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1. Alegetiintelept

REZUMAT

Expunerea pe o piata virtuala este masiva!

Comerciantii pot construi o audienta de milioane in schimbul unor comisioane minore. Prin
urmare, pe baza publicului, alegerea cu atentie a canalelor este una dintre cele mai bune
strategii in pietele online, imbunatatirea listelor de produse, utilizarea de imagini motivante si
furnizarea de servicii de inalta calitate pentru clienti.

DESCRIERE GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

De ce sa intri intr-o piata virtuala?

Merita mentionat faptul ca pietele virtuale joaca un rol semnificativ pentru intreprinderi si, prin
urmare, integrarea acestora pare a fi esentiald. Motivele care explica necesitatea adaptarii
pietelor online constau in urmatoarele avantaje:

e Comerciantii si pot crea singuri magazine online. 2

e Comerciantii pot incérca si promova produse. 2

e Comisioanele aplicate asigura un venit pentru pietele virtuale. 2

e Timpul si resursele se pot concentra pe produse in loc sa se puna accent pe proiectarea
si intretinerea magazinului virtual. Cele mai populare piete virtuale au, de asemenea,
aplicatii mobile, dar nu trebuie sa va faceti griji cu privire la proiectarea si intretinerea
acestora. ?

e Vizibilitatea pentru produsele si afacerea dvs. poate fi Tmbunatatita in contextul
traficului intens al multor piete virtuale. Aceasta vizibilitate poate duce clientii la
propriul site web si poate creste traficul. 3

o Afacerile mici pot Tncepe cu costuri reduse prin utilizarea pietelor virtuale pentru
promovare si vanzare. 3

Tendinte

Este deja cunoscut faptul cd Amazon conduce topul pietelor. Cu toate acestea, chiar si cu o astfel
de concurentd, nu este singura piata virtualda care isi imbunatateste in mod constant
performanta si popularitatea.

eBay este un gigant de retail si Walmart atrage Tn mod constant mai multi comercianti sa vanda
pe piata sa virtuala. De asemenea, trebuie sa aveti in vedere faptul ca existda multe canale in
crestere care se concentreaza pe anumite industrii sau domenii. De exemplu, industriile de
moda sunt interesate de Polyvore (care este acum numit SSense) si Lyst, in timp ce designerii
interni se indreapta spre Houzz. Un canal care vine sa-l provoace pe Amazon este Jet.com.

Cum alegeti*
Alegerea modelului correct de afacere:

Care sunt castigurile? Ajutati clientii si producatorii sa interactioneze, dar care sunt avantajele
dvs.? La fel ca orice start-up, aveti nevoie de fonduri. Apoi, puteti trece la un alt nivel si puteti




investi unele dintre fondurile initiale - chiar si banii proprii. Cu toate acestea, durabilitatea
platformei depinde de fondurile generate de interactiunea pe care o construiti intre client si
producator.

Pentru a obtine profituri, aveti nevoie de un model de afaceri, care va va ajuta in cele din urma
sa va atingeti obiectivele si sa va asigurati stabilitate. Nu exista multe modele din care sa puteti
alege:

e Freemium Fee:

n cadrul pietelor de la clienti la clienti (C2C), utilizatorii impartdsesc gratuit produse cu valoare
scazuta, astfel incat sa puteti castiga bani printr-un model de freemiu. Cum? Retineti ca
produsul original nu are costuri substantiale!

Monetizezi prin includerea taxelor de livrare, pe care clientii trebuie sa le achite pentru a primi
produsul gratuit.

Tn plus, puteti solicita o taxd de asigurare, care va asigurd cd produsul achizitionat va fi inlocuit
daca este furat sau pierdut. Costul tranzactiei este foarte scazut, dar valoarea reala se afla in
caracteristicile adaugate.

e Taxa de abonament la site-ul web:

Platforma dvs. va fi mai valoroasa daca integrati o taxa de membru pentru a adauga
exclusivitate. Cum va functiona aceasta? Utilizatorii vor trebui sa se inscrie si sa plateasca
taxele inainte de a putea efectua tranzactii.

Ei pot sa vada produsele si serviciile sau chiar sa aleaga unul pentru a cumpara, dar nu vor avea
capacitatea de a face acest lucru inainte de a depune plata relevanta. Acest lucru va poate
ajuta platforma sa devinad valoroasa si sa aduca noi clienti.

Pentru ca utilizatorii sa nu fie descurajati de taxa de abonament, o buna strategie este de a
oferi reduceri si promotii. Acest lucru va poate pastra atentia lor.

e Taxa de inregistrare a unor liste:

II’I\

Exista multe site-uri care se bazeaza pe listele postate de furnizori. Ce sunt "inregistrarile"?
Acestea sunt cataloage ale tuturor produselor si serviciilor care apar pe pagina furnizorului din
care utilizatorul poate alege.

De fiecare data cand furnizorii publica postari noi pe platforma dvs., vor trebui sa plateasca o
taxa. Taxa de afisare a postarilor schimba valoarea de la tranzactie la pagina furnizorului. Cu
toate acestea, taxa de listare trebuie sa rdmana destul de mica pentru a nu descuraja
furnizorii.

e Commision de utilizare:
Deoarece sunteti cel care dezvolta interactiunea dintre cumparator si vanzator, veti putea
percepe un anumit procent pentru fiecare tranzactie de succes. Aceasta taxa se numeste




comision si va ajuta sa obtineti mai multa sustenabilitate. Retineti ca acest comision trebuie sa
fie justificat. Incepeti cu un procent redus si apoi ridicati- in functie de vanzirile dvs.

Acest model este considerat unul dintre cele mai fezabile si benefice din punctul de vedere al
furnizorilor, deoarece acestia nu sunt obligati sa plateasca inainte de tranzactiile efective cu
consumatorii.

e Taxe de postare:

Exista piete care permit utilizatorilor sa posteze intrebari. Aceste intrebari sunt apoi prezentate
furnizorilor si fiecare dintre acestia trebuie sa plateasca o taxa pentru a face oferte acelor
utilizatori.

Viitorul 3

fn 2017, Amazon a integrat Whole Foods si a inceput si promoveze alimentele. Tn acelasi timp,
Toys R Us a declarat faliment si, in 2018, s-a inchis, vanzand marcile sale din S.U.A. si U.K.
Compania s-a luptat cu cresterea vanzarilor sale online.

Aceste doua companii reprezinta impactul pe care pietele online 1l au asupra vanzarilor cu
amanuntul. Abilitatea clientilor de a cumpara orice fel de produs sau de servicii online face
dificila chiar si pentru unele dintre cele mai mari companii sa se ocupe de concurenta si de fapt
sa supravietuiasca.

Prin urmare, se poate concluziona cu usurinta ca firmele care isi pot limita cheltuielile si pot
interactiona cu clientii prin intermediul site-urilor web si al aplicatiilor mobile sunt cele care vor
avea cel mai mare succes.

TIPUL ACTIUNII

Actiuni simple care pot fi implementate imediat, Tnsa necesita o investitie

ACTIUNI CONEXE

1. Investiti in cercetare

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

Aveti nevoie de aproximativ 2 zile pentru a cerceta si a alege piata care este cea mai potrivita
pentru afacerea dvs.

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitiva: Intrarea pe o piata globala si urmarirea tendintelor, cresterea vizibilitatii propriului
website si cresterea vanzarilor.

Negativ: concurentd imensa cu alte companii similare. Prin urmare, este necesar un efort pentru
a fi intotdeauna in optiunile de top si, bineinteles, sa urmariti solicitarile clientilor dvs.

UTILIZARE ESTIMATA




Pietele de succes ofera inovatie, iar acest lucru are adesea o vizibilitate mai mare si o
experienta mai buna a clientilor.

Competente TIC

Intermediare

Nivel limba engleza

Avansat

Webshop

Avansat

Surse
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https://www.shopkeep.com/blog/choosing-the-right-online-marketplace#step-1

2. How to choose a winning Business Model for your Marketplace

https://rubygarage.org/blog/marketplace-business-models
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Participarea la pietele de succes este de cea mai mare importanta in ceea ce priveste cresterea
vizibilitatii si, prin urmare, a vanzarilor.




