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te ajuta sa facturezi
mai mult si mai usor

Sumar

Sa vorbim concret despre rezultate

|. Ce poti invata de la Aurica, Meserias Serios, cand vine
vorba de Google AdWords?

2. Cum poti creste o comunitate relevanta prin Facebook?
3. Visezi la pozitia nr. 1 in Google?

4. Cum sustii un business offline prin online?

5. Cum poti dubla castigul prin remarketing?

6. Cum iti poti face clientii s3 nu te uite niciodatd cu un
simplu fresh de portocale?

E randul tau sa fii un exemplu.



CANOPY

Taking digital to new heights

Canopy este agentie de marketing digital, cu focus pe Pay Per
Click marketing. Echipa Canopy isi propune sa duca mediul
digital la noi Tnaltimi si sa faca diferenta pentru fiecare
business dornic sa ajunga cat mai sus. Agentia aduce
rezultate prin:

@® Campanii tip Pay Per Click (AdWords, remarketing,
Facebook Ads, YouTube, Linkedin Ads, Mobile Ads, etc.),

@ Strategii digitale complete,

@ Traininguri pentru dezvoltarea echipelor,

@ Audit-uri de Usability pentru cresterea ratei de conversie,

@ Setarea corecta a platformei de Analytics pentru
masurarea si interpretarea cat mai usoara si eficienta a

datelor.
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Sa vorbim concret despre rezultate

Mediul digital este plin de oportunitati pentru a dezvolta un
business pe termen lung, indiferent de segmentul de piata sau
istoricul brandului. Sunt milioane de romani care cumpara
online, milioane care folosesc motorul de cdutare Google si
reteaua Facebook. Pe de alta parte, mobilul a castigat un statut
fantastic in viata multor consumatori, butonarea lui fiind
pentru multi primul lucru care se intdmpla dimineata.

In primele doud eBook-uri semnate de Smart Bill si agentia
Canopy, special pentru comunitatea din care faci parte, ne-am
propus sa te sustinem pentru a intelege mai bine mediul digital
Si pentru a-ti arata oportunitatile lui. Sa vezi exact cum iti con-
struiesti o prezenta online memorabila, cumiti cunosti publicul
tinta si devii relevant pentru el, cum te poti diferentia de con-
curenta si ce metode de promovare eficienta ai la dispozitie
online.

Mergem mai departe si ne dorim sa vorbim despre rezultate. Tti
aratam concret pe mai multe studii de caz exemple de strategii
digitale si abordari pe care le poti pune in aplicare pentru a
obtine noi conversii, clienti, vanzari, pentru a fideliza si construi
pe termen lung.


http://www.canopy.ro/?utm_source=ebookSB&utm_campaign=5%20pasi%20esentiali%20pentru%20cele%20mai%20dulci%20roade%20online&utm_medium=ebook%20content
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CE POTI INVATA DE LA
AURICA, MESERIAS SERIOS,
CAND VINE VORBA DE
GOOGLE ADWORDS



Instalator Timisoara, biscuiti fara gluten, platforma de manage-
ment al clientilor... indiferent de interesele si nevoile noastre
de moment, mare parte din procesul de cumparare a unui
produs sau serviciu incepe cu o informare pe Google.

Tn cazul laptopurilor, de pild3, cdutarea in mediul online ajunge
la 98%, iar in fashion procentul e de 84%, dupa cum arata un
studiu derulat de Google.

De ce sa nu fructifici acest obicei si popularitatea Google
pentru a-ti evidentia afacerea si a atrage clienti? Asa cum a
facut si Aurica, Meserias Serios.

Acum ceva timp, am cdutat un zugrav in Bucuresti pe motorul
Google. La acea vreme, cand inca se afisau si reclame in partea
dreapta*, am obtinut rezultatele de mai jos. Poate nu te-ai
astepta, dar concurenta era mare.

GU 81{,‘ zugrav bucuresh G n

Web MNaws Mages Videos Shopping More - Search looés

Zugrav Bucuresti leftin - Renovari Apanameta Vile
www amenajari-orice ro/zugrav = 0721 5

fugr'w Profesenist Prretun mici

Aurica Meserias Serios
MY, ALINICE 1zugra1.r -
Lu'“r"l el Gresie Faiara Parched

21.15;|r3|~.|r Bucuresti

v.cautzugrav.ro » Zugrav Romania = Translate this page
.r‘tlgrw Bucuresti. Gaseste zugrav onling sau inscne-le ca zugrav in baza de date
CautZugrav. o

Referime pe site :'l.'ull mici

Caut Zugrav Bucuresti
caul-zugrav.metacautara rof =
Cauy Caut Zugrav Bucuresti

Zugrav in Bucuresti. mesteri si meseriasi Aici gasesti imediat ce-ti doresti!

v mesteri . comiZugrav/Bucurest| - Trﬂr.slare this page

Mesten Zugrav in Bucurest Fatade. Gresie-faiania. Instafatn gaze Instalati .ZLEQFEW Bucuresti Preturi

termice Instalator. Instalater, Intretiners cladin, Ri IQIps Zidar Euqr..w www bizeal ro/Bucurest) =
Anumtur gratuite Bucuresti

Zugrav Bucuresti. Zugraveli de calitate. Publica gratuit anuntul tau aic

Www Zugrav24v ro/zugrav-bucurestl’ = Transiate this page

Zugr;w Bucuresti. « Ofenm un serviciu [”:‘."E!-Z-I.'.:F.'-ﬂ de amenagan Infencare compus din Bucur‘e$h Zugray ENGU}

zugravi si Zidan cu expenenta = Pentry once lucrare, sunati la 0757 247 bucurest|-zugrav. cautaangajari.ro/ =
2 postun libare < Aplicd acum!

