei fara a fi prea insistent.

Continut video

Multi sustin ca viitorul apartine continutului video. Este mai dinamic, mai usor de inteles, mai
interesant de urmarit dar si mai greu de realizat/implementat.

Incepeti sd construiti tutoriale video pe site-uri precum YouTube, atit de simplu. invatati-va
publicul cum sa faca ceva pe care altfel nu-1 vor sti. Creati un videoclip informativ si convingétor, care
abordeaza intr-o lumina noud subiectul de interes.

Ca orice altd strategie de promovare cu cost redus pentru marketingul online, este nevoie de timp
pentru a-ti construi si a urmari publicul. Dar tutorialele video ofera una dintre cele mai bune metode de a
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atrage publicul potrivit, care ar fi interesatd de ceea ce va propuneti, fie ca este vorba despre un produs,
serviciu sau, pur si simplu, de informtii.

Facebook

Cu mai bine de 2 miliarde de oameni ce acceseaza lunar platforma, Facebook este unul dintre
canalele de promovarea ce nu trebuie deloc neglijate. Pentru cele mai multe tipuri de afaceri online,
Facebook-ul poate fi o adevarata rampa de lansare. Este usor de utilizat, este accesibil si prezinta o serie de
avantaje unice.

Implementata corect, promovarea pe Facebook poate genera rezultate uimitoare la costuri
scazute. Trebuie sa intelegeti foarte bine platforma, de ce aleg oamenii sa intre pe Facebook. Spre
deosebire de Linkedin, unde oamenii au alte obiective, Facebook este o platforma ,,light” care face apel la
socializare pur si simplu. Asta nu inseamna ca audienta Facebook este de slaba calitate (am auzit destule
voci afirmand ca promovarea pe Facebook nu functioneaza si c¢a tocmai profilul audientei ar fi de vina).
Trebuie doar sa credm acel continut potrivit platformei, un continut funny si usor de digerat dar, 1n acelasi
timp, interesant si tentant pentru share.

Instagram

Destul de putin raspandita in Romania ea poate fi o adevarata mina de aur pentru anumite tipuri de
afaceri. Este platforma ideald pentru afacerile care se pot vizualiza foarte bine. Avem nevoie de poze de
foarte buna calitate si mesaje puternice, iar succesul va fi asigurat.

E-mail marketing

Promovarea prin email marketing necesita niste aptitudini speciale. Email marketing-ul trebuie sa
fie gentil, discret, trebuie sa abordeze subiecte mai mult informationale. Ofertele speciale trebuie strecurate
cu grijd si au nevoie de mesaje subliminale pentru a fi deschise. Ratele de deschidere cu doua cifre sunt
istorie — dar cum fiecare click este important, merita investigat si acest canal de promovare online.

Acest tip de promovare este bazatd pe volume. Avand in vedere ratele de dechidere din ce Tn ce
mai mici, bazele de date reduse nu va vor fi de prea mare ajutor. Aveti nevoie de o baza de date de minimum
4000 — 5000 de abonati pentru a putea transforma acest canal de promovare intr-o sursa de venit.

SEO

Optimizarea SEO nu putea sa lipseasca din aceastd listd. Este poate cea mai durabild si mai
sanatoasda metoda prin care putem creste traficul unui site. Da, dureazd mai mult si este nevoie de multe
resurse si rabdare pentru a reusi. Dar, odatad ce am reusit, roadele vor fi multe si de buna calitate. Promovarea
SEO este cireasa de pe tort in materie de promovare online. De aceea este atat de dorita, dar si atat de greu
de reusit.

Procesul SEO ar trebui, Tn mod normal, sa inceapa inca din faza de dezvoltare a site-ului. Stim cu
totii ca acest lucru se intdmpla foarte rar si ca, de obicei, procesele de optimizare incep dupa ce site-urile
au fost finalizate si lansate pe piatd. De cele mai multe ori, acesta este motivul principal pentru care partea
de SEO On Page este atat de dificila. Optimizarea SEO On Page reprezinta fundatia intregului proces si, de
aceea, actiunile legate de aceasta activitate abordeaza aproape toate aspectele tehnice si de continut al unui
site. Bineinteles, in urma unui audit complet de SEO, masurile ce trebuie luate sunt, de cele mai multe ori,
extrem de complexe si vizeaza atat elemente de detaliu cat si structura site-ului.