TITLU

2. Investiti in searching

REZUMAT

Clientii exista! Si ei stiu asta!

Motoarele de cumparaturi comparative (CSE) fac comerciantii cu amanuntul mai competitivi.
Google este un exemplu puternic oferind posibilitatea de a crea liste de produse care vor aparea
in partea de sus a paginii de rezultate ale cautarii.

DESCRIERE GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Ce sunt acestea si care sunt cele mai bune?

Mecanismele de cumparaturi comparative (CSE) sunt canale pentru colectarea informatiilor
despre produse derivate din magazinele de comert electronic, inclusiv a preturilor, de la
comerciantii cu amanuntul participanti si apoi afisarea acelor informatii pe o pagina cu
rezultatele cautdrii ca anunturi cu afisare de produse ca raspuns la cautarea unui cumparator.
in acest fel, cumparatorii pot compara preturile, caracteristicile, optiunile de expediere a
produselor si serviciile de la mai multi comercianti cu amanuntul si magazinele eCommerce pe
o0 singurd pagina si apoi aleg comerciantul care oferd cea mai buna valoare. 2

Majoritatea CSE se bazeaza pe metoda "cost-per-clic", ceea ce inseamna ca trebuie sa platiti o
taxa atunci cand un client face clic pe anuntul dvs. cu afisare de produse si merge pe site-ul dvs.
Web. Dar exista CSE care functioneaza pe baza unei "plati pentru rezultate", ceea ce inseamna
ca nu sunteti taxat dacd nu exista nicio vanzare, chiar daca clientul face clic pe produsul dvs 2

Ce trebuie sa faceti este sa creati un cont pe site-ul motorului de cumparaturi, sa trimiteti feedul
de date despre produse, sa oferiti informatii despre afacerea dvs. si motorul sa faca restul. 2

Cateva din cele mai populare CSE sunt®2:

1. Google Shopping

2. NexTag

3. PriceGrabber

4. Shopping.com

5. Shopzilla

6. Become

7. Bing Shopping Campaigns
8. Pronto

9. BizRate

10. Amazon Product Ads
11. MyShopping

12. GetPrice

13. staticICE

14. ShopMania

15. Comparison
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Ce trebuie sa stiti inainte de a accesa Comparison Shopping Engines (CSEs) 3

Punct de pret ridicat: pastrati-va preturile mai mici sau egale cu concurenta, deoarece
majoritatea clientilor CSS cauta cele mai mici preturi. Puteti oferi, de asemenea, diferite tipuri
de oferte, cum ar fi transportul gratuit.

Recunoasterea redusa a marcii: Majoritatea clientilor cunosc deja ceea ce cauta in CSE-uri, iar
acest lucru contine, de obicei, ciutarea unui nume de producator sau de produs. intreprinderile
care vand produse similare cu cele ale brandurilor populare pot sa se lupte pentru a avea succes
sau chiar sa supravietuiasca.

Calitate slaba a site-ului: Pentru a avea succes online, aveti nevoie de un site web optimizat,
care poate fi utilizat pentru CSE. Utilizatorii care acceseaza site-ul dvs. prin intermediul unui CSC
sunt directionati la pagina produsului. Daca aspectul site-ului dvs. nu este consecvent si usor de
utilizat, veti pierde clienti.

Alegerea unei platforme: Exista multe CSE care se lupta pentru banii tai! Motoarele au diferite
grupuri tinta si selectii de produse. De exemplu, Kelkoo este un motor popular pentru utilizatorii
din Marea Britanie. Puteti testa cat mai multe CSE-uri astfel incat sa puteti gasi cea mai potrivita
platforma.

Fluxuri de date pentru CSE: Asigurati-va intotdeauna ca specificatiile motorului privesc un punct
de vedere al datelor. S-ar putea sa existe diferente in formatarea campurilor sau in titluri, dar
trebuie sa va asigurati ca profitati de orice campuri suplimentare care pot garanta o experienta
de Tnalta calitate a utilizatorilor si, astfel, sa atraga si mai multi utilizatori pe site-ul dvs. Ar trebui
folosite orice fel de imbunatatiri care pot creste traficul catre site-ul dvs. web. Toate aceste
imbunatatiri sunt mai putin consumatoare de timp dupa configurarea feed-ului, deoarece
necesitd doar teste de implementare. Rezultatele acestor teste va pot duce la noi strategii care
va pot ajuta sa va optimizati programul.

Diferente de atribuire: de multe ori performanta raportata de CSE este diferitd de cea afisata
de un instrument tert, cum ar fi Google Analytics. Diferenta poate fi descurajanta si, de obicei,
rezulta din faptul ca CSE nu au acces sau intelegere pentru celelalte canale. De exemplu, atunci
cand un utilizator face clic pe un CSE, dar nu achizitioneaza. Utilizatorul revine apoi la pagina de
rezultate a CSE si verifica cativa alti comercianti cu amanuntul. Imediat dupa aceea, utilizatorul
revine pe site dupa ce a cautat numele dvs. de marca, cu care acesta este familiarizat acum.
Faceti clic pe un anunt de cautare pentru marca, navigati la produsul pentru care au venit initial
pe site si cumpadratiin cele din urma. Acest lucru are ca rezultat un client nou si o vanzare. Acesta
este locul unde atribuirea devine complicata. Atat motorul, cat si anuntul dvs. de cautare pentru
marca vor lua credit pentru comanda, presupunand ca folositi modele de atribuire implicite

Cum porniti o campanie CSE




1. Creati feedul dvs. de cumparaturi: este un fisier cu datele sau feedul de produse care
trebuie trimis la CSE. Feed-urile pentru cumparaturi trebuie sa fie complete cu privire la
produse. Tn special, informatiile care trebuie incluse sunt *:

e Numele produsului (brand sau model)

e Descriere

e Categorie (ex. imbracaminte, electronice, etc)
e Numarul SKU (daca este disponibil)

e Daca un produs este p estoc sau nu

e Greutate si dimensiuni

e URL (link-ul la produsul de pe site-ul vostru)

e Imaginea URL a produsului

o Pret

intotdeauna trebuie s§ va asigurati c3 calitatea feedurilor de cumpdraturi este cea mai mare
posibila, deoarece este direct corelata cu numarul de clicuri primite de produse si, prin urmare,
cu vanzarile. Tn consecint3, fluxurile ar trebui s fie actualizate chiar zilnic, pentru a va asigura ca
informatiile aparute pentru fiecare produs sunt identice atat pe site-ul dvs. web, cat si pe CSE.

2. Gestionati sumele licitate: Dupa ce incarcati feedul, trebuie sa gestionati in mod regulat
sumele licitate pentru profitabilitatea maxima care poate fi obtinuta in CSE. Functia CSE se
bazeaza pe un model CPC (cost pe clic), in care un comerciant trebuie sd plateasca
aproximativ 0,08 - 1,00 USD pe clic. Pe baza platformei, sumele licitate pot fi gestionate la
nivel de categorie, grup sau produs. Din fericire, raportarea se poate face la toate nivelurile,
deci pe baza performantei dvs., puteti testa si ajusta strategia de licitare care functioneaza
cel mai bine pentru afacerea dvs.®.

3. Optimizati-va site-ul web: Deoarece acum aveti cateva notiuni despre fluxuri si licitatii
pentru cumparaturi, urmatorul pas este sa stabiliti planul de intretinere si optimizare pentru
a Incheia tranzactia si a incepe sa faceti vanzari. Decizia finald a consumatorului de a
achizitiona produsul va avea loc acolo. Retineti intotdeauna ca obiectivul este de a va face
campaniile CSE cat mai eficiente posibil. Cu toate acestea, aceasta depinde Th mare masura
de capacitatea site-ului de a converti traficul CSE. Exista mai multe metode pentru a facilita
acest lucru, cum ar fi optimizarea site-urilor web. Apoi, principalele optimizari pentru a
adresa includ:

1. Utilizati titluri de produse directionate

N

Alinierea categoriilor de Feed
3. Oferiti cat mai multe detalii despre produs

4. Actualizati constant mesajele de marketing

Sfaturi pentru succes?

