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MULTICHANNEL

Daca vrei sa ai cu adevdarat o strategie de marketing de

(13
oﬂ
!

succes in anul 2023, ai folosit deja o multitudine de strategii si

iti doresti mai mult de la afacerea ta, atunci acest ghid este

pentru tine.

Fie cd esti un detinator al unui business, sau lucrezi in
domeniul marketingului ca specialist pentru a ajuta afacerile
sd creascd, este necesar sd te aliniezi la schimbdrile care

apar in mod frecvent si sa stii ce strategii sd implementezi.

Dupa toata experienta acumulatd in acesti aniin
promovarea online a zeci de afaceri, am realizat faptul ca un
singur canal de promovare nu mai este suficient pentru o

strategie cu adevarat eficienta.
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Indiferent de canalul de promovare pe care il utilizezi in acest
moment, chiar dacd pare a fi cel mai bun canal pentru
business-ul tau, pentru ca probabil aici se afla clientul tau
sau aici ti-ai creat o comunitate, un singur canal cu
sigurant@ nu mai este de ajuns pentru a-ti creste si dezvolta

business-ul.

Prin urmare, incepdand din acest an, iti recomand s& abordezi

o strategie diferitd pentru promovarea ta online.

Nu iti spun sa renunti la canalele pe care te promovezi in
acest moment. Ci sd te orientezi cdtre acele directii, unde
marketingul isi va face cu adevarat treaba pentru tine, adica
iti va aduce rezultate constante. Ceea ce ne dorim cu totii, de

altfel, nu-i asa?

DE CE AR TREBUI SA TE ORIENTEZI INSPRE ABORDAREA
UNEI NOI STRATEGII DE PROMOVARE?

Asa cum stii sau ai observat deja, in marketingul digital totul
pare sa fie instabil. Schimbarile se produc extrem de repede
atat in lumea marketingului digital, cat si in comportamentul
clientilor. lar noi ca oameni de marketing sau ca oameni de
business, ce avem de facut este sd ne adaptdm in mod

constant schimbarilor.
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Hai sd luam spre exemplu Facebook.

La inceput, majoritatea clientilor nostri se aflau pe aceasta
platformé&a de socializare, iar pentru afaceri era un pilon
puternic de promovare. Insé, o datd cu schimbarea
comportamentului digital a utilizatorilor, este necesar sd ne
reorientdm cdtre alte canale si alte strategii ce functioneaza

In acest moment.

Asadar, cea mai bund strategie pe care o putem aborda in
prezent pentru business-urile noastre sau ale clientilor nostri
este sa incepem sd ne promovadm pe mai multe canale.
Astfel, vom putea fi In mod constant prezenti in viata
consumatorilor digitali, a persoanelor pe care noi le targetdm
in promovare, dar si in viata acelor persoane pe care ne

dorim sa le aducem ca si clienti ai afacerii noastre.

Cinesunteusice
vorbesc despre st

NUMELE MEU ESTE VLAD NI'!'IU\, SUNT CEO DOADS SI ACTIVEZ iN
MARKETINGUL DIGITAL DIN ANUL 2014. AM INCEPUT ACEASTA
ACTIVITATE PROMOVANDU-MI PROPRIA AFACERE. IAR INTRE 2015 Sl
2017 AM AVUT SANSA SA FIU ANGAJAT INTERN FACEBOOK iN LISABONA
CA OPERATIONS MANAGER.
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Fondator si CEO al agentiei de marketing digital
DoADS

Din anul 2017 am fondat agentia de marketing DoAds, unde
am administrat peste 20 de milioane de euro buget de
Facebook Ads si am generat vanzari de peste 100 de milioane

de euro pentru clientii nostri, doar pe Facebook.

Din anul 2017 pdna in prezent am colaborat cu peste 500 de
afaceri pe mai multe retele de socializare, precum Instagram,
TikTok Ads, Google Ads, dar si pe E-mail Marketing, unde

le-am administrat strategiile de marketing digital.

Creator de cursuri de marketing Premium

In acelasi timp sunt autor de cursuri de marketing Premium
cu peste 1.000 de absolventi. Acestea sunt cursuri cu zeci de
ore de informatii, din care absolventii nostri si-au luat extrem
de multa valoare si chiar au obtinut rezultate uimitoare in

urma acestora.

Creator de continut de marketing

Pentru ca iubesc ceea ce fac si doresc sd impartdsesc mai
departe toate cunostintele si experienta mea, sunt si creator
de continut de marketing. Peste 50.000 de oameni au

participat la webinariile noastre gratuite si au descdrcat
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ebook-uri sau alte ghiduri, precum este si acest material pe

care tocmai il citesti.

Am creat inclusiv o comunitate pentru iubitorii de marketing
digital pe Facebook - Facebook&TikTok Ads Romadania, unde
avem peste 12.000 de membri activi si unde te asteptam,

dacad nu faci deja parte din aceastd comunitate.

Proprietar de magazine online, afaceri locale si
info products

Dar, sunt si de cealaltd parte a baricadei, fiind proprietar de
magazine online, afaceri locale si info products. Adicd am
trecut deja prin multe experiente si activitati la nivel personal
si am invatat lucruri pentru afacerile mele personale, dar si
din experienta pe care am avut-o cu clientii nostri pe tot

parcursul activitatii agentiei noastre.
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Ce este multichannel marketing si de ce va fi
viitorul marketingului digital in 2023?

Asa cum ii spune si numele si intuiesti deja, Multichannel
Marketing se referd practic la folosirea mai multor canale de
promovare, cum ar fi Facebook Ads, Google Ads, TikTok, SEO,
e-mail marketing etc. lar prin aceasta abordare a canalelor
de promovare, ca afaceri urmarim sd fim omniprezenti in

procesul de achizitie a unui client.

Cu alte cuvinte, sa fim prezenti pe toate canalele unde isi

petrece timpul posibilul nostru client.

De asemeneaq, multichannel Marketing se referd si la
comunicarea prin reclame sau mesaje succesive pe
platformele folosite cel mai des de catre clientul nostru.
Asadar vei face practic mai multe funnel-uri pe mai multe

platforme si pe mai multe canale de comunicare.
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Ce implica un Funnel Multichannel?

Un Funnel Multichannel implicd promovarea strategica a unui
produs prin targetarea si retargetarea acestuia pe toate
canalele, unde se afld potentialii tdi clienti. Dar, in acelasi
timp, implica si afisarea mesajului potrivit, in functie de pasul

in care se afld in procesul de achizitie.

Prin aceastd strategie vom face tot posibilul sa fim prezentiin

procesul de achizitie al clientului nostru.

De ce viitorul marketingului online este
strategia Multichannel?

Asa cum am spus, comportamentul consumatorului s-a
schimbat si se schimba in mod constant. lar acest lucru ne
afecteaza si influenteazd modul in care ne credm strategiile

de marketing.

Toate aceste lucruri au fost demonstrate prin intermediul
statisticilor. lar dacd ne dorim cu adevéarat sa tinem pasul cu
toate schimbadrile, este necesar s& ne adaptdm si sa
implementdm strategiile potrivite pe baza schimbadrilor care
apar in comportamentul clientului nostru, dar si in

marketingul digital.
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Ca sd ludm un exemplu, ne putem uita inclusiv la
comportamentul nostru personal. Putem sd ne ddm seama
de faptul cqd, in prezent, nici macar noi hu mai folosim un
singur canal de socializare, cum ar de exemplu doar

Facebook-ul, nu-i asa?

