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Cuprins

Ce spun cei care au citit in premiera acest ghid...

Strategie dupa ,,semnele cerului”?
Prefatad de Lorand Soares Szasz

No biiiine, e luni, ploua si suntem in Cluuuij...
Prefata de Simina Porosnicu

Un fel de doua feluri
Introducere

Cap. 1 Ciocolata Kiss? sau...?
Principii si reguli de aur in marketing online

Cap. 2 Uite de ce nu ne plac codasii
Dezvoltarea produsului

Cap. 3 Mai e mult pana departe?
Cum sa construiesti corect strategia

Cap. 4 Hai la o plimbare!
Stabileste traseul clientului si creeaza ,, wow”

Cap. 5 Magazia cu unelte
Sistemul de vanzare online

Cap. 6 Cucine???
Oamenii potriviti
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Cap. 1 Ciocolata Kiss? sau...?

Principii si reguli de aur in marketing online

inainte de pasii pe care ii ai de ficut, am vrea si iti vorbim despre
cele mai importante principii, reguli de aur si informatii cheie din
acest domeniu.

Ti le prezintam acum, la inceput, deoarece se folosesc in orice ai face
legat de online, de la o reclam3, la site-ul de prezentare.

Si e mai bine sa le citesti la inceput de ghid, pentru ca vom face apoi
referire la ele in mai multe locuri din capitolele urmatoare. Asa le vei
intelege si integra mult mai usor.

Daca vei reveni la ele si le vei folosi constant, cu siguranta vei avea
rezultate mai mult decat bune. Noi deja am testat aceste principii si
am gustat si rezultatele bune. Asa ca... mult spor!

1.1 KISS - denumirea acestui principiu nu vine de la
ciocolata Kiss, cu toate ca pentru multi e o amintire draga
©, ci ,Keep it stupid simple”.

Este un principiu de care mi-a spus un prieten intelept, o adaptare a
clasicului , keep it short and simple”, si care se aplica cu succes si in
domeniul marketingului online.

intrucat este un mix intre IT, statistica, psihologie, strategie, design si
muuulte lucruri noi din era digitald, iti recomandam sad le iei pe rand,
sistematic.

De aceea am scris acest ghid in etape logice, pas cu pas, ca sa poti sa
intelegi cum se intampla lucrurile si cum depind unele de altele.
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1.2 Fii integru, marketingul este despre psihologie
si incredere

7

Multe dintre tehnicile pe care ti le prezentim pot fi folosite in
ambele directii: atdt pentru a servi oamenii si a le vinde produse
folositoare, cét si pentru a-i manipula si a le vinde lucruri de care nu
au nevoie sau care le fac rau.

Tine de tine si constiinta ta sa folosesti ceea ce inveti atat din acest
ghid, si nu numai, sa-i ajuti clientii, nu s3 te joci cu mintea si emotiile
lor doar ca sa vinzi.

Mai devreme sau mai tarziu, oamenii isi dau seama daci nu fi ajuti
sincer si nu Tti pasa de binele lor si un client nemultumit mai spune la
cateva zeci. Usor, usor acestia se fac sute si afacerea ta cu siguranta
nu va prospera.

Cel mai bun mod in care si te asiguri c3 vei avea succes este sj3 te
preocupi de binele si succesul clientilor si partenerilor tii. Cu cat fi
faci pe fiecare dintre ei mai fericiti si nu te gdndesti doar la cum poti
sa vinzi tu mai mult, cu atat afacerea ta va creste.

O datd pentru ca vei pastra fiecare client pe termen lung si in al
doilea rand pentru ca un client fericit aduce altii.

Probabil ti s-a intamplat si tie s& fii multumit de un serviciu sau un
produs si sa il recomanzi celor din jurul tiu.

E un lucru natural. Ne place s& impéartasim celor din jur ca am luat
decizii bune.

Asa ca foloseste ceea ce Tnveti doar ca si le comunici clientilor tai in
ce fel produsul sau serviciul tiu i ajutd cu adevirat.
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1.3 Marketing-ul este o combinatie intre
creativitate si sistem

Intr-adevar, marketingul presupune multa creativitate. Tnsd e greu
sa fii creativ in haos si nu e inteligent sa fii ,,atat de creativ” incat s3
creezi de fiecare data de la 0 ceva ce ai mai ficut.

Fii artist, dar salveaza si multiplica tot ce functioneaza. Si creeazd
proceduri cat mai simple si productive pentru acele procese
repetitive din activitatea de marketing.

Departamentul de marketing ar trebui sa fie centrul de diferentiere
strategica din cadrul unei companii.