1. Actualizati datele: afceti actualizari zilnice si filtrati produsele care nu mai sunt in stoc

2. Atribuiti categorii corecte produselor: Fiecare canal clasifica si indexeaza produsele in functie
de taxonomia specifica, astfel asigurati-va ca produsele sunt listate Tn cele mai relevante




categorii si subcategorii. De asemenea, asigurati-va ca categoriile de comercianti sunt clare,
logice si descriptive.

3. Descrieri si nume clare ale produselor : Titlurile produsului ar trebui sa se refere in mod
rezonabil la datele despre produs, inclusiv numele producatorului, numele modelului, numarul
de model, dimensiunile si variantele de culoare. Pentru descrieri, includeti informatii relevante
si precise despre produs. Incercati sa includeti cuvinte cheie si expresii care se clasifica deja bine
in cdutarea dvs. organica.

4. Folositi imagini cu rezolutie buna: Produsele fara imagini sau cu imagini de calitate slaba pur
si simplu nu se vand. Oferiti intotdeauna imagini de Tnalta rezolutie, pe fundaluri albe, care au
cel putin 250x250 de pixeli. Wtaermark-uri si siglele nu trebuie incluse.

5. Maximizati atributele produsului: Includeti toate atributele relevante ale produsului, cum ar
fi dimensiunea, culoarea, sexul, varsta si orice alte detalii specifice industriei, care pot
mbunatati experienta utilizatorului si pot creste vanzarile.

6. Includeti UPC, MPN sau ISBN: Multe canale de cumparaturi sugereaza sau chiar necesita
aceste informatii. In plus, acesti identificatori sunt universali si pot imbunétati calificdrile de
cautare, pot imbunatati performanta si pot permite clientilor sa va gaseasca mai usor produsele.

7. Investiti in & analizati categoriile de top: Investiti mai mult in promovare pentru categoriile
de produse cele mai bine vandute pe canale bazate pe modele Pay-Per-Click (PPC) si revizuiti in
mod regulat analizele dvs. pentru a exclude produsele care castiga prea multe clicuri fara
conversii.

8. Utilizati atat preturile de retail, cat si cele de vanzare: cumparatorii sunt in mare parte ghidati
de preturi. Pretul de achizitie furnizat in fluxul de produse trebuie sa corespunda pretului afisat
pe site-ul propriu. In plus, ar trebui s3 includeti atat preturile de retail, cat si cele de vanzare,
daca este posibil, pentru a evidentia economiile si pentru a incuraja achizitiile impulsive.

9. Promovati transportul gratuit, promotiile si cupoanele: includeti orice transport gratuit,
reduceri sau cupoane.

10. Excluderea elementelor care nu indeplinesc performanta: evitati sa risipiti bugetul de
marketing examinand Th mod constant analizele pentru a elimina produsele care castiga mai
multe clicuri, dar putin sau deloc in vanzare.

Tipul actiunii

Actiuni care au premise si necesita o investitie

Actiuni conexe

1. Alegetiintelept

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

Aproximativ 5 zile pentru a crea un cont si pentru a oferi informatii despre afacerea dvs. si
produsele sale (inclusiv feed-ul pentru cumparaturi). Apoi, trebuie sa urmariti si sa actualizati
fluxurile de date zilnic




Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitiv: Aveti o perspectiva asupra concurentei, care va ajuta sa va adaptati strategiile si sa va
imbunatatiti produsele. Aproximativ 78% dintre respondenti declard ca prefera sa compare
preturile din diferite magazine sau surse inainte de a efectua achizitii.

Negativ: trebuie sa actualizati fluxurile de cumparaturi zilnic, ceea ce consuma destul timp.

Utilizare estimata

Dimensiune mai mare, conversii imbunatatite, pastrarea pe termen lung a clientilor

Competente TIC

Intermediare

Nivel limba engleza

De baza

Webshop

Avansat

Surse
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https://3qdigital.com/retail/ecommerce/comparison-shopping-engines-beginners-guide
https://cpcstrategy.com/shopping-feed-site-optimization/
https://resources.datafeedwatch.com/academy/comparison-shopping-engines
https://www.volusion.com/blog/10-tips-to-help-you-succeed-on-comparison-shopping-engines/
https://www.volusion.com/blog/10-tips-to-help-you-succeed-on-comparison-shopping-engines/

Resurse aditionale

1. Introduction to Comparison Shopping Engines

https://cpcstrategy.com/shopping-feed-comparison-shopping/

2. Comparison Shopping Engines

https://www.shopify.com/guides/make-your-first-ecommerce-sale/comparison-shopping-
engines

3. Comparison Shopping Engines: The Underdog of Marketing Channels for Online Retailers

https://www.onlinemarketinginstitute.org/blog/2013/05/how-to-market-with-comparison-
shopping-engines/

4. About Comparison Shopping Engines

http://ssc.channeladvisor.com/strategy/comparison-shopping/about-comparison-shopping-
engines

5. Should you be using comparison shopping engines?

https://www.hallme.com/blog/comparison-shopping-engines/

6. How to increase your e-commerce sales with CSEs
https://cedcommerce.com/blog/increase-ecommerce-sales-viz-comparison-shopping-

engines/

7. Comparison-Shopping-Engines: A deep dive into comparison-shopping engines & strategies
https://www.ppchero.com/comparison-shopping-engines-a-deep-dive-into-comparison-
shopping-engines-strategies-part-1/

Tehnicile pe care le utilizati in CASE va pot ajuta sa cresteti calitatea produselor dvs. si sa vizati
o audienta mai mare la nivel mondial. Adoptarea va spori vanzarile, inclusiv vanzarile
transfrontaliere



https://cpcstrategy.com/shopping-feed-comparison-shopping/
https://www.shopify.com/guides/make-your-first-ecommerce-sale/comparison-shopping-engines
https://www.shopify.com/guides/make-your-first-ecommerce-sale/comparison-shopping-engines
https://www.onlinemarketinginstitute.org/blog/2013/05/how-to-market-with-comparison-shopping-engines/
https://www.onlinemarketinginstitute.org/blog/2013/05/how-to-market-with-comparison-shopping-engines/
http://ssc.channeladvisor.com/strategy/comparison-shopping/about-comparison-shopping-engines
http://ssc.channeladvisor.com/strategy/comparison-shopping/about-comparison-shopping-engines
https://www.hallme.com/blog/comparison-shopping-engines/
https://cedcommerce.com/blog/increase-ecommerce-sales-viz-comparison-shopping-engines/
https://cedcommerce.com/blog/increase-ecommerce-sales-viz-comparison-shopping-engines/
https://www.ppchero.com/comparison-shopping-engines-a-deep-dive-into-comparison-shopping-engines-strategies-part-1/
https://www.ppchero.com/comparison-shopping-engines-a-deep-dive-into-comparison-shopping-engines-strategies-part-1/

TITLU

3. Platforme de retargetare

REZUMAT

Itis quite common for customers to search for products, but not end up buying them. Retargeting
platforms can help retailers to display ads to people that have searched an item but have not
bought it yet. This is also an effective way of keeping the audience engaged.

DESCRIERE GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Ce este Retargeting sau Remarketing?

Ati vazut vreodatd anunturi pentru un produs pe care |-ati vizionat recent pe un alt site web?
Aceasta nu a fost doar o coincidentd! Acest lucru se intdmpld de multe ori pe site-uri, pe aplicatii
mobile si pe retelele sociale si existd doi termeni folositi pentru a defini acest concept: Retargeting
si remarketing. Remarketingul este cuvéntul utilizat in cea mai mare parte de Google, in timp ce
alte motoare preferd sd-l numeascd retargeting. *

De fapt, cand vizitati un site web, cookie-urile web stocheaza informatii utile despre dvs.
(demografice si geografice) si le trimit unei retele terte care utilizeaza aceste informatii pentru a
afisa anunturi de la acel agent de publicitate. 2

Din acest motiv, retargetul a devenit din ce in ce mai popular in publicitatea digitala si marketingul de
cautare. Cu toate acestea, 46% dintre comercianti sustin ca retargetarea este inca motorul cel mai putin
utilizat in marketingul online

3

Cum functioneaza? !