Acum poate folosim si Instagram si Tik-tok, YouTube, citim si
e-mailuri, ne folosim si de Google pentru a cduta produsele
de care avem nevoie. Sau poate ne atrage atentia o anumita
reclama care ne ajutd sa ludm decizia de a face achizitia

potrivitd pentru noi.

Asadar, in timpul unei singure zile ne trezim ca facem switch
intre toate aceste platforme si canale, pe care obisnuim sd ne

petrecem timpul.

Ei bine, la fel se intdmpla si cu clientii tai. Pentru cq, fiecare
dintre noi ne dorim diversitate si ne simtim atrasi de lucruri
noi, he plac schimbdrile si sa fim in trend cu noile aparitii in

materie de tenologie, platforme si canale noi.

lar daca noi, ca oameni de marketing sau detinatori de
business nu suntem prezenti pe toate aceste canale de
promovare, putem sd pierdem extrem de mult, chiar si atunci
cand ne folosim de cea mai buna strategie implementata

doar pe o singurd platforma.
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Cum s-a schimbat comportamentul
consumatorilor in ultimii ani conform
statisticilor?

W Cconform statisticilor, acum cdtiva ani un potential client
avea nevoie de aproximativ 2 interactiuni inainte sd cumpere

de la un anumit brand.

In prezent consumatorii au nevoie de minim 7 interactiuni

inainte de a se decide sa facd o achizitie.

Insd intrebarea este urmdtoarea:

Mai stau oamenii pe o singura platforma unde sa aiba 7
interactiuni cu brandul tau si tu cu ei?

Pe platforma Facebook numim aceasta parte “frequency”. Si
teoretic se refera la faptul ca un client trebuie sé vada un
brand, sau acelasi produs, in medie de minim 7 ori pentru a

se decide sd faca achizitia.
Insé, in prezent, aceste interactiuni sunt impértite pe mai

multe canale si partea de Frequency nu se mai intdmpld pe o

singurd platforma.
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W O altd statisticd spune cd o persoand foloseste in medie
aproximativ 6,6 platforme de social media in mod activ,

adicd este prezent in mod constant pe aceste platforme.

¥ Aproximativ 86% dintre clienti comutd in mod regulat intre

doud canale social media in timpul cumpdrdaturilor.

Mai exact, consumatorul intra pe Facebook, vede o reclamg,
insd nu face in acest moment achizitia. Desi poate a addugat

produsul in cos, totusi nu finalizeaza achizitia.

Ce face de fapt, in realitate? Se mai uita si pe Instagram, merge si
pe YouTube si abia apoi se decide daca va finaliza sau nu achizitia

pe care a inceput-o.

W Clientii sunt de 23 de ori mai multumiti la acele afaceri
care folosesc strategiile multichannel si sunt practic prezenti

in intreg procesul lor de decizie si achizitie.
¥ Clientii care cumpdrd de pe mai multe canale online sunt

dispusi sa plateasca de 3 ori mai mult decat persoanele care

cumpdrd de pe un singur canal.

Ghidul Multichannel Marketing 13



DE CE?

Nu se stie sigur. Insd acest lucru s-a demonstrat din punct de
vedere statistic. Practic, creste valoarea cosului lui de
cumpdrdturi in momentul in care face acest switch intre mai
multe platforme digitale. S-ar putea faptul ca vede acelasi
produs sau acelasi brand pe mai multe canale sd i inspire

incredere.

W cLV (Customer Lifetime Value) creste in medie cu 30%,
atunci cand clientii fac cumparaturi de pe mai multe canale.
CLV este un parametru cheie foarte important de urmarit in

business-ul tau.

Acesta iti arata cat de valoros este fiecare client pentru
afacerea ta, luénd in considerare nu doar tranzactiile

separate pe care le face, ci si integrarea relatiei cu acesta.

Practic, CLV iti arat& suma totala de bani pe care un client
este dispus s o cheltuiasca sau a cheltuit-o deja pentru
produsul sau serviciul tdu, de cdnd a cumpdrat prima dataq,

pédna la ultima sa achizitie.
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Atunci cdind te folosesti de multichannel, aceasta valoare
poate ajunge cu 30% mai mare, iar acest lucru inseamnd

foarte mult pentru business-ul tdu.

Asadar, promovarea pe mai multe canale va face ca toate
campaniile tale impreund sé duca la succesul la care te

astepti.

Mituri despre Multichannel

Existd si cAteva mituri despre multichannel pe care probabil

le-ai auzit deja si as vrea sd vorbim despre ele.

¢ Mitul nr.1: "Trebuie sd incep direct cu promovarea si

marketinqul pe toate canalele pentru a avea succes”’

Cu sigurantd acest mit este departe de adevar, in special

dacd esti la inceput de drum.

Nu iti recomand sa incepi pe toate canalele, pana nu iti
cunosti produsele, publicul tintd, publicul care te urmareste,
cine este cu adevdrat clientul care face achizitii de la tine,

creativele pe care le folosesti, oferta cea mai bund etc.

Ghidul Multichannel Marketing 15




Personal, daca ar fi sG aleg un canal cu care sd incep, mai

mult ca sigur acesta ar fi Facebook Ads.

DE CE?

Pentru ca Facebook Ads iti ofera in continuare cele mai
performante instrumente de optimizare a campaniilor si,
oarecum campanii usor de scalat, fatd de alte platforme de

socializare.

Asadar, incepe cu acest canal de promovare. Creeazd-ti
primele campanii, incepe s@ urmaresti toate lucrurile despre
care am vorbit mai sus si treptat poti incepe sd te lansezi si
pe alte canale: Google Ads, TikTok, E-mail marketing (aici
este indicat sd incepi cat mai devreme ca sd aduni adrese de
e-mail, care sunt foarte importante in intreaga ta strategie

de marketing digital).
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¢ Mitul nr. 2: "Am nevoie de un buget foarte mare ca sd

face marketing multichannel”

Evident cd si acest lucru este un mit si nu este adevdrat. in
realitate, atunci cand incepi sa faci marketing multichannel
nu trebuie sd investesti masiv. Din contrd. Unele canale pe
care le vei folosi, deja fac parte dintr-o strategie

multichannel.

Spre exemplu, dacé tu ca business comunici pe Facebook cu
clientii tai dar comunici si pe Instagram, tu deja faci

multichannel.

lar dacd ai si un website pe care faci SEO, scrii articole
optimizate sau trimiti inclusiv e-mailuri catre clientii tai, aplici

deja strategia multichannel.

Asadar stii deja ce costuri implicd, deci nu ai nevoie de o
investitie impresionantad. Evident in momentul in care iti vei
creste bugetul investit vor creste si rezultatele, fiind direct
proportionale dar nu este necesar sd incepi cu un buget

mare.
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+ Mitul nr. 3: "Costurile de achizitie vor creste”

Dacd tu deja comunici pe toate aceste canale si te folosesti
inclusiv de strategia SEO pentru optimizarea site-ului tau
pentru motoarele de cdutare, primesti deja trafic in mod
constant gratuit. Adicda fara sa platesti pentru fiecare click,

pentru fiecare client nou care intrd pe site-ul tau.

Atunci cand vorbim de e-mail marketing, este foarte clar cd
trebuie s& depui un efort pentru a-ti colecta adresele de
e-mail la inceput. insd ulterior aceste canale iti vor scddea

foarte mult costul mediu per client.