Zugrav Bucuresti - Amenajari Interioare | Reparatot.ro Bucuregti Zugrav

www reparatot ro’zugrav = Translate this page

¥ ; See yourl 8d here »
Heparatii de Zugraveala si zidane de calitate ofente de zugravi cu expenenta in
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*Nota: Google a modificat din 2016 modul in care afiseaza rezultatele sponsorizate si a renuntat la
reclamele din partea dreapta. Exemplul de mai sus ramane valabil la nivel de abordare a unei reclame
si legaturii cu landing page-ul.


http://www.zf.ro/business-hi-tech/smartphone-urile-au-devenit-din-ce-in-ce-mai-folosite-in-procesele-de-cautare-si-cumparare-15751403

STRATEGIE

Aurica Meserias Serios. Am zambit instantaneu cand am
vazut si mi-a ramas in minte, pentru ca mi-a transmis o emotie.
Mai mult decat atat, iti spune de la inceput care este avantajul
lui cheie si totodata un real beneficiu pentru posibilul client.
Scoate in evidenta faptul ca e serios, nu mizeaza pe ieftin. Cand
vorbim de servicii, mai ales de acest tip, ai nevoie mai degraba
de oameni buni si seriosi decat de servicii ieftine. Nu vrei un
zugrav care sa strice sau sa faca o munca superficiala, ci de
unul care sa se tina de cuvant si sa fie... meserias.

Are un domeniu pe care 1l retii usor si e reprezentativ:
auricazugrav.ro

Nu se rezuma la zugravit propriu-zis, ci enumera toata gama
de servicii de renovare de care de obicei ai nevoie: gresie,
faianta, parchet. O astfel de abordare poate aduce si avantaje
si dezavantaje, pentru ca nisarea e de obicei benefica in online.
Daca un consumator cauta costum schi, 1i afisezi exact ce a
ciutat. In cazul lui Auricd, serviciile sunt complementare,
acopera o nevoie mai mare a clientului si ne arata ca este chiar
meserias.

Incd o datd subliniaza seriozitatea: ne spune c§ pe site se
gasesc referinte legate de munca sa.



UN SITE BINE ZIDIT

Sa trecem acum si la site, pagina pe care ne trimite reclama
este urmatoarea:

s
Auwrica /4';//7/!’ (,.f/f/r/{//u 5C Servedlale

Aurel Grigore
31 de amt
clsitorit
do1 copii

Zidarie
Tencuiel:
Zugravell (glet de
ipsos)

Gresie

Faianta
Gips-carton

Termoizolafi1

Hidroizolatii

Parchet laminat
Parchet lemn masiv

Lipire tapet

Cu ce va pot ajuta?

Cu ce m-a convins?

Pagina pastreaza promisiunea din reclamd, avem de-a face
CU Un om serios, cu servicii de calitate. Ne spune prin titlu, text,
referinte, poza. Isi accentueaza avantajele si oferta prin lucruri
simple, de bun simt.

Ne spune o poveste. lese in evidenta fotografia cu el,
deoarece fiind vorba de un serviciu, avem nevoie atat de
umanizare, cat si sa ne transmita incredere. Mi-a atras atentia
Si ca in descriere spune despre el ca e casatorit si are doi copii.
Punct ochit, punct lovit. E clar un om serios.



2. Ne spune ca are 15 ani de experienta in constructii, cu link
catre lucrarile sale, plus trimitere catre referinte, marturiile
clientilor. Practic, intareste fiecare beneficiu prin dovezi.

4. Aratd ca are experienta necesard si stie ce vor clientii,
exemplifica acest lucru. Cam in aceasta zona sunt nevoile cand
vine vorba de astfel de servicii.

5. Cu text de culoare rosie, care atrage atentia, deruleaza in
partea stanga toate serviciile pe care le ofera. O parte dintre
acestea sunt mentionate siin reclama care mi-a atras atentiain
Google.

Pentru rezultate mai bune, ar mai fi putut sa scoata in
evidenta numerele de telefon din josul paginii. Ar fi putut
fi integrate in lateral si evidentiate vizual, sa stimuleze
conversia.

TAKE AWAY

@ Indiferent de domeniul de activitate, daca sunt produse extrem de
nisate sau servicii, online-ul iti poate aduce vanzari si rezultate daca il
abordezi cu instrumentele potrivite si seriozitate. Implica-te, fii
perseverent si vin si rezultatele.

@® Google AdWords iti permite sa ajungi exact la cei interesati de produsele
sau serviciile tale, in momentul in care au nevoie de ele.

@® Mizeaza in promovare pe avantajele tale competitionale.
@ Respecta promisiunea din reclame si pe site, nu e nimic mai frustrant
decat sa cauti un anumit produs si sa fii directionat pe o pagina total

diferita, unde nu il gasesti.

@ Sustine conversiile prin tot ce transmiti pe site, de la informatii despre
produs, servicii, imagini, testimoniale, date de contact, mesaje de
actiune.

Sursa
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CUM POTICRESTEO
COMUNITATE RELEVANTA
PRIN FACEBOOK ?



Stim cu totii cat este de popular Facebook, numai in Romania
sunt peste 8,8 milioane de conturi in aceasta retea sociala
(sursa: Facebrands), Si nu vorbim doar de volum, ci si de capaci-
tatea sa de fidelizare fantastica si de timpul pe care il petrec uti-
lizatorii aici. Ca brand, indiferent ca e vorba de un mic business
local, de o multinationala sau de un artist, este un canal pe care
nu 1l poti marginaliza.

Ceea ce il face si mai special sunt optiunile multiple si detaliate
de a ajunge la publicul tinta. Tti oferad acces la milioane de
utilizatori dintre care poti alege in functie de date demografice,
localitate, interese, comportament, relatia cu brandul si multe
alte criterii pretioase.