1. Colectati informatiile despre vizitatori: Exista diferite platforme pentru campaniile de
retargetare care functioneaza intr-un mod similar. Pentru a incepe, primul pas este sa adaugati
o eticheta JavaScript care sa serveasca drept cod pe site-ul dvs. Web. Platforma dvs. va plasa
module cookie pe site-urile dvs. de vizitatori, va colecta informatii despre comportamentul
acestora si le va aplica pe site-ul dvs. Desi nu obtineti niciun fel de informatii personale despre
vizitatorii dvs., este important sa aveti o politica de confidentialitate care sa informeze vizitatorii
dvs. cu privire la utilizarea cookie-urilor pe site-ul dvs. si sa le asigure ca datele lor vor fi utilizate
numai in scopuri de marketing.

2. Creati liste: listele de retrimitere va ajuta sa va definiti publicul pe baza comportamentului
acestora pe site-ul web. Initial, puteti sa creati o lista de retransmitere a tuturor vizitatorilor.
Apoi, puteti face o lista a celor care viziteaza o anumita pagina a site-ului dvs., sau o categorie
sau o combinatie de pagini. Cu cat sunteti mai creativi si mai specifici, cu atat mai usor va fi
grupurile vizate de vizitatori pe site.

3. Construiti campanii: Dupa crearea listelor de retargetare, este posibil sa fie necesar sa difuzati
campanii de anunturi specifice pe aceste liste. De exemplu, daca aveti o listd de vizitatori care au adaugat
produse in cosul de cumparaturi, dar nu au ajuns sa le cumpere, puteti afisa un anunt pentru o livrare
gratuitd sau un cupon de reducere pentru o achizitie.




llustratia de mai jos te poate ajuta sd intelegi cum functioneaz3 retargetarea*:

Hotodial

Custowmer 4 yeur site... chec,émy aAt/
S ® P
£ - &

Sour ol Sour ad rz:ftms their they
wstomers tum interest, and brings them surf the ‘web
into ha/pﬂ/ wstomers! back!

IMG 1. Retargetarea
Sursa: https://retargeter.com/what-is-retargeting-and-how-does-it-work/

Cum sa iti perfectionezi rezultatele de marketing

lata cateva dintre modalitatile de retargetare care va pot ajuta sa va imbunatatiti performanta:

5

e Cost-pe-impresie mai ieftin

e rate de conversie iTmbunatatite

e cost-per-click redus

e Low-cost branding

e return-on-investment/randamentul investitiilor crescut (ROI)

Cu toate acestea, daca doriti sa beneficiati cat mai mult de campania de retargetare, tot ce

trebuie sa faceti este sa deveniti cu adevarat specific, sa actionati rapid si sa testati noi

instrumente! ®

Tipul actiunii

Actiuni simple care pot fi implementate imediat, dar necesita o investitie

Actiuni conexe



https://retargeter.com/what-is-retargeting-and-how-does-it-work/

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

3 ore

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitiva: Clientii devin mai familiarizati cu tine si devii mai familiarizat cu ei. Acest lucru va ajuta
sa deveniti mai specific si sa creati anunturi directionate mai relevante, care sunt perfecte pentru
publicul dvs.

Negativ: pentru a avea succes, trebuie sa fiti creativ.

Utilizare estimata

Competente TIC

Avansate

Nivel limba engleza

De baza

Webshop

Bine dezvoltat

Surse

1. MODassic Marketing (2017), Retargeting ads — How it works and the top platforms, retrieved
from https://modassicmarketing.com/retargeting-ads-remarketing

2. Costill, A. (2015, May 8), The Evolution of Retargeting: Interview With Meteora’s Nicholas
Waken-Paschal,  retrieved  from___ https://www.searchenginejournal.com/evolution-

retargeting-interview-meteoras-nicholas-waken-paschal/131422/
3. Baker, L. (2015, June 15), 5 Retargeting Ad Platforms You Need to Explore Today, retrieved
from https://www.searchenginejournal.com/retargeting-ad-platforms/134168/

4. AdWordsRobot (2017), 9 Remarketing/Retargeting Services which Drive your Online Sales,
retrieved from https://www.adwordsrobot.com/en/blog/9-remarketing-retargeting-

services-which-drive-your-online-sales

5. Andrus, A. (2017, June 22), The Ultimate Guide to Retargeting Ads, retrieved from
https://www.disruptiveadvertising.com/ppc/retargeting-ads-ultimate-guide/

6. Gotter, A. (2018, February 8), Why You Can’t Afford to Skip Retargeting, retrieved from
https://adespresso.com/blog/why-you-cant-skip-retargeting/

Resurse aditionale

1. The Ultimate Guide to Retargeting Ads
https://www.disruptiveadvertising.com/ppc/retargeting-ads-ultimate-guide/



https://modassicmarketing.com/retargeting-ads-remarketing
https://www.searchenginejournal.com/retargeting-ad-platforms/134168/
https://www.adwordsrobot.com/en/blog/9-remarketing-retargeting-services-which-drive-your-online-sales
https://www.adwordsrobot.com/en/blog/9-remarketing-retargeting-services-which-drive-your-online-sales
https://www.disruptiveadvertising.com/ppc/retargeting-ads-ultimate-guide/
https://adespresso.com/blog/why-you-cant-skip-retargeting/
https://www.disruptiveadvertising.com/ppc/retargeting-ads-ultimate-guide/

2. What is ReTargeting and How Does it Work?
https://retargeter.com/what-is-retargeting-and-how-does-it-work/

3. The Top 5 Retargeting Myths
https://retargeter.com/blog/the-top-5-retargeting-myths/

4. Why You Can’t Afford To Skip Retargeting
https://adespresso.com/blog/why-you-cant-skip-retargeting/
5. How to plan an efficient remarketing campaign for your e-commerce
https://www.ecommerce-nation.com/how-to-plan-remarketing-campaign-ecommerce/

.....

Campaniile de remarketing pentru comertul electronic transfrontalier va ajuta sa va angajati mai
mult, in special in cazul clientilor indecisi care au cautat un anumit element sau au vizitat pagina
dvs. web.



https://retargeter.com/what-is-retargeting-and-how-does-it-work/
https://retargeter.com/blog/the-top-5-retargeting-myths/
https://adespresso.com/blog/why-you-cant-skip-retargeting/
https://www.ecommerce-nation.com/how-to-plan-remarketing-campaign-ecommerce/
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4. Go mobile

REZUMAT

Comertul mobil reprezintd acum 30% din toate achizitiile electronice si online. Tn acest context, traficul mobil
astfel incat inregistrarile de produse ar trebui sa fie prietenoase cu dispozitivele mobile. Aplicatiile care pot fi util
si offline sunt incluse si considerate ca fiind importante

DESCRIERE GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Mobile Shopping (M — Shopping)

Cumpdratorii online fac achizitii din ce In ce mai multe prin intermediul telefoanelor mobile, crescand cumparaturile pe pietel
electronic.1 Cumparaturile mobile au fost o tendintd dominanta incepand din 2017. De fapt, in anul 2017, peste 40% din achiz
au fost facute pe smartphone-uri, deoarece consumatorii devin din ce in ce mai confortabili cu comertul mobil.2 Adoptarea re:
M-shopping duce la mai multe schimbari in comportamentul clientilor. Mai exact, cercetarile au aratat ca numarul comenzilor
comenzii), precum si suma cheltuitd in ansamblu (marimea comenzii) cresc deoarece clientii - chiar si cei cu venituri reduse -
M-shopping, dupa cum se aratd in schema 3 urmatoare:

Order Rate
Customer spending
prior to becoming
an M-shopper

Order Size

Control Variables

Customer Characteristics Order Characteristics
Habitual Purchases - Demographics - Cumulative order frequency and
i _Past .purchases of - Behaviors prior to becoming g an recency
EHemIam M-shopper (average interpurchase - Seasonality
) Customers’ share- time and order size
of requirements of : 8
e el - Prope_nS|ty to M-shopping
manufacturer adoption
within the category

Picture 2. How Mobile Shopping Affects Customer Purchase Behavior
Source: https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0022435915000032

Conform acestei ilustratii, cea mai recenta tendinta este ca clientii sa faca cumparaturi prin intermediul telefonului mobil pent
produsele obisnuite pe care le-au cumparat deja anterior. In acest scop, comerciantii cu amanuntul ar trebui sa investeascd mai

magazinele M, in special pentru a promova astfel de produse
3




Adoptati strategii tipice pentru aplicatii pt smartphone

Pentru a valorifica trendul M-shopping, trebuie sa fii cat mai bine echipat cu date mobile. Aceasta este cheia un
de aplicatie reusite, deoarece va permit sa efectuati masuratori de informatii *:
1. Definiti si re-proiectati strategiile pentru a ghida clientii spre aplicatii
2. Aplicati functii care cresc posibilitatea achizitionarii.
3. Masurarea cu exactitate a satisfactiei clientilor si efectuarea de modificari pentru a se imbunatati sia fi r
in functie de cerintele clientilor.
4. Adoptati cele mai bune practici care dovedesc ca angajeaza clientii si afecteaza rata si marimea comenzii.

