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ordonate dupd nume, autor, categorii etc. Spre exemplu,
Yahoo se deschide asemeni unui director mentinut manual,
organizat pe categorii. Unele probleme intdmpinate la
fiecare cdutare pe internet sunt referitoare la Calitatea
continutului si Duplicate Host.

a. Calitatea continutului

Exista multe probleme grave legate de calitatea conti-
nutului pe paginile web. Internetul este plin de informatii,
de slaba calitate, de neincredere si continuturi contra-
dictorii. O abordare rezonabila asupra informatiilor care
indicd un continut de calitate ar presupune ca fiecare
document face parte dintr-o colectie tehnica, oficiald si
exactd, proiectatd pentru un anume context.

b. Duplicate Hosts

Motoarele de cdutare Web incearca si evite accesarea
cu crawleri si indexarea pentru pagini duplicate, deoa-
rece nu adauga noi informatii la rezultatele cautarii si
amestecd rezultatele. Problema identificarii duplicatelor
in setul de pagini accesate cu crawleri este bine studi-
ata. Prin configurarea gazdelor duplicate, poti preveni
mecanismul motorului de cdutare prin repetarea cautarii
minutioase pe o gazdd canonici care se afld pe servere
oglinda.

Dominé topul motoarelor de cdutare

2. Ceeste SEO)?
De ce sa folosesti SEO?

In contextul cresterii de neimaginat, de acum cativa ani, a
concurentei pe internet, prezenta in primele rezultate ale cau-
tarilor de pe Google a devenit din ce in ce mai dificild. Daca
ai avut orice contact cu domeniul SEO, atunci realizezi cit de
adevdratd este aceastd afirmatie. Mai mult, pe parcursul ultimilor
ani am vazut cum Google a instituit modificari drastice asupra
algoritmilor sdi. Aceste schimbdri au creat o confuzie catastrofald
in randul specialistilor SEO, deoarece modul de functionare din
prezent este cu totul diferit fatd de ceea ce se petrecea in urma
cu cativa ani. Prin urmare, pentru a gestiona harta incurcatd pe
care Google a tesut-o, este importantd intelegerea fundamentelor
mecanismului de functionare.

Dacd ar fi sa facem o definitie succintd a SEO, aceasta ar suna
in felul urmator:

SEO este arta si stiinta de a ajunge in primele rezultatele ale
cautdrilor organice de pe Google.

SEO = CRESTERE

SEO este inradacinat in filozofia cresterii. Pe baza cresterii,
SEO consta 1n capacitatea de a proiecta si urma un proces in care
fiecare pas mic compune un rezultat mare. Secretul reiese din
capacitatea de a previziona si de a rdamane consecvent, care este
mai usor de zis decdt de facut. Kevin Lee, CEO la Didit, numeste
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wtfenomen ,marketing compus”. Cresterea online si SEO se
keizi pe gandirea holisticd. In plus fatd de suspectii obisnuiti,
mar fi cercetarea cuvintelor cheie, construirea link-urilor si
jinizarea meta tag, cartea E-Advertising introduce o abordare
flitic a procesului de obtinere a vizibilitatii online.

Itugi, inainte de a intra in detaliile SEO, cel mai bine este sa
mastem de unde pleaca planificarea unei astfel de strategii.

it De unde pleaca o strategie SEO?
Totul pleaca de la destinatie sau obiective.

Asemeni antrenamentului din cadrul unei sali de forta,
ostrategie SEO nu poate fi realizata fard obiective. Te pre-
gitesti pentru un maraton sau sprint? Vrei sa arati mai
bine la plaja sau pur si simplu si fii mai sdndtos? Vrei sa
domini Google pentru un ,ventilator industrial” sau pentru
dimente ecologice pentru copii”?

SEO iti spune cum poti fi in primele rezultate ale cau-
tarilor de pe Google, dar nu iti poate comunica obiectivele
(ampaniei tale vis-a-vis de clientii potentiali.