Acest lucru il face eficient inclusiv pentru business-uri cu public
de nisa sau mici afaceri locale. Hai sa vedem cum il poti folosi
pentru a-ti construi un brand si o comunitate relevanta.


http://facebrands.ro

COLRONS | PRODUCT LOCATOR SHOF
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CELEBRATING
60 YEARS

OF FLAVOR

1In 1955, Ms. Eula found herself with a problem:
what to do with all those hogs.

Savoie’s Sausage and Food Products este un business din
sectorul alimentar, inceput ca o afacere locala, de familie, dez-
voltata in Louisiana, in sudul Statelor Unite. Zona este cunoscu-
ta pentru bucatariile creola si cajuna, derivate din cea franceza,
0 adevarata mandrie pentru localnici. Pe acest lucru si mizeaza
Savoie’s Food, care s-a impus ca unul dintre cei mai importanti
producatori de alimente specifice bucatariei cajun, desi in con-
tinuare activeaza in bacania in care s-a lansat.

Problema cu acest tip de business e ca distribuitorii de bunuri
de larg consum si hypermarketurile iau in considerare o
multime de factori cand decid sa introduca produse noi in por-
tofoliu, brandul si popularitatea pe piata fiind doi dintre ei. Prin
urmare, Savoie’s Food avea nevoie sa castige mai multa vizibili-
tate si sa atraga o comunitate puternica de faniin jurul brandu-
lui.

Pretextul a fost aniversarea a 60 de ani de existenta pe piatq,
pentru care s-a derulat o campanie de marketing mai ampla.



STRATEGIE

Plecand de la obiectiv, integrarea unei campanii pe Facebook a
venit firesc, in conditiile in care fanii unui brand pot deveni avo-
cati si promotori ai acestuia si contribui la popularizarea lui.
Prin urmare, cu ajutorul unei echipe de specialisti in online
marketing, producatorul a decis sa deruleze o campanie cu
scopul precis de a creste comunitatea de fani. Campania s-a
desfasurat pe parcursul a trei luni, cu un buget de 1.500 de
dolari. Tnainte de a incepe promovarea, pagina avea 2.757 de
fani.

Un pas important in creionarea strategiei a fost analiza con-
sumatorilor si audientei Savoie’s Food, precum si a specificului
produselor brandului alimentar. Este esential sa iti cunosti con-
sumatorii pentru a-i selecta pe cei potriviti tie, dar si pentru a
veni cu mesaje atractive pentru ei.

Astfel s-a ajuns la stabilirea unor criterii de targetare precise a
reclamelor pe Facebook: se vizau atat barbati, cat si femei, cu
varsta intre 25 si 64 de ani, din statul Louisiana. Desi statul are
peste 4,6 milioane de locuitori si deci audienta reclamelor ar fi
fost destul de vasta si poate irelevanta, s-a mizat pe interesul
localnicilor pentru gatit.

Prin urmare, in procesul de targetare a reclamelor au mai fost
incluse afinitatea pentru cultura cajun si creola, prin alegerea
ca interese a muzicii cajun, a bucatariei specifice, a gatitului in
general, a pasiunii pentru gratare si diverse tipuri de mancare
locald. Tn plus, tot pentru a ajunge exact la publicul care ar
putea fi interesat de produsele firmei, s-au ales si categorii
specifice doar zonei Louisiana (termeni culturali, istorici etc.).

Strategia a rezultat prin identificarea unei audiente bine defi-
nite, reclamele urmand sa fie afisate zilnic unui maxim de
2.200 de oameni.



Reclamele au fost construite plecand de la toate informatiile
legate de audienta si produse. De pilda, erau multi clienti fideli
care nu stiau ca brandul are o pagina activa pe Facebook. Prin
urmare, pentru ca pe Facebook continutul vizual atrage
atentia, au fost create imagini atractive cu produsele
alimentare, In care logo-ul a fost evidentiat. In plus, toate
textele promotionale au inclus sintagma “autentic cajun", unul
dintre principalele beneficii ale brandului - certificat cu
produse 100% cajun.

Pentru promovare au fost alese 3 produse alimentare.

Dupa start, reclamele au fost monitorizate constant. Asa s-a
observat ca ad-urile pentru doua dintre produse au performat
bine, in timp ce cel de-al treilea produs a avut rezultate mai
slabe si o rata de interactiune micad, asa ca s-a renuntat la el.
Bugetul a fost impartit intre cele dougd, care au avut astfel mai
multa vizibilitate.

REZULTATE

Mesajele reclamelor au ajuns la aproape 92.000 de utilizatori
de Facebook, atent selectati pentru a se incadra in audienta
produselor, si au primit mai bine de 11.000 de click-uri. Pentru
ca obiectivul principal era dezvoltarea comunitatii, campania a
adus peste 10.600 de noi fani pentru brandul Savoie’s Foods.

Un criteriu important in atragerea acestor rezultate a fost
targetarea audientei relevante, cu afinitati legate de cultura si
bucataria cajuna.



FACEBOOK PAGE
Feb 1, 2016 - Apr %0, 2015

15,454 10,854

® ENGAGED = LIKES

Ulterior acestei campanii, brandul a derulat si o campanie
pentru a atrage click-uri pe site, cu intentia de a obtine comenzi
pentru magazinul online. In plus, are un social media manager
care dezvolta continut atractiv si interactiv, astfel ca a construit
o comunitate de fani activi in jurul brandului.

TAKE AWAY

Indiferent de nisa unui business si de tipologia audientei, Face-
book poate fi o sursa valoroasa de conversii - si eficienta din
punct de vedere al costurilor - prin optiunile multiple si detali-
ate de a ajunge la publicul vizat.

@ Stabileste obiective clare cand gandesti un plan pentru o campanie.

@® Sistemul de targetare al Facebook Ads iti permite sa fii precis, ai grija
insa sa nu ingustezi foarte mult audienta posibila.

® Monitorizeaza constant campaniile, asa le poti optimiza pentru
rezultate mai bune, la costuri reduse.