Unele dintre cele mai eficiente strategii pt aplicatii pe care ar trebui s le adopti sunt >:

Sprijiniti solutiile Mobile Platform Cross Platform pentru a viza mai multe dispozitive si, prin urmare, mai multi utilizatori cu
mici costuri de dezvoltare.

* Oferiti o experienta multi-canal de utilizator pentru a rimane competitiva in lumea rapida a dezvoltarii mobile.

* Construiti relatia cu clientii dvs. in timp, oferind servicii speciale care se concentreaza pe nevoile lor.

» Creati aplicatii interactive, impingeti notificari pentru oferte, facilitati crearea de liste de cumparaturi si includeti modalitati ¢
a clientilor dvs. cu marca dvs.

» Utilizati Instrumentele pentru clienti pentru a-ti imputernici forta de vanzari, oferind vanzatorilor posibilitatea de a verifica
disponibilitatea produselor si de a imbunatati suportul clientilor.

Cum sa optimizati ciutdrile pentru aplicatii mobile in 4 pasi simpli ©

#1: Creati listari receptive

n acest pas, trebuie si va asigurati ca inregistrarile produselor dvs. arati calitativ pe orice dispozitiv - desktop, st
sau tableta. Clientii vor putea citi toate informatiile afisate fara a fi nevoie sa mariti sau micsorati sau sa derulati
jos si sa cititi toate textele. Cu cat sunt mai confortabile utilizatorii, cu atat mai optima va deveni experienta de cu

#2: Scrieti descrieri concise

Existd o concurentd la nivel inalt intre diferite piete si, prin urmare, cumpéritorii se pot distra usor. in plus, nu
citeascd pagini si pagini de text. Ei trebuie s& inteleag4 rapid daca produsul dvs. acoperd nevoile acestora. In caz ¢
trece pe un alt site. Prin urmare, descrierile dvs. ar trebui sa fie concise, inclusiv numai informatii relevante.

#3: Folositi imagini

Asa cum am mentionat mai devreme, cumparatorii nu au prea mult timp, dar le puteti face sa va amintesc! Utilizat
a magazinului sau a produsului sau chiar un slogan care garanteaza ca sunteti unic

#4: Nu repetati politici standard

Amintiti-va ca lucrati cu o dimensiune mica a ecranului si ca un singur pixel este important atunci cand vine
dispozitivele mobile. O strategie eficienta este sa afisati politici comune (adic3, transport, plata, politici de retur
anumita parte a inregistrarii, astfel Tncat sa nu trebuiasca sa le repetati in descrierea dvs.

Tipul actiunii

Actiuni care au premise si necesitd o investitie




Actiuni conexe

1. Alege intelept
2. M-commerce

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

Aproximativ 5 zile lucratoare pentru a-ti proiecta strategiile, cu conditia sa fi facut deja studii de piata si apoi aprc
zile pentru a-ti crea solutiile mobile

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitive: Urmariti tendintele si oferind o experienta eficienta pentru utilizatori, sporind astfel locurile dvs. de ct
de pe web.

Negativ: necesita abilitati de programare sau o echipa de dezvoltare.

Utilizare estimata

n timp ce traficul de pe desktopuri si comprimate scade, prezenta in medii mobile are scopul de a castiga clienti |

Competente TIC

Bune

Nivel limba engleza

De baza

Webshop

Bine dezvoltat

Surse

1. Pandolph, S. (2017, June 9), Mobile and marketplaces are changing the e-commerce landscape, retr
https://www.businessinsider.com/mobile-and-marketplaces-are-changing-the-e-commerce-landscag
2. Llacy, L. (2018, February 23), Mobile Shopping Is on the Rise, But Remains Split Between the Mobile
Apps, retrieved from https://www.adweek.com/digital/mobile-shopping-is-on-the-rise-but-ren

between-the-mobile-web-and-apps/

3. Jen-Hui Wang, R., Malthouse, E. & Krishnamurthi, L. (2015, June), On the Go: How Mobile Shopp
Customer Purchase Behavior, Journal of Retailing, Volume 91, Issue 2. Pg. 217 — 234

4. Sydow, L. (2017, October 11), Retailers: Why Data Should Drive Your Mobile Strategy, retri
https://www.appannie.com/en/insights/market-data/global-mobile-app-retail-report-2017/

5. Scandit (2014, July 3), The top five mobile strategies for retailers, retrieved from https://www.scandi

5-mobile-strategies-retailers/
6. ECOMDASH (2016, September 22), eBay goes MOBILE: How to Create Mobile Optimized eBay Listings
from https://www.ecomdash.com/optimize-ebay-listings-for-mobile/



https://www.businessinsider.com/mobile-and-marketplaces-are-changing-the-e-commerce-landscape-2017-6
https://www.adweek.com/digital/mobile-shopping-is-on-the-rise-but-remains-split-between-the-mobile-web-and-apps/
https://www.adweek.com/digital/mobile-shopping-is-on-the-rise-but-remains-split-between-the-mobile-web-and-apps/
https://www.appannie.com/en/insights/market-data/global-mobile-app-retail-report-2017/
https://www.scandit.com/top-5-mobile-strategies-retailers/
https://www.scandit.com/top-5-mobile-strategies-retailers/
https://www.ecomdash.com/optimize-ebay-listings-for-mobile/

7. MacDonald, R. (2018, February 21), The future of Shopping and Mobile Marketing Stategies, retri
https://blog.usebutton.com/the-future-of-shopping-and-mobile-marketing-strategies-ccfaef1b2461

Resurse aditionale

1. Mobile Shopping Is on the Rise, But Remains Split Between the Mobile Web and Apps
https://www.adweek.com/digital/mobile-shopping-is-on-the-rise-but-remains-split-between-the-mobile-
apps/

2. The Rise Of The Mobile-Social-Vertical Marketplace https://techcrunch.com/2012/09/22/the-rise-of-the-n
social-vertical-marketplace/

3. Don’t Get Left Behind: Amazon Mobile Optimization For Product Listings https://splitly.com/amazon-mobi
optimization/

4. Product Lists on Mobile Sites https://baymard.com/mcommerce-usability/benchmark/mobile-page-types,
list

5. Best practices for creating mobile-friendly listings
https://pages.ebay.com/sell/itemdescription/mobilefriendlyguidelines.html

6. Shopping changed a lot in 2017 — and smartphones are to blame https://www.businessinsider.com/mobile
shopping-exploded-this-year-2017-12

.....

Cumparaturile mobile au marit achizitiile transfrontaliere, chiar si de cei cu venituri reduse, astfel incat cheltuielile
ar trebui sa depaseasca toate ratele anterioare pana in 2021 la nivel mondial, deoarece strategiile mobile se de:
dezvolts.’