In plus, atunci céand iti distribui bugetul pe mai multe canale,
poti sa jonglezi cu bugetul intre toate aceste canale si sa te
adaptezi in functie de rezultate, optimizand astfel costurile de

marketing.
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Practic, atunci cand ai mai multe optiuni, vei putea optimiza
mult mai bine costurile, spre deosebire de situatia cand te

promovezi pe un singur canal.

Atunci cand te folosesti de un singur canal, trebuie sd vinzi,
nu-i asa? Pentru cd ai costuri operationale, ai nevoie de rulaj
ca sa faci profit sau mdacar sa iesi pe zero in aceste costuri
fixe, iar tu trebuie sd consumi buget pe acest canal, chiar
dacd nu ai o luna foarte buna sau rezultatele nu sunt
satisfdcdtoare, s-ar putea sa trebuiascd chiar sd cresti

bugetul ca sa ai rulajul necesar afacerii.

Insd in multichannel poti alege orice alt canal care iti aduce

rezultate si nu esti constrans de o singurd platforma.

¢ Mitul nr. 4: "Este foarte greu sa inveti atatea platforme”.

intr-adevér poate fi greu sé inveti toate platformele pe care
le poti utiliza in strategia ta multichannel, in contextul in care

nu te ghideazd nimeni.
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Atunci cdnd nu stii exact ce anume sd inveti, la ce sa fii atent

si ce sa urmdresti poate fi cu adevarat dificil pentru tine.

Insd, atunci cénd ai ajutorul de care ai nevoie sau gdsesti
acele informatii care sunt cu adevdrat valide pentru afacerea
ta, atunci cu siguranta strategia ta va functiona si nu ti se va

pdrea dificil sa o aplici, indiferent de platforma.

Mai mult decét atat, odatd ce incepi sG implementezi toate
aceste informatii si incepi sd faci practica in business-ul tau,
treptat vei invata sa faci lucrurile in mod profesionist si vei
vedea inclusiv ce anume functioneaza pentru afacerea ta,
pentru ca fiecare business este diferit si pentru fiecare

functioneaza alte abordari.

Ghidul Multichannel Marketing 20



Ce avantaje iti aduce implementarea
unei strategii multichannel in
afacerea ta?

Dacd incd nu esti foarte convins ca ar trebui sd abordezi o
astfel de strategie in business-ul tdu, iaté cateva avantaje pe
care ti le aduce implementarea unei strategii multichannel in

afacerea ta.

® Vei fi omniprezent in nisa ta, ajungéand sa fii unica optiune
pentru posibilii tai clienti

Acest lucru este extrem de important pentru orice afacere
care isi doreste succesul, asadar si pentru tine. Atuncicand
ajungi sa fii acel business, acel produs sau acel serviciu care
devine unica optiune pentru clientul tau, cu siguranta profitul

si afacerea ta vor creste foarte muilt.

Iti voi explica in continuare in acest ghid cum poti sé faci

pentru a ajunge sa fii unica optiune pentru posibilii tdi clienti.

B Vei avea mai multe vanzari

Atunci cand abordezi o astfel de strategie prin promovarea
business-ului tdu pe mai multe canale si incepi sd le scalezi,
vei avea mai multe véanzdri decat daca ai aborda un singur

canal.
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B Costurile de achizitie vor fi mai mici per comandé sau per
client

Cdand aplici o campanie sau o strategie de tip Multichannel,
vei avea mai multe optiuni. $i practic nu te vei mai uita
exclusiv doar la costul pe fiecare canal (pe care totusi,
trebuie sa il urmdresti pentru a putea face optimizdrile de
rigoare) insd, va fi mult mai important pentru tine sd te uiti la

Customer Acquisition Cost.

Customer Acquisition Cost inseamna cat te costa sa
achizitionezi un client la nivel de business, indiferent de pe ce
canal vine, respectiv cat te costd o comandad la nivel de

afacere.

Si astfel iti poti da seama care sunt costurile tale la nivel de
saptamang, luna etc. Si iti vei putea administra intr-un mod

mult mai strategic business-ul.

B Vei avea stabilitate in rezultate

Ca si business cu siguranta cauti sa ai stabilitate in rezultate.

Avand in vedere cd in strategia multichannel ai mai multe
optiuni si poti jongla cu bugetul de pe un canal pe altul in
functie de cét de bine functioneazd pentru afacerea ta, te

bucuri de stabilitate in rezultate.
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B iti vei loializa clientii, crescéind astfel Customer Life Time
Value (CLV)

Asa cum ai vazut mai sus, vei avea o crestere a acestui
metric foarte important pentru business-ul tdu, de aproape

30%. Fapt care este extrem de avantajos pentru afacerea ta.

B iti vei creste exponential afacerea si iti construiesti un
adevarat brand in tot acest proces

Construirea unui brand este mai mult decat importanta

pentru business-ul tau, dar mai ales pentru clientii tdi.

Un brand adevdrat este prezent in mod constant in viata
clientilor sai. Nu doar atunci cénd vorbim despre promovarea
produselor, ciin fiecare zi si pe fiecare canal, din toate

punctele de vedere.
Un astfel de brand este intotdeauna ales de catre clienti, in
special atunci cand este perceput de catre acestia ca fiind un

expertin ceea ce face.

Dar si un brand prietenos, care isi cunoaste foarte bine clientii

si stie exact ce sa le ofere la momentul potrivit.
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Mai mult decét atat, construirea unui brand presupune o
aparitie constanta. in asa fel incét in mintea clientului tdu sa
te pozitionezi cu adevdrat ca un brand renumit. lar acest

lucru il poti face foarte usor prin strategia multichannel.

Asadar, folosind o strategie multichannel in business-ul tau,
nu doar cd te vei bucura de toate aceste avantaje. insd, vei
domina marketingul digital si te vei pozitiona ca un brand
puternic pe toate canalele pe care se afla deja clientul tau,

sau potentialul tau client.

Cum si unde creezi un Funnel multichannel?

Acum cd stii ce avantaje iti aduce aceastd strategie si stii si
unde vei ajunge dacd creezi un Funnel Multichannel, hai sa iti

arat cum crezi un astfel de Funnel.

Social Media Marketing (organic)

In principiu, atunci cand discutdm despre un Funnel
Multichannel si un Funnel Digital discutdm despre

platformele de Social Media.

Aici va trebui sa fim prezenti in viata clientilor nostri, creand
in mod constant postdri organice, care ne ajutain
promovarea noastrd, in cresterea brandului si castigarea

Increderii clientului.
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Website

Avand in vedere evolutia mediului online, nu trebuie s& uitdm
despre crearea unui website. in Romdnia, din punct de vedere
statistic 50% dintre afacerile active nu au un website, si cu
atat mai putin unul optimizat. Deci dacd tu vei avea unul, ai

deja un avantaj competitiv.

SEO

Daca vrei cu adevarat sé creezi un Funnel inclusiv pe
website-ul tau, nu trebuie doar ca acesta sd existe. Ci sd fie si
optimizat pentru motoarele de cdutare, prin intermediul

strategiei SEO.

SEO este practic o strategie de marketing digital, care te va
ajuta sa aduci mai mult trafic pe site-ul tdu in mod organic.
Dar nu orice fel de trafic, ci sa aduci clientul ideal, adica acel
client care este cu adevarat interesat de produsele sau

serviciile pe care tu le oferi.