® O campanie nu trebuie sa incheie strategia de comunicare pe Face-
book, ea trebuie sustinuta cu un plan pe termen lung care sa asigure
interactiunea cu fanii brandului.

Sursa



http://www.practicalecommerce.com/articles/116855-facebook-advertising-a-case-study

VISEZI LA POZITIA NR. 11N
GOOGLE?



Prima pozitie in Google este cea mai ravnitd. Toti vor sa ajunga
acolo, de multe ori indiferent de cost. Putini isi pun insd
problema dacd primesc rezultate pe masura.

Acum sa ne gandim putin la cea mai HOT fata dintr-un club.
Toti vor sa intre in vorba cu ea. E cea pe care multi ar da orice
sa o0 atinga. E cea mai HOT si pare sa promita mult. Cu totii sunt
constienti ca au o competitie extraordinara.

Trebuie sa arati bine, sa fii diferit, sa ai o strategie. Doar prin
cele mai bune strategii ajungi la ea. La ea nu functioneaza
textele clasice. Trebuie sa o surprinzi. Trebuie sa fii altfel decat
concurenta ta. Trebuie sa fii relevant. Sa ai un Quality Score
mare :-). Evident, costurile sunt mai mari decat la orice alta fata
din club. Pentru ca nu bea orice vin sau sampanie.

Problema principala cu fata din club este ca ne imaginam
lucruri, dar nimeni nu stie ,ce poate”. De multe ori, ,ce poate”
este diferit de ce ne imaginam si ce vrem noi.

Acelasi lucru se intdmpla si cu prima pozitie din Google. E
fantezia tuturor, cea mai dorita, desi nu a demonstrat inca
nimic.

Primim frecvent cereri de la clienti care vor sa fie pe locul 1. La
intrebarea ,,De ce?” nu prea isi gasesc raspunsul. Am vazut ca
multi isi imagineaza ca acolo e cel mai bine pentru business-ul
lor, ca vor primi multe comenzi si profitul se va dubla, tripla...

Realitatea este ca, de multe ori, prima pozitie nu aduce nici pe
departe ceea ce promite. Ca si fata din club.



OBIECTIVE
Cand ai cautat ultima oara un produs pe motorul Google, ai dat

click pe primul rezultat si ai finalizat comanda? Fara sa mai veri-
fici si site-urile de pe locul 2, 3,5, 7 sau 10?

YOU KNOW YOU ARE DESPERATE
FOR AN ANSWER...

Go gle >

12 3 45 67 88

\

WHEN YOU LOOK AT THE
SEGOND PAGE OF GOOGLE

Next

Sunt putine aceste situatii si, de obicei, au la baza urgente. Ca
atunci cand ai nevoie de tractdri auto in Brasov. Ai o problema
Si e clar ca e o urgentad, nu ai timp sa intri pe mai multe pagini.

Ce seintampla insa atunci cand cauti o camasa? Sau un laptop,
un telefon, o masa de bucatarie? O masina?

Online este foarte usor sa compari oferte si s3 analizezi. In
functie de perioada de decizie, publicul tau tinta va intra pe mai
multe rezultate afisate de Google, nu doar pe site-ul din prima
pozitie.



In general, frica de o pozitie joasa este ca nu ne aduce suficient
trafic. Tu vrei vizibilitate sau profit?

Hai sa vorbim concret, pe exemple.

STRATEGIE

Am selectat doua campanii AdWords Search derulate in anul
2014. Anul nu face nicio diferenta in modul in care abordam
rezultatele, am vrut doar sa fac aceasta mentiune pentru
claritate. Pozitia medie a reclamelor la afisarile in zona de
rezultate Google este 7.1, respectiv 5.9. Mai exact, reclamele
mele au aparut in medie pe pozitia 7.

Costul per conversie este de 4 lei, iar volumul de conversii este
unul absolut decent tinand cont ca intervalul selectat este de
30 zile. Am fincercat sa cresc suma licitata pentru a apadrea
intr-o pozitie mai buna, insa a crescut costul per click si costul
per conversie. Volumul de conversii a ramas acelasi. Este doar
un exemplu din multele care ne arata ca decizia de cumparare
in multe situatii este complexa si nu se ia instant, dupa ce ai
accesat primul rezultat din Google. Oamenii se informeaza,
analizeaza si acceseaza mai multe surse si link-uri.

Un studiu arata ca, in 2010, o persoana folosea in medie 10
surse de informare inainte de a achizitiona un produs sau
serviciu. Numarul lor creste pe masura ce avem si mai multe
puncte de contact cu un brand, de la mobil la retele sociale. In
mediul online este din ce in ce mai usor sa compari produse si
sa analizezi oferte, oamenii pot pleca de pe un site fara sa
cumpere nimic.

Gandeste-te cum cautam cazare pentru o vacantd, accesezi un
singur site? Dar cand cautam un laptop, un cadou, jucarii
pentru copii, un service autorizat sau o platforma pentru un
magazin online?



Faptul ca un utilizator acceseaza o reclama de pe o pozitie
joasa din Google ne spune doua lucruri importante despre
acea persoana:

Ca nu a gasit ce isi dorea in sursele din primele pozitii.

Ca este in proces de cumparare, ca nu are neapdrat nevoie
de acel produs.

Sa vorbim despre exemplul numarul 2.