A. Multiplicarea

Daca ai facut la un moment dat o pagina de vanzare care ti-a adus
rezultate foarte bune si urmeaza sa lansezi un produs asemanétor,
nu o lua delaO.

Foloseste aceeasi structurd si schimba doar elementele descriptive
sau culorile care reprezinta acel produs.

Acelasi lucru se aplica pentru un model de raport, un plan de
implementare a unui proiect, o campanie de vanzare, o ofertd sau
raspunsurile pe e-mail cdtre clientii care vin cu aceleasi solicitari.

Daca le-ai facut o datad si ti-au adus rezultate bune, multiplica-le si in
urmatoarele proiecte.

Este foarte neproductiv si neprofitabil s creezi totul de la 0 de
fiecare data. Colegii tai pierd timp pretios in care ar putea face noi
proiecte sau invdta ceva nou care sa va creasca afacerea, iar firma
pierde bani pentru ca acele noi proiecte nu se dezvolta.
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in plus, un sistem nou e foarte probabil s nu aduci rezultate la fel
de bune ca cel anterior.

Cred mai degrabd in imbun&tatirea unui sistem care deja merge
decat in crearea unuia nou doar de dragul de a-l crea.

Nu ma intelege gresit: cred ca trebuie s fii inovativ, original si s faci
lucrurile cat mai out of the box in activitatea de marketing. Nimic nu
e mai dezamdgitor decat acele firme care copiazi, care nu sunt
originale.

Dar daca ai facut o datd ceva ce e original, unic, care te reprezinta si
ti-a adus rezultate foarte bune, fa o matrita din acel lucru.

in zona marketing-ului, o companie foarte puternica la nivel mondial
care foloseste principiul multiplicarii lucrurilor care functioneazi este
Mindvalley.

Vishen Lakhiani, proprietarul companiei, spune c3 asta i-a ajutat sa
creasca de mai bine de 10 ori chiar din primul an in care au
implementat acest principiu.

Noi am inceput sa facem acest lucru incepand de anul trecut, 2015.

Deja paginile de prezentare ale cursurilor pe care le avem sau ale
cartilor pe care le lansdm folosesc aceeasi structurd. Am testat ce
functioneaza si ce nu, am imbunatatit in functie de masuritori siam
aplicat la urmatoarele proiecte.

Tn zona de project management aplicdm, probabil, cel mai mult acest
principiu. Avem un model de proiect cu pasii, actiunile Si
departamentele implicate. Stim de la inceput tot ce e nevoie s3 fie
facut la o lansare de proiect nou, in ce ordine, cand, cum si cu cine.

Astfel, colegii mei nu pierd timp s se gandeasca la fiecare proiect ce
trebuie facut si nici nu trec prin teama c3 ceva a ramas neficut. Se
uita pe lista, vad ce activitati de acolo se potrivesc in proiectul nou Si
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deja trec la delegarea sarcinilor si agrearea termenelor cu colegii de
echipa sau cu colaboratorii.

Si astfel se reduce timpul de lucru cu cateva ore sau chiar zile.
Bineinteles, cand incepem un proiect nou reanalizim materialele
folosite anterior. Daca putem Tmbun&téiti cu ceea ce am fnvatat nou

pe parcurs, cu sigurantd cd facem asta. Dar nu o luam chiar de la O si
asta conteaza enorm in viteza si productivitatea noastra.
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B. Puterea sistemului

Pe langa multiplicarea materialelor / sistemelor care au dat
rezultate, 1ti recomandam si folosirea procedurilor pentru procesele
recurente din marketing.

Asta te va ajuta sa faci mai mult, mai repede (cu cel putin 100%) si sa
eviti potentiale erori.

De exemplu, la noi, acele activitati care se repeta zilnic/saptamanal/
lunar sunt trecute intr-un fisier de tip excel, impartite pe fiecare arie
mare din procesul de marketing (atragere de trafic, relatie, vanzare,
copywriting, PR etc.) si atribuite unei persone.

Crearea sistemului a luat 2 zile bune de lucru, dar acum timpul pe
acele activitati e redus cu cel putin 50%, pentru ca e foarte clar ce e
de facut si asta ajuta creierul sa fie linistit si sa se poata concentra pe
acel task. Nu mai stai sa te gandesti: ,dar oare ce-ar mai trebui sa
fac” sau ,,am uitat ceva”?

Acest lucru ajuta enorm si atunci cand vin colegi noi. Le facem
inductia cu ajutorul listei. Le aratam cum se face fiecare activitate la
noi in firma si apoi i lasam sa implementeze urmarind lista si bifand
cand au terminat fiecare task in parte.

Tn acest fel invatd organizat si procesele se aseazd structurat si
secvential in mintea lor.