Prin aceastd strategie iti scade foarte mult si costul de

achizitie per client.
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Facebook siInstagram Ads

Facebook si Instagram Ads sunt 2 platforme de care iti
recomand sd te folosesti, datoritd faptului ca aici poti crea o

multitudine de tipuri de funneluri de tip multichannel.

Acestea ar trebui sd faca negresit parte din strategia ta,
pentru ca aceste platforme sunt incd in topul celor mai

utilizate platforme de catre clienti si afaceri.

Iti voi ardta mai concret in urmdtoarele pagini cum poti sd

creezi un funnel, aici.

Google si Youtube Ads

Daca vrei sd fii cu adevarat singura optiune a clientului tau,
nu trebuie s& scapi din vedere aceste 2 canale de promovare,
care sunt de fapt 2 motoare de cdutare pe care clientii tai le

utilizeaza in mod frecvent.

Ambele sunt detinute de Google si functioneazd pe baza

cuvintelor cheie.
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Atunci cand vorbim despre Youtube este foarte clar cq, daca
vei fi prezent si aici, ai o multitudine de optiuni prin care sa iti
creezi un funnel. $i mai mult decat atat, poti sa legi canalul

tau de Youtube cu website-ul sau chiar sd introduci aceasta

platforma in campaniile tale de e-mail marketing.

De asemenea Google, nu ar trebui sa lipseascd din strategia
ta, pentru cd acesta este unul dintre cele mai mari motoare
de cdutare din lume si cel mai folosit in Romania. lar prin
Google ADS poti ajunge la clientii pe care tuii cauti, foarte

usor.

TikTok Ads

TikTok a devenit un canal din ce in ce mai puternic si mai
important pentru afaceri, avand un potential urias de

dezvoltare si de crestere.

Vom discuta in urmatoarele pagini ce sa faci si cum sa iti

creezi un funnel de vanzare pe Tik Tok.
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E-mail marketing

E-mail marketingul este o alt& abordare prin care iti scazi
costul de achizitie per client, dar este si canalul principal

pentru loializarea acestora.

In plus iti creezi o bazé de date care este extrem de
importanta pentru afacerea ta si pentru strategiile de
promovare platita, pe care le vei utiliza pe platformele de
Social Media. lar aceastd baza de date, care este detinutd de
tine, o poti folosi oricdnd in promovarea ta, dar si in

mentinerea relatiilor cu clientii tai.

SMS si WhatsApp Marketing

Cu toate ca ai crede cd transmiterea informatiilor, ofertelor
sau chiar a unor remindere prin SMS este depdsitd, afla ca
foarte multe business-uriinca se folosesc de aceasta
abordare in comunicarea cu clientii lor si este in continuare

extrem de benefica si eficienta.
De asemenea WhatsApp-ul a devenit o platforma de

comunicare foarte eficienta si tot mai multe persoane se

folosesc de aceasta.
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lar tu ca business ai o multitudine de optiuni de care te poti
folosi aici: de la listarea produselor tale in catalog, la
promovare direct din WhatsApp sau posibilitatea de a-ti crea

o comunitate pe aceastd platforma.

Comunitdti (Facebook Groups, Discord Channels, Telegram
etc)

Prin aceastd abordare creezi o comunitate in jurul brandului
tau in mod gratuit, fapt care ajuta la cresterea increderii

clientului, dar si la loializarea acestuia.

Mai mult decét atat, aici poti afla in mod direct despre diferite
probleme cu care se confrunta clientii tdi si le poti raspunde

la intrebdri cu promptitudine.

Asa, vei ajunge sa iti cunosti foarte bine clientii si s& folosesti
toate aceste informatii in campaniile tale de promovare,
pentru cd deja stii exact care sunt nevoile si provocadrile lor

reale.
Asadar, nu uita sa fii si tu activ in comunitdtile tale si sa oferi

cat mai multa valoare clientilor tdi, pentru a-i pdstra cat mai

mult timp alaturi de tine.
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Orice alta platforma sau canal de promovare unde clientul
tauisi petrece timpul

Orice platformd sau canal de promovare care este relevant
pentru afacerea ta si unde clientul tdu obisnuieste sa-si
petreaca timpul, trebuie sa fie parte din strategia ta de

multichannel.

Acesta poate fi Linkedin Ads spre exemplu, daca ai un
business care se adreseazd B2B (business to business) si ai

ca scop o campanie de Lead Generation.

Cum aratd procesul de achizitie in campaniile
pe e-commerce sau Lead Generation?

Intr-un Funnel Multichannel si in orice fel de promovare pe
care o faci, indiferent de canalul ales, scopul tau este ca
persoana sa dea click pe acel anunt sau pe acel articol pe

care tu vrei sa-l promovezi.

Toate actiunile pe care le vei face pe aceste canale, fie ca
vorbim de SEO, YouTube, Facebook Ads, Instagram Ads,
TikTok Ads sau Organic Social Media, atunci cénd vorbim de
achizitie online pe e-commerce sau Lead Generation, scopul

este ca acestia sa ajunga pe website-ul tau.

Ghidul Multichannel Marketing 30 .



Daca discutdm despre e-commerce, oamenii vor adduga
produsul in cos siincep procesul de achizitie si ulterior

finalizeaz& acest proces.

In partea de Lead Generation, dupd ce clientul ajunge pe
site-ul tau, dacd acesta este deja parte a audientei tale calde
din Funnel, va completa formularul de contact si a devenit

practic lead-ul tau.

Acum tot ce ramane de fdacut este sa intri in contact direct cu
el, sunandu-I si promovéndu-i produsul sau serviciul pe care

vrei sa-I| vinazi.

Acelasi lucru se intdmpla si in situatia in care vrei sa oferi un
magnet de Lead Generation, precum un PDF gratuit, un
E-book, un webinar sau orice alt material gratuit pentru
e-mail marketing sau pentru a comunica ulterior pe alte

tipuri de canale.

Evident ca acest proces este unul ideal.
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Cum arataq, de fapt in realitate, procesul de
Lead Generation pe e-commerce?

In principiu, la modul ideal cam asa aratd procesul de Lead
Generation. Insd in majoritatea cazurilor mai ales pe
e-commerce nu se intdmpla acest lucru, exact asa, atunci

cand clientul tau va da primul click.

Decat in cazul in care acest client este deja foarte “incalzit”, te
cunoaste foarte bine, are incredere in ceea ce ii oferi, stie ce
problemad are si este constient cd are nevoie de produsul sau
serviciul pe care tu il oferi. Dar asa cum am zis, aceasta este

o situatie ideald.

De regulq, intr-o proportie foarte mare, acest client are
nevoie de o targetare, adicd trebuie sa ii arati si alte reclame
sau alte mesaje dupéa ce a intrat prima data pe website-ul

tau, pentru a finaliza acest proces.

Asadar, in momentul in care el se intoarce pe alte platforme,
chiar daca nu a finalizat actiunea sau procesul de achizitie, tu
trebuie sd fii omniprezent pe acel canal pe care el se intoarce

direct din site-ul tau.
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Indiferent ca el va alege sa intre pe Facebook, YouTube,
TikTok, Instagram sau Google, se va intalni din nou cu tine si
cu reclamele tale. Si asa vei deveni singura lui optiune, asa

cum vorbeam anterior.

Ceea ce trebuie sa intelegi in special pe partea de
Lead Generation este ca nu orice lead este pregatit sa
iti devind client in acest moment.