Ad group Status | ¥ Default Clicks ¥ Impr. 7 CTR' 7 Avg.CPC Cost|? Avg. Converted Cost/ Click

Max. CPC Pos. clicks 7 converted conversion

! ! click | 7 rate | 7

rm— -

RO T 3,397 15280 2223% ROMN238 RONB8070.85 1.4 59 ROMN136.70 1.74%
RO T 7137 94837 7.53% RONOTY RON5469.62 1.2 9 ROMNBOG.23 0.13%
RO T 3,844 33745 11.39% RON1.00 RON3547.59 1.1 1 RON3547.59 0.03%
RO T 861 3035 28.37% RONZ456 RON2117.35 12 22 ROMN96.20 2.56%
RO T 766 3318 23.09% RONZTE ROMNZ111T7T 12 20 ROMN105.59 2.61%
RO T 552 2424 2277% RON282 RON1556.38 1.3 11 ROM141.05 2.00%
RO 4 360 1,363 26.41% RON259 ROMN932.87 15 4 RON233.22 1.11%
RO T 407 1,399 29.09% RON1.63 ROMNGE3.04 1.3 10 ROMNGBE.12 2.46%

Pentru aceste reclame, pozitia din Google este foarte buna, se
afiseaza primele de cele mai multe ori. Dupa cum se vede,
costul pentru o conversie ajunge si la 606 lei, desi pentru
aceasta campanie am stabilit initial un cost mediu per
conversie de maxim 70 lei. Este clar ca am depasit cu mult
obiectivul de cost stabilitiar in acest caz nu se justifica sa fim pe
prima pozitie din Google.

Pentru a optimiza rezultatele intr-o astfel de situatie, primul
pas este sa reducem bid-ul - suma licitata pentru aparitia
reclamei. Nu recomand suspendarea campaniilor pe cuvinte
cheie importante pentru business, chiar daca acestea nu
convertesc. Ai vrea sa apari chiar si pe pozitia 12 pentru acele
cuvinte cheie. Daca vorbim de un cost per conversie foarte
mare in cazul lor, atunci le oprim. Important este sa urmarim
constant evolutia campaniilor si sa optimizam pentru rezultate.



TAKE AWAY

nainte de a viza pozitia nr. 1 In Google, analizeaza raspunsurile
la aceste intrebari:

-cat de urgenta este nevoia pentru produsul / serviciul promovat?

-mai oferad cineva produsele promovate?

-pretul este mai bun decat al concurentilor? (daca decizia se ia pe baza
de pret).

@ Pozitia nr. 1 nu e o certitudine ca vei obtine conversiile dorite. Sunt
companii care se concentreaza pe a atinge prima pozitie la cautarile
dupa anumite cuvinte cheie, prin AdWords si SEO, si neglijeaza strate-
gia de marketing, dezvoltarea business-ului sau optimizarile la nivel de
site.

@® Google iti poate aduce vizitatori de calitate pe site, interesati de pro-
dusele tale. Daca vor converti sau nu tine de cat de convingator si usor
de folosit este site-ul, de cum decurge procesul unei comenzi online,
de gama si pretul produselor, de brand, de serviciile adiacente si multe
alte puncte importante in conversie.

@ Pentru a putea compara usor performanta cuvintelor cheie de pe

fiecare pozitie in parte, in Google Analytics ai acces la raportul
AdWords Keyword Position.

Sursa



www.cristianignat.ro/pozitia-numarul-1-in-google-fantezia-tuturor?utm_source=ebookSB&utm_campaign=6%20studii%20de%20caz%20pentru%20un%20business%20la%20inaltime&utm_medium=ebook%20content&utm_content=pozitia%201%20sursa
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CUM SUSTII UN
BUSINESS OFFLINE
PRIN ONLINE?



Ce inseamnd expansiunea online-ului cand afacerea ta se
deruleazd mai mult offline? iti canibalizeazd profitul? Trebuie sd
te muti in mediul online? O strategie isteatd pentru mediul
digital poate sustine orice brand lansat in mediul offline.

Asa cum s-a intGmplat si in cazul unei patiserii care a folosit
optiunile de adaptare si targetare avansatd a campaniilor
Google AdWords Enhanced. A reusit nu numai sa aducd noi
comenzi online, dar si sa isi dubleze numarul de clienti din
magazinul fizic, la orele de varf.

Miller’s Bakery este o afacere locald, cu doua patiserii in doua
orasele din zona New York City, cu multi navetisti si noi
rezidenti. Tncd de la lansarea site-ului, in 2011, unul dintre
fondatori a inceput sa foloseasca Google AdWords pentru a
creste popularitatea brandului si pentru a aduce mai multi
clienti in magazinele fizice. Dwight Miller, fondatorul, dorea
astfel sa ajunga la noii rezidenti din zona, precum si la cei care
erau in trecere.

Millara Baspioke bakery we oride ours on e high quality of
canstitoncy af our finshed products and the
we provide in delivering the best to all cur

Cele mai multe comenzi din patiserii se faceau la telefon sau
fata in fata, asa ca reclamele AdWords includeau atat datele de
contact, cat si adresa. In tot acest timp, echipa a urmarit
obiceiurile de consum ale clientilor lor si aincercat sa le faca un
profil cat mai realist.

Clientii interactionau cu brandul folosind mai multe device-uri.
In pauza de pranz ficeau ciutari direct de pe telefonul mobil si
vedeau reclamele patiseriei. Apoi, la birou, cautau idei de
torturi de pe computer sau laptop. La terminarea programului
de muncd, veneau in patiserie cu fotografiile torturilor,
prezentate pe mobil.



Fondatorii au fost convinsi ca este nevoie de reclame atat
pentru desktop, cat si pentru mobil, pentru a nu pierde
punctele de contact cu posibilii clienti.

Asa au fost create reclame cu functionalitati precum
click-to-call, pentru ca cei care cdautau pe mobil sa poata suna
usor, direct din reclama afisata la cautarile pe Google si
reclame cu Get Directions, pentru a-i directiona pe harta.

Si-au dorit insa si mai multi clienti in patiserii si au trecut la
campaniile Google AdWords Enhanced, care au in prim plan
utilizatorul si mediul multi-device care se dezvolta tot mai mult.

STRATEGIE

Dintr-o singura campanie, echipa a putut gestiona derularea
reclamelor si bugetele investite in functie de tipul de aparat
folosit de utilizator in momentul afisarii reclamei, loc si ora din
zi.