Abia dupa ce fac o perioada |lucrurile recurente primesc
responsabilitati mai complexe, unde e nevoie sa jongleze cu mai

multe sarcini nerepetitive.

Si astfel riscul sa faca greseli sau sa omita ceva se reduce
considerabil.
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1.4 Da-i drumul cand e suficient de bine, nu
astepta sa fie perfect

De multe ori, mai ales in functie de personalitatea noastra, avem
tendinta sa amanam lansarea unui nou proiect pana credem noi ci e
suficient de bun, ,perfect”.

Spunea Daniel Pink in cartea Drive ca perfectiunea este o asimptota.
Mereu te apropii, dar niciodata n-o atingi.

Calitate

| | 1 | |
Timp si Efort

Cu aceasta constientizare, te invitam sa nu mai amani lansarea
proiectelor sau produselor doar pentru cd nu sunt perfecte. Cu atat
mai mult ai ocazia sd le perfectionezi daca le lansezi si primesti
feedback de la cei cdrora le-a fost destinat proiectul/produsul,
clientii tai. Ei iti vor putea da o parere realista legat de produs.

Ca sa fii in siguranta, spune ca produsul este in perioadd de beta
(testare) si oferd un pret mai mic, sau chiar gratuit, dar lanseaza.

De multe ori ni s-a intamplat si noua sa amanam. Si dupa ce ne-am
fdcut curaj, am realizat ca ce pentru noi era la 85%, pentru clienti era

110%. Si e normal. Cand suntem experti in domeniile in care activim,
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noud ni se par banale aproape lucrurile pe care le stim. Si ca si
validam un produs, sa credem ca e suficient de bun, vrem s venim
cu si mai mult decat stim deja.

insa clientii nostri sau ai t3i nu sunt experti in acel domeniu. Pentru
ei, de cele mai multe ori, ceea ce stii tu e mai mult decat suficient de
bun.

Asa cd mai bine lanseaza la 90%, cere feedback si, dac3 e cazul,
imbunatateste produsul. Nu priva clientii tai de produsele/serviciile
care i-ar putea ajuta doar pentru cd tu nu le vezi incd perfecte.
Clientii tai nu sunt critici de profesie. ©
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1.5 Este totul despre incredere, leadearship si
triburi

Seth Godin, autor renumit si creatorul unor afaceri de zeci de
milioane de dolari (dintre care una vandut3 citre Yahoo) afirma in
2010 in cartea lui ,Esti de nefnlocuit?” ca noua forma de marketing

este leadership-ul, crearea de triburi cu o gandire similara si
conectarea lor.

Si i dam dreptate. Deja vedem acest lucru intdmplandu-se. Practic,
un trib online este o platforma in care schimbi valoare cu oameni
care cred in aceleasi lucruri ca si tine.

Multe firme inca nu cred in aceastd idee si, bineinteles, e o alegere
personald. lar pentru afacerile cu produse foarte tehnice s-ar putea
sa nu ajute prea mult. Dar hai s& vedem de ce ar putea si stea in
picioare aceasta idee...
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De ce si cum functioneazi triburile

Simon Sinek, autor al cartilor: ,Incepe cu de ce” si ,Leaderii mananca
ultimii”, studiazd de ani buni comportamentul uman si a inventat
conceptul de ,golden circle” (cercul de aur), care explicd modul in
care oamenii iau o decizie de cumpdrare sau apartenent la un trib.

Intr-una dintre prezentadrile sale la TED (o vei gasi in rezumat), Simon
spunea cd unul dintre lucrurile care au contribuit masiv la
supravietuirea si evolutia noastra ca specie a fost cd ne-am unit in
triburi, astfel incat sa ne pazim inteligent de prédatori, si ne ajutim
la cresterea copiilor si procurarea hranei si a celor necesare
supravietuirii (vorbim acum despre acele argumente materiale, nu
spirituale, ca sa putem explica legatura intre emotii si marketing).

Si pilonii pe care se construia si incd se construieste un trib sunt
increderea si loialitatea.

Puteam sa pun capul jos sd adorm doar dacd aveam incredere c3 nu
0 sa pleci si 0 sa ma abandonezi pradatorilor, sau, mai rdu, nu o s3
mad omori chiar tu. Nu este, cum spune Simon, nici mécar psihologic,
este pur biologic.

Pe baza acestei intelegeri despre cum functioneazi creierul uman,
Simon a inventat conceptul de Golden Circle.

&

CUM
CE

Acesta spune ca cel mai important lucru care cantareste in luarea
unei decizii este sa stim raspunsul la intrebarea ,,de ce” - motivul.
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