TITLU

5. Shopping de grup

REZUMAT

Grupurile de consumatori tind sa se imbine pentru a cumpara un anumit produs si, prin urmare, comerciantii cu
tind sa ofere o reducere sporitd acestor grupuri. Consumatorii cred ca grupul de cumparaturi (cunoscut si ca cumj
grup sau cumpadraturi sociale) este o modalitate buna de a economisi bani, in timp ce partile interesate au sansa d
vanzarile si de a obtine o promovare live de catre grupurile lor

DESCRIEREA GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Investiti in site-uri de cumparare in grup

Achizitionarea de grup online este o tendinta care apare in marketingul online si are avantajele influentei social r
toate acestea, pentru a fi fezabil, magazinul dvs. online ar trebui sa includa produse utile de Tnalta calitate care
interesul cumparatorilor. Site-ul dvs. va permite clientilor sa formeze grupuri pe baza interesului lor si apoi s
produse relevante insotite de o ofertd semnificativa. 2



https://blog.usebutton.com/the-future-of-shopping-and-mobile-marketing-strategies-ccfaef1b2461
https://www.adweek.com/digital/mobile-shopping-is-on-the-rise-but-remains-split-between-the-mobile-web-and-apps/
https://www.adweek.com/digital/mobile-shopping-is-on-the-rise-but-remains-split-between-the-mobile-web-and-apps/
https://techcrunch.com/2012/09/22/the-rise-of-the-mobile-social-vertical-marketplace/
https://techcrunch.com/2012/09/22/the-rise-of-the-mobile-social-vertical-marketplace/
https://splitly.com/amazon-mobile-optimization/
https://splitly.com/amazon-mobile-optimization/
https://baymard.com/mcommerce-usability/benchmark/mobile-page-types/product-list
https://baymard.com/mcommerce-usability/benchmark/mobile-page-types/product-list
https://pages.ebay.com/sell/itemdescription/mobilefriendlyguidelines.html
https://www.businessinsider.com/mobile-shopping-exploded-this-year-2017-12
https://www.businessinsider.com/mobile-shopping-exploded-this-year-2017-12

PASI PENTRU MARKETING CU SITE-URI DE CUMPARARE iN GRUPS?

#1: Definiti oferta

Este destul de comun pentru unele afaceri sa promoveze oferte care par ideale, in mare parte din cauza reducel
toate acestea, atunci cand clientii isi exprima interesul, acestia pot descoperi ca oferta implica detalii care nu sunt ¢
la inceput si acest lucru poate fi neplacut. Deci, asigurati-va ca ofertele dvs. sunt de dorit si transparente

#2: Gasiti cele mai bune site-uri de cumparare in grup din zona
Este foarte important si indicativ pentru afacerea dvs. sa gaseasca cel mai potrivit site de promovare.
#3: Contactati site-ul ales

Unele site-uri va vor cere doar sa completati un formular, in timp ce altele ar putea cere chiar si un apel telefon
va asigura ca afacerea dvs. este adecvata pentru site-ul lor web

MAIi multe despre site-uri de cumparare in grup

Living Social si Bloomspot sunt unele din cele mai populare site-uri de cumparare in grup. Prin urmare, urma

prezintd strategii influente care sunt utilizate in prezent *:

Website Strategies Key notes
-Expansion through hostile Suitlarrenedss e
takeover

paid acquisition

-Reward program and
vendor lock-in with over-
one-year contract
-Providing a wide range of -Target many segments
products

-Increase loyalty and
involvement

Living Social

-Differentiate itself with
-Launching high-end events premium products

. . -Ensure profit for merchants
-Cooperating with merchants P

Bloomspot .
P -Earn points to purchase

-Loyalty points for every deal el et

Tipul actiunii

Actiuni simple care pot fi implementate imediat, insa necesita o investitie

Actiuni conexe

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat



https://www.practicalecommerce.com/How-To-Feature-Your-Products-on-Group-Buying-Sites
https://www.livingsocial.com/
https://www.crunchbase.com/organization/bloomspot-com

Este nevoie de cel putin trei zile de cercetare pentru a gasi site-ul cel mai potrivit si doua zile pentru implementare

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitiv: cumparaturile de grup va pot ajuta sa obtineti profituri mai mari decat marketingul traditional sau c
imbunatatiti eforturile de marketing pe motorul de cautare.

Negativ: Problema de baza este ca site-urile de cumparaturi online de grup ofera de obicei reduceri clientilor 1
interesul lor pentru un anumit produs. Trebuie sa se afiseze cookie-urile.

Utilizare estimata

Cumparaturile online pe grupuri reprezintd un mod de e-business, care va poate ajuta sa dezvoltati rapid o baza de clienti pent
resurse off-line sau de altd natura. Acest lucru promoveaza afacerea dvs., precum si obtinerea de clienti fideli, de asemenea

Competente TIC

Bune

Nivel limba engleza

Bun

Webshop

Bine dezvoltat

Surse

1. Erdogmus, |.E. & Cicek, M. (2011), Online Group Buying: What Is There For The Consumers?, 7% Int
Strategic Management Conference, Procedia Social and Behavioral Sciences, SciVerse ScienceDirec
316.

2. Desai and G. R. Kulkarni (2014), Necessity of customer inputs for online group shopping using Supp
Machines, Proceedings of 3rd International Conference on Reliability, Infocom Technologies and Op
Noida, pp. 1-6.

3. Retzepi, N. (2011), Group Buying Website Businesses: Model Analysis and Evaluation of Greek Cases,
Science and Technology, International Hellenic University, retrieved from
https://repository.ihu.edu.gr/xmlui/bitstream/handle/11544/491/Nikoleta%20Retzepi%20pdf.pdf?se

4. Dang, L. (2013), E-Commerce Strategies of Group Buying Websites, Lahti University of Applied Science
retrieved from_https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/56671/Dang_Linh.pdf

Resurse aditionale

1. The Ultimate Guide to Group Buying Sites
https://searchenginewatch.com/sew/how-t0/2206458/the-ultimate-guide-to-group-buying-si
2. The future of Social Shopping
https://dayvision.com/the-future-of-social-shopping/
3. What are the advantages and disadvantages of group buying?



https://repository.ihu.edu.gr/xmlui/bitstream/handle/11544/491/Nikoleta%20Retzepi%20pdf.pdf?sequence=1
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/56671/Dang_Linh.pdf
https://searchenginewatch.com/sew/how-to/2206458/the-ultimate-guide-to-group-buying-sites
https://dayvision.com/the-future-of-social-shopping/

https://www.chan-naylor.com.au/advantages-disadvantages-group-buyin
Specificitati nationale

Se afirma ca exista o tendinta ascendentda pentru cumparaturile sociale. Mai ales atunci cand sunt con
cumparaturile de grup, companiile pot obtine o experienta uluitoare care poate atrage milioane de clienti din Tntr



https://www.chan-naylor.com.au/advantages-disadvantages-group-buying/

TITLU

6. Pay-per-lead

REZUMAT

Pay-per-lead (PPL) este o metoda de plata pentru marketingul online. Prin aceasta metoda, agentul de publicitate / comerci
un afiliat pentru fiecare lead generat care indeplineste anumite criterii stabilite de agentul de publicitate (acord de afilier
mai eficienta metoda de plata, cand platile se fac in afara platformei

DESCRIERE GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Pay-Per-Lead Advertising*

Pay-Per-Lead (PPL) este un tip de reclamd (CPA). Tn loc sa faceti clic, "achizitia" este o form& de abonament sau de alt3 col
permite agentului de publicitate sa capteze un avantaj. Spre deosebire de anunturile pay-per-click (PPC), publicitatea P}
relatie mai directd intre conducator si companie. in afard de aceasta, trimiterea unui formular sau abonarea la un site es
constient decat sa faceti clic pe un anunt.

Este de remarcat faptul ca, desi platformele sociale ajuta PPL sa evolueze dincolo de afisarea anunturilor, termenul poate f
pentru orice publicitate pretuitad printr-o forma de conversie care poate fi conectata la o identitate digitala.

Beneficii PPL %3

Publicitatea si marketingul PPL se pot forma intr-o gama larga de cai pentru a forma cea mai potrivita formuld pentru af
Unele avantaje sunt :

Calitate mai mare a traficului generat
Economii si eficienta a costurilor
Oportunitati mai bune de targetare
Rezultate scalabile si masurabile
Popularizarea brand-ului

Risc scazut

ok wnNeE

Cum sa castigi din afiliere la Pay-per-lead

Cateva elemente sentiale ale unui marketer PPL de succes sunt *:

Timp si motivatie pentru a invata cat mai multe despre domeniu si audiente
Un blog. Preferabil, WordPress pentru ci este gratuity si poate fi gdzduit oriunde. in plus, existd multe pluginuri
ajuta sa faceti niste lucruri extraordinare, chiar daca nu sunteti un coder profesionist

3. Undomeniu. Acest lucru ar trebui sa fie ceva usor de retinut si legat de produsele dvs. si de public.
nscrierea in cel putin un program de marketing afiliat. Cu toate acestea, este mai usor si mult mai convenabil s3
continuati daca puteti accesa simultan mai multe oferte.