Nu a mai fost nevoie de reclame separate pentru desktop si
telefonul mobil. Cu o reclama puteai personaliza experienta
utilizatorului  indiferent daca acesta folosea tableta,
smartphone sau laptop.

Dwight Miller a fructificat optiunile de adaptare a campaniilor
la device, de ajustare a sumelor licitate si posibilitatea de a
optimiza contextual pentru a ajunge la mai multi posibili clienti
relevanti.

Au crescut deci cu pana la 50% sumele licitate pentru cautarile
realizate de utilizatorii aflati pe o raza de pana la 2 mile fata de
patiserii, plus sumele pentru cautdrile realizate chiar din
localitate.

Pentru ca multe comenzi erau plasate telefonic, sumele licitate
au fost ajustate in plus pentru cautarile realizate de pe
telefonul mobil. Tot utilizatorilor de telefoane mobile le-au fost



adaptate si reclamele afisate, inclusiv cu optiuni de a suna
direct, care le-au permis sa actioneze mai rapid si mai usor.

Butonul de apel telefonic era insa suspendat dupa ora 21.00,
cand nu mai era nimeni care sa preia telefoanele clientilor. Tn
acest timp, utilizatorii erau directionati pe site, pentru a
completa un formular.

REZULTATE

Rezultatele au fost clare chiar dupa cateva saptamani.

® Vizitele pe site au crescut cu 10-20%.

® Conversiile, stabilite Tn functie de obiectivele campaniilor - apel telefonic,
comanda - au crescut chiar si cu 100% n timpul orelor de varf.

® Cresterea sumelor licitate pentru cdutdrile locale a dus la cresterea
click-urilor cu 20 - 35%.

@ Desi bugetul a fost limitat, optiunile avansate au permis directionarea unor
sume mai mari catre cdutdrile targetate realizate de utilizatorii din
apropierea cofetariilor fizice.

TAKE AWAY

@® Online-ul poate sustine frumos un business, atat unul focalizat pe
offline, cat si unul care imbina cele doua canale sau se deruleaza
exclusiv online. Totul pleaca de la cunoasterea publicului tinta si a
obiceiurilor sale de consum, trebuie sa fii acolo unde este si el.

@ Google AdWords iti permite sa adaptezi si personalizezi reclamele n
functie de o multitudine de criterii, de la loc si ora la obiective si tipul
aparatului pe care se desfasoara cautarea.

@ Optiunile avansate de targetare si optiunile de personalizare pot scoate
rezultate din aproape orice buget. Relevanta in ochii consumatorilor
face minuni.

@ Gandeste campanii multi-device pentru a fi mai convingator. Cautarile
pot incepe pe telefonul mobil, in drum spre serviciu si se pot finaliza
printr-o comanda online, de exemplu, seara, pe tableta de acasd, sau in
pauza de pranz, de pe desktop.

Sursa



http://www.digitaltrainingacademy.com/casestudies/2016/09/millers_bakery_doubles_peak_hours_sales_with_google_enhanced_campaigns.php

CUM POTI DUBLA CASTIGUL
PRIN REMARKETING?



Cum crezi ca ar reactiona un vizitator daca a doua zi dupad ce a
intrat pe site-ul tau va vedea o reclama exact cu produsele pe
care le-a analizat cu o zi inainte? Experienta spune ca ar fi mult
mai aproape de conversie. Remarketingul poate face aceasta
magie printr-un sistem inteligent care permite oricarui
advertiser sa fie relevant pentru audienta sa. Printr-o strategie
complexa bazata pe remarketing, magazinul Netshoes a reusit
sd creasca vanzarile cu 30% si sa dubleze procentul de Return on
Investment (ROI).

Netshoes este unul dintre cei mai mari retaileri online de
produse si echipament sportiv, activ in mai multe tari din
America de Sud. Faptul ca vorbim de un business solid nu i
usureaza deloc misiunea in lumea online, conversiile si
optimizarea costurilor sunt o provocare pentru orice afacere.

» OSIGANETSHOES
W ONETSHOESATENDE
K3 mETSHOES:
~ ih /NETSHOES
- & |+NETSHOES

Pentru a obtine trafic relevant si a-si promova constant
ofertele si produsele, magazinul foloseste de foarte multi ani
Google AdWords, atat Search - reclame pe motorul de cautare,
cat si Display - reclame text, bannere pe site-uri din reteaua
Google.

In urm& cu ceva timp, echipa de marketing si-a propus s
fructifice mai bine tot traficul care ajunge pe site, precum si
reteaua de clienti a magazinului. Mai exact, sa aduca mai multe
conversii de la vizitatorii site-ului si de la vechii clienti. Totul
fara sa piarda o multime de bani investiti, ci dimpotriva: si-au
setat ca obiectiv clar sa obtina o rata de profitabilitate mai
buna.



STRATEGIE

Au dat startul unei strategii in care sa comunice mai relevant,
inclusiv catre audienta pe care o castigasera deja.

Au apelat la remarketingul dinamic, o tactica prin care le afisezi
utilizatorilor exact produsele sau serviciile pe care le-au
vizualizat pe site-ul tau, plus altele similare, fara a mai fi nevoie
de seturi de bannere separate pentru fiecare categorie in
parte.

Aceasta metoda de promovare le-a permis sa construiasca mai
multe campanii in functie de profilul si comportamentul
vizitatorilor. Au gandit mai multe abordari si au creat campanii
in functie de o multitudine de criterii care influentau conversia,
de la varsta sau sexul utilizatorului la echipa preferata de fotbal
si numarul de produse adaugate in cosul abandonat ulterior.

Prin Dynamic Remarketing au putut pune in practica un astfel
de scenariu: Paul, suporter al echipei de fotbal Manchester
United, a intrat pe site-ul Netshoes si a adaugat in cos tricoul
oficial al echipei preferate, plus pantalonii din echipament. A
parasit site-ul fara sa finalizeze comanda.