Unii oameni au nevoie de mai mult timp pentru a se decide sa
faca aceastd actiune sau chiar de 7 interactiuni cu afacerea

ta, asa cum ai vazut deja din statistici.

De asemenea trebuie sd tii cont de faptul cd retargetarea se
face in mod unic si individual pe fiecare platforma in parte. Si
chiar daca exista acel mit cd, dacd ai creat deja o campanie
pe Google, Facebook va stii deja ce s-a intGmplat pe Google,

ei bine in realitate lucrurile nu stau chiar asa.

Insd, ce poti face pentru a crea cea mai bund strategie de

omniprezentd este prin combinatia de canale.

Hai sd luadm un exemplu de retargetare prin combinare de

canale, ca sd intelegi foarte bine cum poti sa faci acest lucru.
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Sa presupunem cd cinevaq, care a ajuns pe website-ul tau din
Facebook, a devenit Lead-ul tau. Ti-a dat adresa de e-mail si

urmeazd o campanie de e-mail marketing.

Acumii vei trimite un e-mail la fiecare 2-5 zile. lar prin faptul
cd ai unit aceste canale, vei crea o audientd Custom (poti
folosi Active Campaign), unde automat in momentul in care
aceasta persoanad a primit un e-mail sau s-a trimis primul
email catre eq, aceasta se adaugd intr-o audienta pe

Facebook.

Acum, tu, in timpul celor 2-5 zile dintre e-mailuri, ii arati o alta

campanie cu exact acelasi mesaij.

Dacd mai pui si un banner si mesajul pe e-mail, si ca urmare
aceasta persoand si-a deschis dimineata e-mailul de la tine,
a citit e-mailul tau sau chiar dacd nu la citit deloc, atunci
cand se reintoarce pe Facebook (care este legat cu
Instagram) va vedea exact acelasi mesaij si pe aceste retele

de socializare.

Asadar tu devii omniprezent pentru acest client.
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lar, acest lucru te ajuta sa te asiguri ca mesajul tau este vazut
si cd acesta este primit de cdtre acel client pe care tu il

targetezi, chiar daca in prima faza acesta il ignora.

Asta inseamnd omniprezentd prin combinare de canale. Dar
evident ca acesta este doar un singur exemplu, iar strategia
de combinare pe care o poti utiliza este extrem de variata si

depinde foarte mult de felul in care tu o vei alcatui si o vei

gandi.

Cum creezi practic un funnel multichannel
si care sunt etapele de promovare

Imi doresc sd intelegi extrem de bine cum sé creezi un funnel
de v@nzare multichannel. Asa cd vom lua in continuare
fiecare etapd pe rand si ti-o voi explica detaliat: ce se

intdmpla aici, ce ai de facut si ce metode sa abordezi.
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1. AWARENESS

Prima etapa a unui Funnel este etapa de AWARENESS, adica

notorietate.

Aceasta etapa se referd la faptul ca, atunci cand targetezi pe
cinevaq, tu practic presupui cd acea persoand nu te cunoaste
incd. Sau poate ca aceastd persoand nici mdcar nu stie ca
are o problema care poate fi rezolvata prin intermediul

produsului sau serviciului tau, insd tu 1i arati mesajul tau.

Scopul in acest pas, discutand bineinteles de Facebook si de
TikTok de exemplu, este ca ei sd interactioneze cu tine ca

business.

Respectiv, dacd vei face acest pas pe site-ul tau prin
strategia SEO, poti face acest lucru prin articole de blog care
se pozitioneazda pentru acea problema prin intermediul careia

tu ii vei raspunde clientului tau la intrebari.

Insd, ce trebuie sd stii in aceasté parte de awareness este c§,
de obicei clientul tdu nu stie nimic despre tine si nu stie de
problema pe care tu i-o poti rezolva. lar ce ai tu de facut in

acest pas este sé te introduci/prezinti in fata clientului tau.
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2. CONSIDERATION
In etapa 2, CONSIDERATION, persoana respectivé poate deja

stie ca are o problemd, a auzit de tine, insa nu este 100%
sigurd ca are nevoie de acel produs sau serviciu pe care tu i-I

oferi.

Din acest motiv, aceastd etapd se numeste etapa de
considerare deoarece clientul este in dubii si nu stie exact

dacda sG cumpere sau nu.

Ca urmare, ceea ce ai de facut aici este sa ii dai mai multe
informatii, fie despre business-ul tau, fie despre produsul tau
pentru a-ti ajuta clientul sa se decidd si mai ales sa-|

convingi cd ceea ce ii oferi este exact ce are nevoie.

3. CONVERSION

In etapa 3, cea de CONVERSION, practic iti convertesti clientul

de la un posibil client sau Lead, la client.

Asadar, in acest pas va trebui sG ai mesaje mult mai axate pe
vanzare, trebuie sd te folosesti de CTA-uri (call to action) sau
un indemn foarte clar catre o actiune, cum ar fi spre exemplu:
“cumparda acum’, “inscrie-te astazi” etc. lar mesajele tale ar
trebui sd fie mult mai personalizate si mai axate inspre

vanzare.
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4.LOYALTY

Pasul 4, LOYALTY este un pas necesar in business-ul tdu, dacd
vrei sa iti pastrezi clientii pentru cat mai mult timp alaturi de

tine. Dar si pentru a-ti optimiza bugetul de achizitie per client.

Deoarece este mult mai usor si mai ieftin pentru tine sa iti
mentii clientii castigati deja, decat sa aduci altii noi, va trebui
sd ii loializezi, pentru a creste acest CLV despre care vorbeam

anterior.

Acum poti sa incepi sa le ardti in continuare diferite
campanii, sa le trimiti diferite oferte, coduri de discount etc.

pentru a-i convinge sd faca in continuare achizitii de la tine.

Ce canale sd folosesti pentru fiecare etapa a
Funnel-ului Multichannel?

Atunci cand vorbim de Funnel Multichannel, canalele pe care
trebuie sd le utilizezi pentru etapa de awareness sunt:

e Facebook silnstagram Ads;

e Google Ads;

e TikTok Ads;

e SEO;

e Organic SMM.
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in etapa de considerare:
e SEO;
e Facebook silnstagram Ads;
e Google Ads;
e TikTok Ads;
e E-mail marketing (pentru cé deja ai obtinut adresele lor

de e-mail).

Pentru conversii:
e Facebook silnstagram Ads;
e Google Ads;
e TikTok Ads;

e E-mail marketing.

lar in etapa de loializare:
e Facebook siInstagram Ads*;
e Google Ads;
e TikTok Ads;

e E-mail marketing.

*Loializarea clientilor prin reclame pe Facebook, Instagram si
Google Ads (pentru cd trebuie sé continui sé fii peste tot) se
face strict prin retargetare. insd, canalul de bazé pentru

aceastd etapd ramdne e-mail marketing.
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Exemplu concret despre crearea unui
Funnel Multichannel

Produsul: espressor Smart DoAds :)

Clientul: Bogdan

Bogdan este un iubitor de cafea. insd acesta isi face in fiecare

dimineatd cafeaua la ibric.

El nu stie c& un espressor precum Smart DoAds ar putea sd-i
imbunatdteasca viata facdndu-i cafeaua imediat, fard ca el
sa trebuiasca sd fie prezent I&ngad ibric si oferindu-i, inclusiv

cateva minute bune de dormit in plus in fiecare dimineata.