Content marketing

Content Marketing-ul este una dintre metodele cele mai populare pentru a ajunge la publicul
potrivit cu un buget restrans. Acesta se face adesea prin intermediul site-urilor cu autoritate, care permit
tuturor s posteze pe ele si faciliteaza ceea ce 1n industrie se numeste ,,marketing de atractie”. Atragi
consumatori prin furnizarea de informatii valoroase cétre site-urile cu autoritate, populare, pentru a va
ajuta sa va construiti o vizibilitate aproape instantanee.

Este metoda de promovarea ideald pentru site-urile noi care au nevoie de un start puternic fara a
avea bugete de marketing incredibile.
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Formele de content marketing pe care le puteti folosi sunt: stiri, postari pe blog, ghiduri de
cumpdrare, seminarii sau cursuri online, studii de caz, infografice si multe altele. lata, practic, o sursa
inepuizabila pentru cei care sunt la inceput de drum si vor sa devina cunoscuti.

Servicii locale de listare

Ideale pentru afaceri de proximititate cum sunt agentiile de turism, restaurantele, magazine
fashion cu sedii fizice, cele trei servicii de listare locale trebuie sa fie un must. Inregistrarea afacerii
dumnevoastra in Google Locatii permite ca aceasta sa fie gasitd mai usor in cautari si sa fie afisatd in mod
evident pe Hartile Google. Tot ce trebuie sa faceti este si completati formularul si sa va inregistrati, apoi
sa va verificati afacerea prin procesul de confirmare, care poate fi efectuat fie cu un apel telefonic sau cu
0 scrisoare primita prin posta.

Modele de promovare

O tema constanta in marketingul de fashion o reprezinta crearea de idei care sa te faca sa vrei sa
arati ca modelele propuse de ei. Este cazul cataloagelor de fashion, editorialelor de moda sau reclamelor
TV, din care ne zambesc modele impecabile, promitdndu-ne parca, ca dacd vom cumpara X sau Y
accesoriu sau articol de imbracaminte vom avea parte de succesul si popularitatea lor.

1w I P
BLOGS @M o & /)

From musings on personal taste ,','/ [ {

to style reports around the globe...

Dar ce ati spune de o reinterpretare a conceptului de fashion? Ca exista si un alt mod de a face o
campanie de impact, ne-a demonstrat-o Fulvio Bonavia, un cunoscut fotograf italian de fashion, care s-a
folosit de mancare pentru a crea tinute haute couture inspirate de designeri celebri ca Alexander McQueen
si Prada, in colectia Fashion as Food. Fotografiile sale au fost de altfel folosite in advertising de clienti
ca Pirelli, Montblanc, Sony sau Adidas.

PRADA

Fig. 2. Alexander McQueen-Prada



Probabil ca intentia cunoscutului brand de incaltaminte MAX a fost sa isi lase clientii cu gura
deschisa la vederea noii sale colectii. lar maketerii care s-au ocupat de campanie au reusit sa inglobeze
acest mesaj Intr-un mod vizual inedit.

Fig. 3. MAX Shoes

Si daca tot am vorbit de legitura dintre haine si mancare, zic sa Incheiem in acelasi ton. Zilele
trecute am gasit pe internet o altd abordare interesanta, dar in cu totul alt context. O agentie din Brazilia —
BZZ Propaganda, s-a ocupat pentru clientul sau, Shopping Itaguagu, de promovarea campaniei de
colectare a donatiilor de haine intr-un mall. Imaainile sunt mai mult decat suaestive.

Fig. 4. Model de promovare

Avantaje

Promovarea tradifionala dar si cea prin Internet oferd anumite beneficii si avantaje:

= permit testarea elasticitatii cererii In functie de pret si a atractiei noilor produse sau servicii,
avand un impact favorabil asupra cunoasterii prefului de catre clienti;

* i motiveaza pe consumatori sa incerce produsele sau servicii noi, impiedicand ideea ca acestia
sd rdmana vesnic fideli acelor produse pe care le utilizeaza in mod curent; (noutate)

= duc la aparitia unor noi forme de comerf{ cu amanuntul, cum ar fi magazinul ce practica in
permanentd preturi mai mici, promotionale, oferind astfel clientilor mai multe alternative din
care pot alege;

= promoveaza un grad Tnalt de constientizare a preturilor de cétre clienti;

= permit producatorilor, vanzatorilor sd vanda mai mult decat ar fi putut sd vanda in mod normal,
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se fac economii de scard, se reduc costurile unitare pe produs;(rapiditate)
= ajuta pe fabricanti sa-si adapteze programele de productie la diferite segmente de consumatori.
(diversitate)

Dezavantajele:

= Dificultati in atragerea clientilor

Intreprinderile mici nu au disponibilitati financiare foarte mari astfel incat sa isi poatd permite
includerea plétita in directoare, sau cea prin realizarea platii in functie de ,,pay per click”, bazandu-se astfel
mai mult pe optimizarea pentru motoarele de cautare SEO si pe publicitate online pentru a-si creste traficul
site-ului. Intrucat existd foarte multe companii care vand aceleasi produse si servicii, competitia cu firmele
mari poate fi 0 experienta costisitoare pentru intreprinderile mici.