Cand a intrat pe site-ul de stiri sportive pe care obisnuieste sa
il citeasca zilnic, a vazut un banner cu mai multe produse
sportive ale echipei Manchester United, livrat de Netshoes.
Paul a vazut nu doar tricoul, ci si alte articole cu Manchester
United pe care ar fi putut sa le cumpere. A dat click si de aici a
mai fost nevoie doar sa finalizeze comanda, care se pastrase in
istoric.

Prin Dynamic Remarketing poti derula o multitudine de
campanii cu astfel de abordari. Netshoes a inceput campania
de Dynamic Remarketing cu focus pe clientii existenti care
vizitasera site-ul fara sa finalizeze vreo comanda. A fost cea mai
la indemana abordare de inceput tinand cont de faptul ca,
statistic vorbind, ai sanse de conversie mai mari cu un om care
a interactionat deja cu site-ul tau si si-a exprimat deja interesul.
Ulterior, au extins abordarile, inclusiv cu reduceri oferite de
ziua clientului, livrate tot prin Dynamic Remarketing.
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Un pas urmator in strategia de eficientizare a fost adoptarea
RLSA - Remarketing List for Search Ads (creezi liste de
remarketing pentru anunturile Search).

RLSA iti permite sa personalizezi campaniile de Search pentru
oamenii care ti-au vizitat anterior site-ul. Mai mult, poti adapta
suma licitata si reclamele pentru acesti utilizatori. Ce a facut
Netshoes? A folosit listele pe care le aveau deja pentru
campaniile Google Display Network si au livrat reclame
targetate vizitatorilor vechi ai site-ului cand acestia efectuau o
cautare pe Google, legata de produsele Netshoes.

De exemplu, Netshoes dorea sa livreze reclame celor care
cautau pe Google “cadouri ziua mamei”, o sintagma destul de
scumpad, pentru care se bateau multi advertiseri. Prin RLSA ei
au putut creste automat suma licitata pentru cei care cautau
aceasta sintagma si vizitasera anterior site-ul magazinului.
Istet, nu? Au reusit astfel sa obtina conversii mai mari cu 25%
pentru cuvinte cheie importante, care nu includeau brandul
magazinului.



REZULTATE

Remarketingul dinamic le-a adus rezultate excelente chiar din
primele luni. Au reusit sa dubleze ROI-ul din campaniile de
remarketing si sa aduca un plus de 30-40% in incasarile totale.
Acest lucru s-a intdmplat cu aproape acelasi numar de
vizitatori, dar la o rata de conversie mult mai buna.

Ulterior au decis chiar sa creasca bugetele pentru reclamele
dinamice, pentru ca le-a permis sa segmenteze mai bine
audienta si sa le livreze reclame relevante.

Pe de alta parte, prin RLSA au eficientizat bugetele - costul per
actiune a scazut cu 15%, rata de click a crescut cu 30% si au
ajuns astfel la un ROI mai mare cu 20%.

Nu vrem sa te sperii de atat de multi indicatori, insa sunt
pretiosi si 1ti permit sa urmaresti mai bine investitiile si
rezultatele.

Take Away

@ Prin orice forma de remarketing aduci un client mai aproape de
etapa de achizitie. Poti obtine noi conversii de la camenii care au
confirmat deja interesul pentru produsele tale, fie ca sunt doar
vizitatori, fie clienti vechi. Conversia este mult mai aproape astfel.

Remarketingul dinamic iti permite sa fii cat se poate de relevant in
promovare, e ca si cum le-ai citi gandurile celor carora le afisezi
reclamele. Si acest lucru fara sa fie nevoie sa creezi bannere pentru
fiecare, totul se creeaza dinamic. Vorbim de eficienta in folosirea
resurselor si de rezultate mai bune.

@® Prin remarketing poti segmenta bine audienta si livra reclame
relevante, cu o rata de conversie mult mai buna.

@® Cu abordari inteligente poti optimiza bugete si obtine un profit mai
bun la aceeasi investitie.

sursa.



https://www.thinkwithgoogle.com/case-studies/netshoes-doubles-roi-with-remarketing.html

CUM ITI POTI FACE CLIENTII
SA NU TE UITE NICIODATA
CU UN SIMPLU FRESH DE
PORTOCALE



Uneori, gesturi la indemana si simple pot castiga un client pe
termen lung. Mai mult, clientul incantat va aduce la randul lui
alti clienti. Hai sa vedem cum poti incanta un client cu un
simplu fresh de portocale, chiar din perspectiva clientului.

Atena. Hotel obisnuit de 3 stele. In prima dimineatd petrecuta
la hotel, la micul dejun, am trecut pe langa un dozator mare de
portocale. Dozatorul statea la intrarea in sala de mese si parca
te invita sa-ti faci un fresh. Ne-am oprit, am baut un fresh, am
luat masa, timp in care tot reveneam la subiectul dozatorului
de fresh.

“Oare putem bea céat fresh vrem noi?”

“Oare ne zice cineva ceva daca mai luam cate un pahar?”
“Vai, ce bun a fost fresh-u!”.

“Nu putem sa-l luam in camera?”

Mi-am facut curaj si am fost sa mai iau doua pahare. Doamna
care aseza clientii la mese zambea larg.

Am stat 5 nopti la hotelul respectiv si in fiecare dimineata
m-am servit cu fresh proaspat, la discretie. In fiecare dimineat3
analizam reactiile clientilor acelui hotel. Clientii noi pareau a
avea aceleasi ganduri: “Oare pot sa mai iau un pahar?” Cei care
erau cazati deja de cateva zile erau mai relaxati si isi realimen-
tau paharele de mai multe ori, se salutau cu doamna de la
hotel.