Astfel ca ii vom arata o reclama cu espressor-ul DoAds pe
care, dacd il va folosi, va dormi mai mult si va avea parte de o
cafea mult mai gustoasd, pregatitd mult mai usor si mai

rapid.

Acesta vede mesajul pe Facebook, poate chiar in timpul in
care asteapta in fata ibricului cafeaua lui obisnuitd. Din
reclama afla ca el isi poate programa cafeaua cu ajutorul
acestui espressor, iar dimineata cand se va trezi aceasta va fi

preparata.
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Acum Bogdan este incd in pasul de awareness in care nu stie
ca are o problema@, insda ideea i se pare foarte bund. Nu da
inca click, nu intra pe website si isi continua ziua la fel cum o

facea pana acum.

Pleaca inspre serviciu, iar in cdlatoria lui cu metroul se
gdndeste sd facd un mic research, pentru ca i-a surds ideea.
Asadar cautd pe Google “cel mai bun espressor smart” si
ajunge pe site-ul nostru unde gdaseste cel mai bun espressor
Smart DoAds.

Acum isi aminteste cd a vazut acest espressor de dimineata
si pe Facebook si il gdseste in mod organic si pe Google,
datoritd strategiei SEO (sau poate il vede intr-o campanie

plétitd pe Google ADS).
Asadar, dd click pe acest espressor, il adaugé in cos, insa nu

finalizeaza procesul pentru ca probabil a ajuns la serviciu sau

cineva I-a intrerupt.
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Dupd o zi de muncda probabil a si uitat de ideea cu
espressorul, dar asa cum face de obicei intrd din nou pe
reteaua lui preferatd de socializare, Facebook. $i 1i apare din
nou reclama de retargetare. Nu cu orice fel de produs, ci fix cu
acel produs pe care el il adaugase in cosul de cumparaturi de

dimineatad.

Prin urmare, pentru cd deja s-a intalnit de atat de muite ori
cu acest produs pe parcursul unei zile, ia decizia de a finaliza
procesul de achizitie pentru ca isi doreste s doarma mai

mult dimineata si sG bea o cafea mai buna.

Daca promovam acest produs pe un singur canal de
promovare, cum ar fi spre exemplu doar pe Facebook, cel mai
probabil espressorul nostru nu ar fi ajuns in rezultatele
cautdrii lui Bogdan si de pe Google si nu I-am fi convins sd ia

decizia de achizitie, intr-un final.
Asadar aceasta este puterea strategiei multichannel, faptul

ca esti constant acolo cu mesajele potrivite in urma actiunilor

pe care le face clientul tau.
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Cum aplici strategia de digital marketing pentru
fiecare canal de promovare?

Asa cum am spus, va trebui sd tii cont de fiecare canal pe

care il vei folosi in strategia multichannel, in mod individual.

Si din acest motiv va trebui sd faci actiuni diferite pe fiecare
canal de promovare in parte, tindnd cont de etapele

funnelul-ului.

Le vom lua si le vom discuta pe rdnd, pentru a sti exact ce
anume ai de fdcut pentru fiecare platforma sau canal de

promovare si ce pasi s urmezi.

SMM - SOCIAL MEDIA MARKETING

Atunci cand vorbim de Social Media Marketing ne referim la
partea organicd. Adicd postezi pe acele canale care sunt
relevante pentru business-ul tdu: Facebook, Instagram,
TikTok etc.

Ulterior aceste postdri le poti promova, insd prin definitie
Social Media Marketing se refera in cazul nostru, strict la

partea organicad.
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AWARENESS

In partea de AWARENESS obiectivul ar trebui sd fie sd iti cresti
notorietatea brandului sau produselor/serviciilor tale, pentru

ca oamenii sd inceapa sa te cunoasca.

Postdrile pe care le vei face in aceastd etapa trebuie sa fie

gandite ca un fel de introducere.

Cum te percepe clientul in aceasta etapa?

Imagineazd-ti cd oamenii nu te cunosc si ca ei vor citi
postarea ta pentru prima datd. Asadar intreabd-te: “ce ai

vrea sa stie despre tine?".

Deci, va trebui sa spui lucruri foarte importante despre tine,
precum continut care iti reflecta valorile, misiunea sau
viziunea business-ului tau, ce faci diferit fata de concurentgd,
care este motivul pentru care faci acest business, ce te-a

inspirat sa creezi acest business etc.
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Ce tip de continut sa livrezi in acest pas?

Continutul ar trebui sa ofere ct mai multd valoare initiald, in
timp ce necesita cat mai putin angajament din partea

potentialilor clienti.

In aceastd fazé nu vei pune presiune pe partea de vanzare, ci
doar pe partea de introducere a ta ca business.

Aici nu te vei folosi de CTA, ci mai degrabd de UVP adica
Unique Value Proposition precum: “suntem singura sald de

fitness complet digitalizata®.

Nu uita sa prezinti si persoanele care se afla in spatele
afacerii, cine esti tu ca owner, oamenii din echipa ta etc.
Toate aceste lucruri vor ajuta la cresterea increderii

publicului in business-ul tdu.

CONSIDERATION

La pasul de considerare, te vei axa pe un continut educativ
care te va pozitiona ca un expert in domeniul tdu de
activitate, scopul fiind acela de a aduce valoare publicului

tau.

Nici in acest pas nu te vei folosi de CTA de vénzare, ci mai
degrabd pe unul axat pe educatie cum ar fi spre exemplu:

"afla mai mult”, "scrie-ne daca ai intrebari”, etc.
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Cum ar trebui sd te perceapad clientul in aceasta etapa?

In acesta etapd, tu ca business trebuie sé fii perceput ca o
afacere deschisq, dar totusi ca un business care cunoaste
foarte bine domeniul sGu de activitate si sa oferi cat mai

multe valoare, venind cu solutii la problemele clientilor tdi.

Dacd i-ai oferit o solutie clientului tdu pentru o problema
minoraq, pe care acesta a reusit sd o rezolve prin intermediul
tau, ulterior nu doar cd ii vei castiga respectul, dar va avea

incredere in tine si in solutiile pe care i le vei oferi in viitor.

Asadar, bazeaza-te pe continut informativ si educativ in
acest pas si arata-le clientilor tdi potentiali cd existd o solutie

la problema lor.

Ce tip de continut sd oferi aici?

De asemenea ce mai poti face in acest pas este sa oferi
continut de tip comparativ cu concurenta sau alte solutii si
produse, fard a da neapdrat exemple. Ci mai de degrabd a
vorbi la general, ca de exemplu:” spre deosebire de alte
produse/servicii pe care le poti gési pe piaté noi iti oferim x
lucru” ( si aici vii cu unicitatea afacerii tale, fdrd a mentiona

numele concurentii tale in mod explicit).
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CONVERSIONS

In etapa de conversie, aici deja poti sd introduci CTA-ul de
vanzare prin a scoate in evidentd ce are de castigat
potentialul tau client, daca lucreaza cu tine sau cumpdara de

la tine, dar si ce pierde daca nu o face.

Poti sd ii ardti toate aceste lucruri intr-o pagind de vé@nzare pe
site-ul tau, prin intermediul webinariilor, demo-urilor sau free

trial-urilor.

Cum te percepe clientul in etapa de conversie?

Acum, clientul tau practic detine toate informatiile de care
are nevoie, pe care tu i le-ai oferit, te percepe ca un brand de
incredere, |1-ai convins ca tu esti optiunea cea mai potrivita

pentru el si este decis sa finalizeze achizitia.