= Dificultati in a estima legitimitatea tranzactiilor

Un alt dezavantaj pe care il are in vedere folosirea promovarii online este dificultatea cu care
intreprinzatorul si clientul pot sd evalueze legitimitatea unei tranzactii. Firmele mici sunt in mod special
vulnerabile la fraudele care se realizeaza prin intermediul cartilor de credit, de acea intreprinderile mici
sunt nevoite sa finanteze sisteme de securitate cat mai performante pentru a le reduce vulnerabilitatea in
fata tranzactiilor ilegale.

= Vanzaitorii i clientii sunt izolati

Promovarea online prezintd si dezavantajul faptului ca vanzitorii si clientii sunt izolati unul de
altul, intre ei existd putin contact dupa incheierea tranzactiei. Astfel sansele unor vanzari repetate scad
simtitor facandu-i pe intreprinzatori sa caute noi metode de marketing pentru a i face pe clienti sa revina
pe site-ul lor. Dupa toate ideile prezentate se pare ca avantajele promovarii online depasesc net
dezavantajele, se poate afirma ca avind informatiile necesare, intreprinzatorii, mai ales proprietarii de
afaceri mici, pot sa beneficieze foarte mult de pe urma promovarii online a afacerii.

Studiu de caz
Promovarea unui produs de imbricaminte BSB

Prezentarea generalda.

Firma BSB, care detine pozitia de lider pe piata
articolelor vestimentare pentru femei Tnsarcinate.

Firma BSB are o gama largd de articole
vestimentare, iar recent a lansat un produs imbunatatit —
rochie pentru femei insarcinate care poate fi modelata pe
corp si folosita si dupa perioada de sarcina.

Piata Fig. 5. Logo BSB

Se descrie piata de referintd, structura si
dimensiunile pietei vestimentatiei pentru femei insarcinate. Piata cuprinde deasemenea si nonconsumatorii
absoluti, deoarece acestia pot deveni consumatori activi datoritd tehnologiilor medicale avansate.
Segmentarea pietei vestimentatiei pentru femei Insarcinate se realizeazd in functie de caracteristicile
bunurilor, scopul achizitionarii lor, necesitatile pe care le acopera prin procurarea lor. Prin aplicarea si
analiza chestionarului asupra pietei femeilor insarcinate cu varsta cuprinsa intre 18 — 35 ani se observa cd
potentialii cumparatori au nevoie de un produs imbunatatit.
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Produsul

Produsul imbunatatit este o rochie de zi prevazuta cu o clama
care permite modelarea ei pe corp dupd perioada de sarcind. Astfel,
femeile Insarcinate nu vor trebui si renunte definitiv la acest articol,
fiind nevoite s& cumpere haine noi, produsul putdnd fi folosit n
continuare.

Descrierea produsului este urmatoarea:
- La confectionarea sa se folosesc materii prime de calitate
superioard;
- Modelul folosit conferd o nota de eleganta, de lejeritate, de senzatie
placuté pe piele la purtare;
- Satisface necesitétile de imbracdminte ale femeilor insarcinate

Ambalajul: pungi de plastic si pungi de lux

Eticheta contine urmatoare elemente: nume produs, nume
producator, marca, carateristici calitative, compozitia.

Linia de produse: vestimentatie sportiva, vestimentatie de zi,
vestimentatie pentru ocazii speciale, vestimentatic clasicd,
vestimentatie pentru plaja.

Pretul

Pretul acestui articol vestimentar este influentat de mai multi
factori (costul, cererea pe piatd, concurenta, strategia si politica
firmei) si de aceea poate varia.

Promovarea

Firma BSB urmareste sd-si impund produsul imbunatatit pe
piata, folosind mijloace de reclama precum: afise, autocolante, anunt
in ziare si reviste, reclame pe FNacebook si Instagram, articole
postate de catre persoane influente in social-media, reclame tv,
cataloage etc. BSB stabileste bugetul de promovare in functie de
cifra de afaceri. Fig. 6. Rochie

Promovarea site-ului de lenjerie intima Uniconf

Clientul nostru

Lansat in 1995 ca o afacere de familie, Uniconf
Lenjerie este astdzi unul dintre cele mai mari branduri
romanesti de lenjerie intimd. Lucrand pentru branduri
internationale cunoscute, precum Sara Lee sau DIM, Uniconf a A oo
lansat propriile produse de retail, distribuite acum in lanturi de ' BRINGS YOU J0% #
hipermarketuri precum Carrefour, Cora, Auchan, Tn Romania, i
Ungaria, Ucraina si Bulgaria. Produsele Uniconf sunt naturale
si confortabile, fiind in mare parte produse din bumbac.