Hai sa ne uitam putin prin recenziile date de clientii acestui
hotel:
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Maybe the location is not so great because a bit far from the historical center (20min walking)
but still it was easy to get around by bus metro and taxi !

Zoe

E Emiralele Arabe
Unife

ﬁ € My husband needed a doctor for an emergency around 11pm and the receptionist went
beyond expectation to get us a very good doctor speaking English to come see him in the
3 FOMETEr hotel room.

The staff was ver weicomm helpful and friendly. It was a great experience !
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Urmareste ultimul comentariu: persoana povesteste ca per-
sonalul a fost de ajutor cand i-a fost rau sotului ei, iar la sfarsit
subliniaza fresh-ul de portocale.

DE CE FRESH DE PORTOCALE?

Pentru ca vrei sa-ti surprinzi clientii si sa le oferi o experienta
memorabila.

Pentru ca vrei sa te tina minte pe tine dintre toate hotelurile in
care au mai stat.

Pentru ca vrei sa iti faci clientii sa vorbeasca despre tine.
Fresh-ul este un produs popular, insa nu accesibil, mai ales
intr-un hotel de 3 stele, si nu ai cum sa nu iesi in evidenta
atunci cand tu il oferi gratuit, la discretie.

De ce sa oferi clientilor gratuit un produs pe care l-ai putea
vinde?

Pentru ca este din ce in ce mai greu sa gasesti un diferentiator
adevarat. Mai mult decat atat, de multe ori companiile uita sa
se concentreze pe ce au ei mai de pret: clientii lor. Lupta pentru
clienti este grea si scumpa. Marketingul si fidelizarea clientilor
actuali nu sunt exploatate asa cum trebuie nici in Romania si
nici in alte tari.



STRATEGIE: .
CUM POTI OFERI FRESH CLIENTILOR TAI

Unele companii incearca sa le ofere o astfel de experienta
clientilor, dar putini reusesc cu adevarat.

CUSTOMER
EXPERIENCE

WORTH
TALKING
ABOUT

Cand ai un magazin de vinuri, de exemplu, poate ca primul
instinct e sa oferi cadou un tirbuson. Nu vei surprinde clientul
asa. Cel mai probabil are deja cel putin unul. Tirbusonul oferit
de tine va fi un suc concentrat, fara gust. Trimite-i in schimb, in
functie de vinul cumparat, o invitatie la o degustare de vinuri. i
oferi o experienta si, chiar daca a mai fost la degustari de
vinuri, poate nu a fost la acel somelier.

Daca ai un magazin cu jucarii, poti adauga in colet o alta
jucarie pe care cumpardatorul o poate oferi cadou cuiva
apropiat. Cand ai un copil, e foarte probabil sa ai in anturaj
parinti. Chiar daca nu cunosti exact varsta copilului care va
primi cadoul, poti gasi un produs potrivit pentru mai multe
tipuri de varste. O jucarie lego, de exemplu.

In cazul unui magazin de fashion, nu miza mereu pe
reducerile pe care le ofera toti. Majoritatea magazinelor acorda
discount la urmatoarea comanda sau sume de bani la
abonarea la newsletter. Nu iti vei cuceri clientul pe termen lung
asa. De pilda, poti trimite gratuit un produs care se potriveste
cu cel comandat. Sau consultanta gratuita din partea unui
stilist sub forma mai multor video-uri potrivite mai multor
tipuri de siluete si personalitate.



TAKE AWAY

@ Investeste in fidelizarea clientilor. Nu numai ca vor reveni dar pot duce
si vestea mai departe si atrage noi clienti.

@ Care este costul de achizitie al unui client nou? Cat costa sa faci un client
existent sa cumpere din nou de la tine? Incearca macar o perioada sa

investesti aceasta suma in clientii existenti.

@® Gandeste-te la actiuni memorabile, care sa te diferentieze de con-
curenta, care sa surprinda clientul in cel mai placut mod. Nu e nevoie de
bugete uriase, uneori o idee foarte buna face diferenta.

Sursa

E randul tau sa fii un exemplu

Felicitari, acum ai o imagine completa a oportunitatilor de promovare
eficienta din mediul digital. Ne-am bucura sa fi parcurs toate cele trei
eBook-uri semnate de Smart Bill si agentia Canopy si mai ales sa fi inceput
deja sa pui in aplicare pasii recomandati de noi.

Speram sa fii inspirat de:

@ strategiile prin care poti construi o prezenta online memorabila.
© optiunile de analiza a publicului si concurentei.

@ metodele de promovare eficienta, cu focus pe rezultate.

© studiile de caz cu idei concrete aplicate cu succes in mediul digital.

Dincolo de idei, strategii sau aspecte tehnice ale online-ului, nu uita de nevoile
publicului si de puterea brandului, hraneste-le constant si cu grija.

Nouad ne place la indltime, hai sus!


http://www.canopy.ro/blog/2016/08/strategie-digitala-cum-sa-iti-faci-clientii-sa-nu-te-uite-niciodata/?utm_source=ebooksb&utm_campaign=6%2520studii%2520de%2520caz%2520pentru%2520un%2520business%2520la%2520inaltime&utm_medium=ebook%2520content&utm_content=fresh%2520de%2520portocale%2520sursa

Ti-a placut ce ai citit?

La Canopy iubim digitalul. Aducem rezultate prin campanii tip
Pay Per Click (AdWords, remarketing, Facebook Ads, YouTube,
Linkedin Ads, Mobile Ads etc), strategii digitale complete,
traininguri pentru dezvoltarea echipelor, audit-uri de Usability
pentru cresterea vanzarilor si setarea corecta a platformei de
Analytics pentru masurarea si interpretarea cat mai usoara si
eficienta a datelor.

Daca vrei sa vorbim despre obiectivele tale sau ai o intrebare,
da-ne un semn, raspundem garantat.

contact@canopy.ro
WWww.canopy.ro

CANOPY

Taking digital to new heights
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