De aceea, pentru a reusi in SEQ, este necesara detinerea
unei viziuni clare asupra vanzdrilor estimate, plecand de
lnevoile clientilor. Acestia vor parcurge o serie de pasi:
cutarea dupa cuvintele cheie, sosirea pe site-ul tau, decizia
de achizitie a produsului/serviciului, abia apoi avand loc
vinzarea concret.

a.
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Defineste-ti clar beneficiile afacerii (business value
proposition)

In acest subcapitol, vom aborda beneficiile afacerii tale.
Ce vinde afacerea ta? Cine vrea produsele tale si de ce?

In acest subcapitol va fi necesar si fii foarte atent
pentru a nota beneficiile cheie ale afacerii tale. Succint,
este necesar si te gandesti la o declaratie clara cu pri-
vire la piata-tintd pentru un anumit produs, respectiv
beneficiile-principale ale acestuia si pretul produsului.
Spre exemplu, o cofetdrie coace prajituri delicioase pe
care oamenii doresc sd le mdnance; o spaldtorie chimica
curdtd hainele murdare ale oamenilor, iar un asigurator
auto oferd servicii de asigurare autoturismelor. Mai jos,
regisesti cateva exemple, cu link-urile site-urilor de pre-
zentare aferente:

Pentru un atelier de reparatii ceasuri din New York, cum
ar fi Ron Gordon Watch Repair (http://www.rongor-
donwatches.com), declaratia clard a valorii afacerii este
oferirea de servicii de reparatii ceasuri pentru persoanele
care locuiesc sau lucreazd in Manhattan, care doresc sa
isi repare rapid si usor ceasurile luxoase pe care le detin
(Tag Heuer, Breitling, Hamilton).

Pentru o companie industriala producatoare de ventila-
toare, Fans Direct (http://www.industrialfansdirect.com),
declaratia clara a valorii afacerii este oferirea de venti-
latoare industriale de inalta calitate destinate mediilor
dure, cum ar fi fabrici sau ferme.

Pentru o agentie de credite ipotecare din San Francisco,
declaratia clara a valorii afacerii este ajutorarea oamenilor
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sa obtina cat mai usor si rapid credite ipotecare ieftine.
Un exemplu al site-ului lor este http://www.san-francis-
co-mortgage-broker.com.

»Vrem sd stim ce cautd clientii nostri, care sunt valorile
acestora si cum putem rdspunde nevoilor lor. Nu este
vorba de Big Data; este vorba de convertirea informatiilor
in adevar.”

Gayle Fuguitt, CEO/President - Advertising
Research Foundation

Asemeni exemplelor de mai sus, pentru orice afacere,
declaratia clard a valorii afacerii este foarte importanta
pentru potentialul client, intrucit poate raspunde la intre-
barile - Ce vor? si Ce ai?

b. Segmenteaza clientii tinta ai afacerii tale

Din moment ce declaratia clara a valorii afacerii tale
poate descrie in mod explicit relatia dintre ceea ce este
oferit i ceea ce se doreste, acum este necesar s mergi
mai in detaliu, mai exact s segmentezi clientii tinta in
grupuri bine definite.

Spre exemplu, in cazul celor de la Ron Gordon Watch
Repair, segmentul lor tintd poate cuprinde:

Persoanele angajate la birourile din Manhattan care
cauta sa isi repare ceasurile rapid si convenabil in
decursul pauzelor de prinz.

Rezidentii din Manhattan care detin marci de ceasuri
de lux, cum ar fi Tag Heuer, Breitling sau Hamilton
aflati in cautarea de reparatii puse in practica de experti.

Dominéa topul motoarelor de cautare

In mod similar, o agentie imobiliara pentru persoane
juridice isi poate segmenta clientii in functie de spatiul
necesar, birouri sau tipul activititii desfasurate. Mai mult
decat atat, poate exista o segmentare in functie de cei
care cautd sd inchirieze versus cei care vor sa cumpere.

,Clientii tdi nu sunt ca tine. Acestia nu aratd ca tine, nu
gdndesc ca tine, nu fac aceleasi lucruri ca si tine si nu au
aceleasi asteptdri si presupuneri. Dacd ar fi ca tine, acestia
nu ar mai fi clientii tdi, acestia ar reprezenta concurenta ta.”