Ce tip de continut sa oferi?

Informatiile oferite prin intermediul acestor instrumente ar
trebui sa fie gandite in asa fel incat acestea sa converteascd
clientul pentru a ajunge in pragul in care este pregatit sd fac

achizitia.
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Exemple de postadri de vdnzare pentru aceastd etapa:

e Posteazd o ofertd/un pachet special pentru noi clienti cu
o datd de expirare, utilizdnd conceptul de FOMO (Fear Of
Missing Out);

e Propune-le clientilor sd se inscrie in lista ta de e-mail;

e Oferd un freebie (PDF gratuit cu resurse, e-book etc.)
pentru a obtine adresele lor de e-mail si a comunica
ulterior cu acestia intr-un mod mult mai personal;

e Oferd un cupon/cod de reducere care te va ajuta sd

impingi aceasta actiune inspre achizitie;

LOIALIZAREA

Partea de loializare este de foarte multe ori neglijata de cdtre

multe afaceri.
Insd tu trebuie sd intelegi c&, dacd clientul a avut incredere in

tine si a cumpdrat deja de la tine, nu-I neglija dupa ce ai

facut vanzarea. Ci ofera-i valoare in continuare.
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Cum te percepe clientul?

Acum clientul te percepe ca o afacere in care poate avea

incredere pe termen lung.

S-a convins de ceea ce ii poti oferi si poate fi dispus sd
rédmané aldturi de tine sau nu, pe termen lung. insé aici
intervine rolul tau, din nou, sa il faci sa ia decizia de a-ti

ramane client fidel, in continuare.

~o

Ce sali oferiin etapa de loializare?

e Ofera-i sfaturi utile pentru a profita la maximum de
produsul sau serviciul pe care I-a achizitionat;

e Trimite-i un newsletter special pentru el cel putin o datda
la 2 saptamani;

e Fd-ioferte speciale, cum ar fi upgrade-uri sau produse
noi, cross sell pentru cd deja stii ce anume a achizitionat
clientul tau si ce i place. Si daca faci aceasta parte pe
e-mail, nu vei mai avea costurile unei reclame;

e Programe sau produse exclusive pentru clientii existenti;

e Coduride reducere pentru fidelitate;

e Carduri de membru/program de loializare.
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Atunci cand vorbim de partea organicd, nu uita cd trebuie sa
creezi continut (scris, video shorts, story/reels) care sd ofere
valoare, nu doar continut de véinzare, in mod constant pe
toate platformele de socializare si canalele pe care clientul

tau este prezent.

FACEBOOK ADS

Facebook Ads este un canal important de promovare, dar

necesitd si cea mai multa testare.

Reminder: Totul se bazeaza pe testare pentru cd fiecare
afacere este unica!

Aici trebuie sa testezi tot ceea ce iti trece prin cap si acest

lucru il poti face printr-o structura operationald.

Aceasta structura operationald include mai multe etape
printre care, in prima faza faci un research sau o analizq, te
uiti in contul de publicitate sa vezi ce anume functioneazad in
prezent si ce a functionat in trecut (care campanii, care

audiente, ce targetare, ce fel de creative).
Si ca urmare iei aceste elemente castigatoare si le duci mai

departe catre scalare, pentru ca ai deja date dupd care sa te

ghidezi.
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Daca incepi ceva de la zero, ca prim pas testezi creativele
pentru a te asigura cd duci bugetul cédtre o reclama care
rezoneazd cu publicul pe care il targhetezi si ca urmare, iti va

aduce rezultate.

In procesul de testare a creativelor, avem nevoie de minim 3
creative unice. Acestea pot fi imagini si/sau video. Apoi,

facem 2-3 texte cu abordari diferite.

In cazul unui magazin online, credm un adset optimizat pe
ATC (evenimentul Pixel “Ad&ugare in cos), unde introducem
toate reclamele, pentru Lead Generation, optimizém
campania pentru evenimentul

Pixel “Lead"”.

De exemplu, dacd mergem cu 3 imagini si 2 texte diferite,

atunci vom avea 6 reclame.

Audienta pe care o alegi trebuie sd fie destul de mare, insd

este important sd fie relevantd pentru produsele tale.

Dupd aceeaq, lasédm fiecare reclama sa ruleze péana la

3000-4000 de impresii (afisdri). Dupé& care oprim reclamele.
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Analizam rezultatele in functie de metricii importanti ai

contului:

& CPATC - cost per add-to-cart
& CTR - click-through rate

& CPC - cost per click

& CPM - cost per o mie de afisdri
& CPA - cost per achizitie

Pe baza rezultatelor, vom identifica 1-2 reclame céstigatoare.

Apoi, poti sd incepi sa testezi audientele, ulterior sa identifici
care este publicul cel mai bun pentru tine, cu toate cd treptat

directia este cdtre Broad, adicd o targetate mult mai vasta.

Dar creativul (poza, video-ul), devine din ce in ce mai
important, mai ales intr-o piatd in care treptat targetarea isi
pierde din importanta. Nu devine neimportant@, insa isi

pierde din aceasta.
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Structura de stabilizare

Ulterior introduci toate aceste lucruri intr-o structura de

stabilizare.

lei acele creative si audiente castigdtoare si redirectionezi
bugetul cdtre obiectivul final pe care tu ti-1 doresti, adicd in
cazul e-commerce, pe Purchase, urménd ca ulterior sd
verifici rezultatele, sa creezi alte campanii cu variatii diferite
(alte audiente la aceleasi creative, alte creative etc.) si sé

faci optimizarile de riguare a bugetului.

Scalarea

lar in ultima parte, dupd ce ai trecut si de faza de stabilizare,

incepi sa scalezi si sa iti duci business-ul la urmdatorul nivel.

Aceasta este o variantd de Funnel Facebook Ads pe care o
poti practica pe partea de e-commerce. insd sunt mii de
Funnel-uri, de idei si variante pe care le poti incerca in
strategia ta, deoarece asa cum am mai spus, fiecare

business este diferit.
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Exemplu de Funnel in Facebook ADS

Hai sa luam un exemplu concret pentru fiecare etapa a

funnelului pentru Facebook ADS.

Awareness

Partea de awareness in Facebook Ads se numeste TOF (top of
funnel), pentru cd aici intrd clientii in funnel, adicé in pélnia
de vanzare. Si o parte din acestia se vor duce in jos, catre

partea de conversie.

In aceastd etapé, de obicei ar trebui sé faci campanii Catalog

Sales cu optiunea de prospectare si nu de retargetare.

iti lansezi catalogul cu foarte multe produse in piatd, pentru a
vedea unde anume ai rezultate si care sunt acele produse
care atrag clientii. Astfel vei descoperi si care sunt produsele

castigatoare.
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Ce inseamnad asta pentru afacerea ta?

Acest lucru te ajuta sa aduci foarte mult trafic nou, respectiv
sd gdsesti foarte multi oameni, sau mai degrabd ei pe tine, si

ulterior sd intre in acest funnel.

Daca faci campanii de conversii optimizate pentru Purchase
cu Catalog chiar daca esti in pasul de awareness, te poti

folosi de varianta de achizitie.

In cazul in care ai un singur produs, sau ai acele produse de
tip One Page Only, sau ai doar creative statice, atunci ar
trebui sd testezi creativele in avans si dacd aceastd

campanie va functiona, ulterior poti sa o scalezi.