L% unicone:

Ce si-a dorit clientul?

Timp de mai {nul‘,[i ani, Uniconf a folosit o identitate o
vizuala inconsistenta. In primii ani de activitate, acest lucru nu [
a reprezentat o problema, insa mai tarziu brandurile competitive
de lenjerie intima, cu o identitate vizuala bine definita, au
dovedit ca acest aspect trebuie luat serios in considerare. Pentru
arezolva problema, Uniconf a apelat la o agentie de publicitate,
pentru o pozitionare clarda si o noua directie a brandului. Fig. 7. Pagina Acasa

COLECTIE
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Rezultatul rebrandingului este grozav, insa apare o noud problema: site-ul lor de ecommerce aratd acum
invechit si total deconectat de noua identitate. Netlogiq a dezvoltat in urma cu 3 ani versiunea anterioara a
magazinului online Uniconf, pe platforma Prestashop. Pentru noua versiune, a fost nevoie nu doar de un
design nou, ci si de o platforma mai performanta, capabila sa se adapteze la planuri noi si ambitioase.

Solutia noastra

Ce poti sa faci atunci cand ai: o identitate ' unicone:
vizuald proaspat creatd, o selectie frumoasa de imagini
cu modele 1n lenjerie intimd si una dintre cele mai
puternice platforme ecommerce? Da, ai ghicit: un site
Magento, atragator si finut, care sa vanda lenjerie din
bumbac publicului tanar, care vrea sia se simtd
confortabil 1n lenjeria intima. Am inceput printr-0
analizdA comparativd a catorva magazine online
concurente si a unor branduri de lenjerie intima
cunoscute la nivel international. Impreuna cu Uniconf,
am creat o listd de caracteristici pe care sa le aiba noul
site:

Fig. 8. Prezentare site

e Design responsive — 0 necesitate, luand in
considerare faptul ca traficul de pe mobil depaseste 50% din traficul total.

e Imagini mai mari — imaginile si produsele aratau grozav, insa meritau sa fie evidentiate mai bine.

e Usor de navigat, dar totodata diferit de site-urile competitorilor. Magazinul online avea nevoie
sa fie simplu, minimalist, cu o cale de conversie clara.

o Imbunititirea etapei de finalizare comandi. Am inlocuit cei 6 pasi din Magento pentru
finalizarea comenzii cu un proces intr-un singur pas. Pentru ca acest proces sa fie mai usor de
inteles, am plasat toate campurile si optiunile intr-o singurd coloand, spre deosebite de formatul
traditional de 3 coloane in checkout. Formularul este acum linear si am inlaturat citeva elemente
care distrag atentia de la finalizarea comenzii, precum meniuri si alte link-uri.

e Sistem de puncte de fidelizare — pentru a-i stimula pe cumparatori sa devina clienti loiali.

e Mai potrivit pentru SEO. Magento are facilitati bune pentru SEO, dar si cateva probleme legate
de arhitectura link-urilor, care ingreuneaza indexarea corecta a site-urilor Magento de catre Google.
Noi am eliminat aceste probleme si am implementat magazinul online astfel Incat Google sa
inteleaga structura site-ului si sa il indexeze corect.

9 luni mai tarziu...
Site-ul are acum:
e De doua ori mai multe comenzi fata de perioada anterioara a redesign-ului.

e O rata de abandonare mai mica cu 22%.
e Cupana la 90% mai multi vizitatori.
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3. Concluzii

Promovarea online ocupa astazi un loc important in strategiile de marketing ale tuturor companiilor.
Multe dintre acestea au departamente distincte ce se ocupa strict de partea de promovare a site-ului
companiilor. Sinu vorbim aici numai de magazinele online — unde este logic sa fie asa — vorbim de companii
din aproape toate domeniile si companii de toate ,,varstele”.
Evident, nu toate metodele de promovare a site-urilor prezentate mai sus sunt eficiente in orice fel.
Ele trebuie adaptate, mixate in functie de fiecare afacere, de fiecare domeniu de activitate si, nu in ultimul
rand, de fiecare antreprenor.
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