Mike Kuniavsky, autor - Observing the User Experi-
ence, 2nd Edition

Astfel, poti incerca sd vezi clientii ca pe niste grupuri
specifice cu nevoi specifice, mai degraba decat un grup
larg. Ulterior, poti incepe sa te gandesti la modul in care
acestia ar putea utiliza anumite cuvinte cheie, pentru a
cauta pe Google, in vederea satisfacerii propriilor nevoi.

Stabilirea obiectivelor de marketing

Ulterior pasilor aferenti definirii declaratiei clare a
afacerii tale, respectiv segmentarea clientilor, este timpul
si te gAndesti la citeva obiective bine definite pentru
site-ul tdu. Pentru cele mai multe afaceri, un obiectiv bun
este acela de a obtine o inregistrare / adresd de e-mail /
solicitare pentru o consultanta oferita gratis.

Spre exemplu, un site al unei agentii imobiliare si-ar
putea propune ca vizitatorii site-ului sa le transmita
mesaje despre nevoile lor imobiliare, respectiv inregistra-
rea acestora pe site in vederea primirii unei consultante
din partea unui consultant imobiliar. Similar, un site
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informatiile de contact necesare (nume, adresa e-mail,
numadr de telefon).

In mod simplist, obiectivele urmdrite ar putea fi
urmdtoarele:

al unui avocat specializat pe divort si-ar propune ca

potentialul vizitator al site-ului sd il poata contacta prin

intermediul numdrului de telefon expus pe site, iar ateli-
erul de reparat ceasuri de pe Manhattan sa poata discuta

prin intermediul e-mail-urilor cu clientii.

Pentru majoritatea companiilor, obiectivele de mar-
keting online pornesc de la inregistrarea potentialilor
clienti pentru suport gratuit, pentru solicitarea descirca-
rii unui soft sau a unei cdrti, o achizitie sau o tranzactie

- precum cumpararea unei cutii de bomboane din cadrul
magazinului online. Un site bine construit va conduce
clientii cdtre un prim pas usor de vizualizat. Mai jos
regasesti un screenshot de la http://www.reversemort-
gage.org, unul din site-urile de top din ciutdrile Google
pentru cuvantul cheie ,reverse mortgage”, care cuprinde
scopul definit in mod clar.

O pozitie cit mai superioard in rezultatele cdutdrilor
de pe Google in functie de anumite cuvinte cheie (in
cazul de fatd, ,reverse mortgage”);

Accesarea link-ului din urma cautarilor;

Odat ajuns pe site, vizitatorul trebuie determinat sa
faca urmatorul pas (in cazul de fatd, gdsirea unui cre-
ditor oferind infomatii specifice, astfel incat sa poata
fi contactat ulterior de citre personalul de vanzari);
Pistrarea legaturii cu acestia prin e-mail sau telefon
pentru a incepe procesul vanzarii.

Acum e timpul si te uiti la pagina afacerii tale, din
punct de vedere al unui utilizator al motorului de cau-
tare Google. Raspunde la o intrebare abordatd in urma
unei ciutiri? Este primul pas sau primul obiectiv usor
de vizut? Nu trebuie sd-i faci pe clienti sd gdndeasca!

Nu trebuie si-i faci pe clienti sa vaneze obiective,
pentru ci ei se vor retrage inapoi la cautari si vor ajunge
la concurenta ta.
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Figura 1: Screenshot Reverse Mortgages 2.2  Ceeste SEO?

Inainte de a incepe aprofundarea domeniului SEO, este
necesara intelegerea fundamentelor sale. Aceste fundamente
includ nomenclatura industriei, informatii istorice despre
domeniul SEO si principiile de baza implicate in ierarhi-
zarea rezultatelor din prezent. Daca ai deja o intelegere

Reversemortgage.org stie ce vrea: in primul rind
sd fie prezent in topul rezultatelor de pe Google, uti-
lizand cuvintele cheie ,reverse mortgage”, in al doilea
rand, obtinerea click-ului pe link si in al treilea rnd,
transformarea vizitatorului in potential client, primind