Instrumentele de anunturi din Facebook si Twitter reprezinta cea mai buna modalitate de a incepe. Profitati de posturile ¢
deja un impact asupra unor astfel de platforme. Daca doriti ceva mai avansat, puteti gasi multe anunturi grafice traditior
retele afiliate, atata timp cat anunturile sunt foarte bine directionate si plasate pe site-urile web care va ofera identitat
cumparatorului si personal.




Apoi, asigurati-va ca veti fi memorabile! Creati un anunt original pentru a viza persoane care ar putea avea o conexiune en
produsul dvs. Tot ce trebuie sa faceti este sa raspundeti nevoilor lor sau sa va rezolvati problemele. O imagine sau un vic
acceptd ceea ce oferiti mai degrab3 decat o fotografie obisnuitd va face ca aceastd conexiune sa fie mai puternica?.

Fluxurile de lucru automate sunt considerate a fi mai semnificative atunci cand vine vorba de anunturile PPL. Este pref
contactati direct pe potentiali spunand ceva de genul "Hei, suntem bucurosi ca ati luat legatura! lata ce sa asteptam in viit
tipului anuntului dvs., este posibil sa nu fi vizitat chiar site-ul dvs. Web, deci trebuie sa creati o afisare, pentru a evita ca
viitoare sa fie marcate ca spam?.

n cele din urm3, cadteva modalititi standard de a asigura succesul campaniilor dvs. PPL sunt: testarea A / B a mesageriei, a
si a legaturilor pentru a pastra calitatea inaltd .

Top PPL profitabile*®

Pay-Per-Lead #1: Freepayperlead.com
Pay Per Lead #2: Grammarly

Pay Per Lead #3: Born To Sell

Pay Per Lead #4: Threemouseclicks
Pay Per Lead #5: Cashsuperstar.com
Pay Per Lead #6: Kevin Fahey’s Program
Pay Per Lead #7: Web Wealth System
Pay Per Lead #8: ShareASale PPL

Pay Per Lead #9: PeerFly

Pay Per Lead #10: AdWorkMedia

Pay Per Lead #11: MaxBounty

Tipul actiunii

Actiuni care au premise si necesita o investitie.

Actiuni conexe

1. Alege intelept

3. Platforme de retargetare

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat




App 5 ore

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitiv: nu necesita o investitie considerabila, oferind in acelasi timp un loc mai larg pentru ca intreprinderile sa-si vanda produsele, ceea
rezultat mai multi clienti si, prin urmare, mai multe vanzari.

Negativ: piata a devenit foarte complexa si potrivita pentru site-uri foarte bine dezvoltate si create cu mult trafic. Introducerea unei astfel
necesitd o intelegere profunda a mediului, a afiliatilor, a mass-media si agsa mai departe.

Utilizare estimata

Pay-Per-Lead Advertising este una dintre cele mai eficiente modalitati de a va evalua marketingul. Aceasta va ofera ur
semnificativ de valoare, avand in vedere investitia dvs. intr-o strategie, in timp ce este mai usor sa calculati rentabilitate:
Costul pe lead va ofera o imagine macro a eforturilor dvs. de marketing, care pot fi utilizate pentru a reduce in mod eficient

Competente TIC

Bune

Nivel limba engleza

Bun

Webshop

Bine dezvoltat

Surse

1. Winsauer, E. (2017, January 24). Why 2017 Is The Year Of Pay Per Lead (PPL), retrieved from https://www.vieodesign.con
2017-is-the-year-of-pay-per-lead-ppl

2. GoWide Blog (2014-2018), 5 Irresistible Benefits of Pay per Lead marketing model, retrieved from https://gowide.
irresistible-benefits-of-pay-per-lead-marketing-model

3. Unifunds (2005-2018), Benefits of Cost-Per-Lead, retrieved from https://unifunds.com/benefits-of-cost-per-lead

4. KAT (2018, January 2). Best Pay Per Lead Affiliate Programs, retrieved from https://cashblog.com/pay-per-le
programs/#What Do | Need in Order to Make Money as a PPL Affiliate Marketer

5. Affiliate Marketing (2018, January 5). Top Profitable Pay Per Lead Affiliate Programs, retrie
https://landerapp.com/blog/pay-per-lead/

Resurse aditionale

1. Why Cost Per Lead Marketing is A Good Date Choice

https://www.straightarrow.com.ph/blog/why-cost-per-lead-marketing-is-a-good-date-choice

2. Which Is Better: PPC or PPL Advertising?
https://blog.capterra.com/which-is-better-ppc-or-ppl-advertising/

3. Advantages and Disadvantages of Affiliate Marketing



https://www.vieodesign.com/blog/why-2017-is-the-year-of-pay-per-lead-ppl
https://www.vieodesign.com/blog/why-2017-is-the-year-of-pay-per-lead-ppl
https://gowide.com/news/-irresistible-benefits-of-pay-per-lead-marketing-model
https://gowide.com/news/-irresistible-benefits-of-pay-per-lead-marketing-model
https://unifunds.com/benefits-of-cost-per-lead
https://cashblog.com/pay-per-lead-affiliate-programs/#What_Do_I_Need_in_Order_to_Make_Money_as_a_PPL_Affiliate_Marketer
https://cashblog.com/pay-per-lead-affiliate-programs/#What_Do_I_Need_in_Order_to_Make_Money_as_a_PPL_Affiliate_Marketer
https://landerapp.com/blog/pay-per-lead/
https://www.straightarrow.com.ph/blog/why-cost-per-lead-marketing-is-a-good-date-choice
https://blog.capterra.com/which-is-better-ppc-or-ppl-advertising/

https://www.streetdirectory.com/travel guide/18086/marketing/advantages and disadvantages of affiliate mar
4. Why You Should Think Twice About Pay Per Lead with an Inbound Agency
https://www.impactbnd.com/blog/pay-per-lead-model-inbound-marketing-agency

Specificitati nationale

Atunci cand actionati la nivel global, trebuie sa aveti in vedere faptul ca mai putine clicuri si mai multe conversii reprezint:
extraordinara, iTmpreuna cu cresterea comertului cu m-uri, pentru stimularea magazinelor web transfrontaliere. Importan
imbunatatirea experientei clientilor si sporirea increderii de la prima lor vizita la check-out



https://www.streetdirectory.com/travel_guide/18086/marketing/advantages_and_disadvantages_of_affiliate_marketing.html
https://www.impactbnd.com/blog/pay-per-lead-model-inbound-marketing-agency

TITLU

7. Construirea unei echipe de creare de continut
virtual

REZUMAT

Exista o nevoie exceptionala pentru crearea de continut de calitate pentru ca o companie sa fie
competitivd online. Angajatii online cresc rapid in ceea ce priveste promovarea si vanzarile
online. Construirea unei echipe de scriitori on-line poate asigura multe beneficii pentru fiecare
organizatie, cu conditia ca compania sa exploateze cel mai bun mod posibil de a accesa medii
virtuale.

DESCRIEREA GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Marea provocare pentru continutul de afaceri

Crearea continua a continutului nou este una dintre cele mai mari provocari in ceea ce priveste
continutul si marketingul online. n plus, scrierea de continut pentru Web nu este acelasi lucru
cu crearea de continut pentru orice alt canal sau tip de mediu. Acest lucru se datoreaza faptului
ca exista o sursa excesiva de informatii pe web si utilizatorii consuma aceste informatii diferit
atunci cand sunt online. in ciuda faptului c& abilititile bune de scriere pot fi exploatate si in
crearea continutului online, majoritatea utilizatorilor de internet tind sa scaneze pagini web,
deoarece nu au timp sa citeasca informatiile cuvant cu cuvant.

Crearea continutului online inseamna o munca constanta. Trebuie sa-| pastrati proaspat si sa va
ganditi si la ea. Asigurati-va ca strategia si planul inainte de a va publica, astfel incat sunteti
pregatit in mod corespunzator in termeni de coerentd. Amintiti-va ca este unul dintre cele mai
puternice mijloace de conectare si construire a relatiei dvs. cu clientii dvs. Functioneaza 24 de
ore din 24 in numele dvs., sprijinind activitatile offline si sporindu-v3 eficienta?.

Ingrediente de top %**

1. Tncepeti cu cercetarea cuvintelor cheie pt SEO

2. Investiti iIntr-un SEO bun si bune practici

3. Numar prea mare de cuvinte cheie nu se recomanda! O pagina plina de cuvinte cheie nu
inspira incredere

4. Creati continut original.

5. Focusati-va pe titluri de impact.

6. Aveti grija la stilistica. Fiti consecvent si actual.

7. Nu exagerati cu buzzwords! Pastrati interesul cititorilor dvs.!

8. Concis si simplu! Continutul trebuie sa fie la subiect fara informatii irelevante.

9. Cand nu sunteti sigur, cautati in Google!

10. Utilizati dictionarul!

11. Cu cat este mai usor sa citesti un articol, cu atat te va atrage mai mult

12. Referisi-va la actiuni.

13. Creati valoare adaugata. Sfaturile utile sunt mereu binevenite!

14. Transmiteti emotie. Oferiti cititorilor dvs. un motiv de a se emotiona din prima teza. Creati
continut viral care este angajant.

15. Includeti hyperlink la surse.

16. Actualizati mereu linkuri, website si blogul.

17. Comunicati vizual prin imagini si clipuri.




18. Oferiti raspunsuri.
19. Fiti riguros in sursele citate
20. Pentru valoare adaugata, postati continuturile si pe platfrome social media.

Folositi aceste site-uri utile!*

Sunt multe site-uri cu continut foarte bun care pot servi de exemplu. lata cateva:

e The Oatmeal

De ce?
o rapid
o amuzant si original
o continut captivant
e BuzzFeed
De ce?
o Actualizat frecvent
o Usor de citit
o Se adreseaza tuturor
e Harvard Business Review blogs
De ce?

o Actualizat frecvent
o Sfaturi bune pt antreprenori
o Varietate de articole
o Continut original
e Wonkblog
De ce?
o vizual

o include povesti cu impact
o Continut original

e ScienceDaily

De ce?
o Rezumat la fiecare articol
o Usor de citit
e Quillette
De ce?

o Titluri de impact si continut alternativ
o Actualizat frecvent

Intrebéri utile °

Dupa ce ati planificat strategia dvs. de marketing pentru continut, incepe crearea de continut! Cu toate
acestea, Tnainte de a Incepe, trebuie sa raspundeti la cateva intrebari esentiale:

* La ce sa scriu?

* Ce tip de continut trebuie sa creez?

* Care sunt cateva exemple de continut extraordinar?

» Unde pot gasi mai multe informatii despre crearea anumitor tipuri de continut?
* Cum pot obtine mai multa viatd din continutul meu?



http://www.theoatmeal.com/
https://www.buzzfeed.com/
http://blogs.hbr.org/
https://www.washingtonpost.com/news/wonk/
http://www.howstuffworks.com/
https://quillette.com/

Tipul actiunii

Actiuni care au premise si necesitd o investitie.

Actiuni conexe

2. Investiti in cautare

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

Partea pozitiva si negativa a solutiei

_Pozitiv: Crearea unui continut online de cea mai buna calitate va poate ajuta sa va dezvoltati gradul de
constientizare a marcii, increderea si loialitatea, sd ajungeti la un public mult mai larg, sd va mentineti
costurile de marketing si sa cresteti traficul catre site-ul dvs. web.

Negativ: Trebuie sa fii pregatit ca beneficiile marketingului online de continut nu sunt imediate, in timp
ce cu siguranta necesita abilitati sporite si resurse multiple. in cele din urma, gasirea de idei pentru
continutul dvs. este provocatoare si deseori dificila, deoarece este dificil sa masurati efectul si impactul
strategiei dvs. de marketing.

Utilizare estimata

Continutul bun este important nu numai pentru impactul pe care il faci online, ci si pentru succesul
multor alte strategii de marketing, precum SEQO, social media si relatii publice.

Competente TIC

Intermediare

Nivel limba engleza

Avansat

Webshop

Bine dezvoltat

Surse

1. Whittemore, C. (2015, April 22). Helping Your Business Stand Out With Content, retrieved
from https://www.simplemarketingnow.com/content-talks-business-blog/how-to-create-

great-content-for-your-website-and-business-blog
2. DePhillips, K. (2015), Digital PR, Social Media & Content Marketing Tips & Tricks, (Even
More!) Web Content Writing Tips, retrieved from https://www.contentfac.com/even-more-

web-content-writing-tips/

3. AltusHost (2015), 6 Golden Rules For Writing Killer Content For The Web, retrieved from
https://www.altushost.com/6-golden-rules-for-writing-killer-content-for-the-web/

4. Patel, N. (2018), The Nine Ingredients That Make Great Content, retrieved from
https://neilpatel.com/blog/ingredients-of-great-content/



https://www.simplemarketingnow.com/content-talks-business-blog/how-to-create-great-content-for-your-website-and-business-blog
https://www.simplemarketingnow.com/content-talks-business-blog/how-to-create-great-content-for-your-website-and-business-blog
https://www.contentfac.com/even-more-web-content-writing-tips/
https://www.contentfac.com/even-more-web-content-writing-tips/
https://www.altushost.com/6-golden-rules-for-writing-killer-content-for-the-web/
https://neilpatel.com/blog/ingredients-of-great-content/

5.

Content Marketing Institute (2018), Creating Content, retrieved
https://contentmarketinginstitute.com/creating-content/

from

Resurse aditionale

1.

Content Marketing Software
https://www.capterra.com/content-marketing-software/

Do-It-Yourself: Virtual Reality Content Creation
https://www.eonreality.com/platform/eon-creator/

Get ready for a new reality: A guide to creating VR content
https://www.clickz.com/get-ready-for-a-new-reality-a-guide-to-creating-vr-
content/214993/

How to Create Web Content that Works
https://www.labnol.org/internet/create-good-web-content/21101/

How to Create Compelling Online Content That Gets Traffic
https://www.entrepreneur.com/article/243031

The Noob Guide to Online Marketing
https://unbounce.com/noob-guide-to-online-marketing-infographic/

22 Tips For Creating Great Content When You Don’t Have a Clue
https://neilpatel.com/blog/tips-for-creating-content/

How to Rank in 2018: The SEO checklist
https://moz.com/blog/rank-in-2018-seo-checklist

6 Ways Writers Can Master SEO Best Practices In 2018
https://www.forbes.com/sites/denispinsky/2018/06/06/seo-for-
writers/#1e067102315d

e e v e

Cand vine vorba de comertul transfrontalier, marketingul continutului global consta in patru pasi majori:

Planificare: Creati strategia inainte de a actiona
Actionati: Creati continut captivant
Promovare: distribuiti continutul pe diferite canale online

| W N =

Perfectionati: Monitorizati si actualizati strategii pentru impact maxim



https://contentmarketinginstitute.com/creating-content/
https://www.capterra.com/content-marketing-software/
https://www.eonreality.com/platform/eon-creator/
https://www.clickz.com/get-ready-for-a-new-reality-a-guide-to-creating-vr-content/214993/
https://www.clickz.com/get-ready-for-a-new-reality-a-guide-to-creating-vr-content/214993/
https://www.labnol.org/internet/create-good-web-content/21101/
https://www.entrepreneur.com/article/243031
https://unbounce.com/noob-guide-to-online-marketing-infographic/
https://neilpatel.com/blog/tips-for-creating-content/
https://moz.com/blog/rank-in-2018-seo-checklist
https://www.forbes.com/sites/denispinsky/2018/06/06/seo-for-writers/#1e067102315d
https://www.forbes.com/sites/denispinsky/2018/06/06/seo-for-writers/#1e067102315d