Tipuri de audiente

In aceastd etapd trebuie sd folosesti la audiente una dintre
aceste targetdri: interese, lookalike si Broad (adicéd férd

targetare).
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Buget

Ca si buget de pornire pentru astfel de campanii, se ia media
de achizitie a contului CPA. Adicd, dacd tu stii cd luna trecutd
ai cheltuit 1000 RON si din cei 1000 RON ai avut 100 de vanzdari,
inseamné cd, costul t&u mediu per achizitie (CPA) este de 10
RON.

Asadar, dacd CPA-ul este de 10 RON, atunci aloci un buget de

3x CPA, adicé 30 RON pentru campania ta.

Ideal ar fi s& nu pornesti o singurd campanie, pentru cd
recomandarea este sd testezi toate aceste variante, pe
Catalog Sales pe prospectare, pe companii de conversie cu
catalog, dar si creative statice cu o poza fixa si cu produsul

care duce pe landing page-ul de pe site-ul tau.
Si abia apoi incepi sa opresti campaniile care vezi cd nu

functioneaza si lasi bugetul sd mearga in continuare doar pe

acele campanii care au functionat. Apoi incepi sd le scalezi.
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Consideration

La partea de considerare sau MOF (Middle Of Funnel) trebuie
sd targetezi de obicei persoanele care au interactionat cu

tine, dar nu au ajuns incd pe pagina ta de vanzare.

Audiente

Pentru audientele care intrd in aceastd sectiune sunt
Facebook Page Engagement, adicd sunt toti oamenii care au
interactionat cu pagina ta de Facebook in ultimele 30 de zile,

sau in acea perioadad de timp pe care o stabilesti tu.

O altd audientd importanta pentru tine in aceastd parte sunt
audientele Video Views, sau acei oameni care ti-au vazut un

video pentru un minim de 10 sau 12 secunde (Thruplay).

Cu toate ca aceste audiente nu sunt extrem de puternice, pot
fi importante. Ideal ar fi sa iti creezi o audienté cu acei
oameni care au vazut peste 25% sau chiar 50% dintr-un video

de-al tau si ulterior poti sd ii retagetezi cu o altd campanie.
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Instagram Profile Engagement - aceasta audientd contine
toti oamenii care au fost pe Instagram si functioneazé dupd

aceeasi logica cu Facebook.

Newsletter Subscribers este o audientd foarte puternicd, in
special dacd ai deja o lista de clienti sau fosti clienti, care
s-au inscris la newsletter. in astfel de campanii, lucrezi la

considerare, adicd lucrezi la partea de convingere.

Dacad ei initial au vdzut un video in prima parte, dar nu au dat
click, aici le poti ardta un carusel, detalii mai tehnice sau
beneficiile produsului respectiv si nu mai faci doar o simpld

introducere a afacerii tale.

Excluderi

Evident cd si in Facebook Ads existd exceptii, atunci cand faci
campanii pe WARM, adicd pe audienta caldéa din partea de
considerare. Asadar, trebuie sa excluzi din ele tot traficul din

perioada targetatad.

Mai precis, daca creezi o audientd cu toti oamenii care au
vazut video-ul sau au fost pe pagina ta de Facebook in
ultimele 7 zile, atunci excluzi oamenii care in ultimele 7 zile
ti-au vizitat website-ul. De ce? Pentru ca pe acesti oameni i

vei targeta cu alte campanii.
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O altd parte importantd in momentul in care construiesti

Adsets este sd excluzi si perioada de Page Engagement.

Practic, daca vrei sé faci o campanie in care sd ardti un
mesaj diferit, cum ar fi un video cu un testimonial pe careil
poti ardta in primele 3 zile, in urmatoarele 7 zile le arati o
reclamd de tip ATC (Add to Cart).

Asadar, dacd vrei s@ nu se suprapund aceste doud audiente,

trebuie sa faci aceste excluderi.

Conversions

La nivel de conversie (BOF), vei lucra cu DPA, adicd cu
Dinamic Products Ads, practic cu acele reclame dinamice

despre care am discutat anterior.

De exemplu, daca clientul tau a fost pe website si s-a uitat la
un produs, atunci cand acesta revine pe Facebook sau pe
Instagram va vedea exact acelasi produs in news feed-ul sdu

si astfel totul devine personalizat. Nu mai este ceva general.
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Audiente
Aici, daca ai trafic suficient si ai ca obiectiv Catalog Sales
unde excluzi audientele din zilele anterioare cand vrei sa ai

alte oferte, faci partea asta de Catalog Sales.

Insé aici nu mai mergi pe prospect, ci pe retargetare: toti
oamenii care au addugat un produs in cos, sau toti oamenii

care au vizualizat deja un produs.

Asa faci practic o campanie de retargetare pe 21 de zile. Au
trecut de la ultimul click 3 zile, ardti un anumit mesaj. in
urmdtoarele 7 zile, cu excluderea primelor 3 zile arati un ait

mesai;j.

Campanie mixta

In cazul in care ai date putine, ce poti face este sé& creezi doud
campanii unite pe VC (View Content) si ATC (Add To Cart) pe

care o poti seta in Catalog Sales.

La partea de retargetare, ai optiunea de a uni aceste doua
audiente sau poti sa faci o campanie cu View Content si Add
to Cart din ultimele 18 zile pe VC, respectiv ultimele 28 zile pe
ATC.
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Pentru cd audienta ATC, adicd oamenii care au addugat deja
produsul in cos, este mult mai puternicd pentru tine ca
afacere. Si din acest motiv este bine sa-i targetezi mai muite

zile.

Recomandare

Pe langa retargetarile dinamice DPA, iti recomand s& mai faci

si o campanie de retargeting de tip All Traffic.

Adicd creezi aceasta audientda cu toti oamenii care ti-au
vizitat website-ul in ultimele 14 zile si le arati o reclama, un
video cu produsele tale bestseller (produsele tractor care
trag toatd afacerea dupd ele) si o retargetezi cu alte mesaje
cu acel produs clasic, pe care clientul tau il poate vedea in

carusel si de care se poate plictisi la un moment dat.

Insé&, dacé il mai introduci si intr-un video este posibil sé iti

convingi clientul sd finalizeze achizitia.
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TikTok ADS

TikTok a luat o amploare foarte foarte mare in ultimii ani.
Doar in Romdnia sunt 8 milioane de utilizatori prezenti pe
TikTok.

Acesta a devenit extrem de relevant pentru afaceri practic de
anul trecut, de cand s-a introdus partea de reclame si au
inceput sa vind si audiente diferite, nu doar adolescentii, asa

cum se vehiculeaza.

Putem vedea toate aceste lucruri in statisticile TikTok Ads,
asadar aceasta platformd este cu sigurantd una care iti

poate aduce foarte multe beneficii in business-ul tau.

O platforma cu un potential urias pentru afacerea ta

Platforma TikTok a depdsit deja Instagramul la numdarul de
utilizatori activi. lar la nivel global, in medie, se petrec
aproximativ 95 de minute pe zi pe aceasta platforma, ceea ce

este enorm de mulit.
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Facebook are ca si timp mediu in care utilizatorii petrec

timpul in mod activ undeva la 30 de minute pe zi.

Un alt avantaj al acestei platforme pentru business-ul tau
este cd CPM ( Cost per 1000 de afisdri a unei reclame) este
mai mic chiar si de 10 ori fatd de Facebook in unele situatii.

Adicd te costa mult mai putin sa ajungi la publicul tau.

Asadar, TikTok poate s& devind canalul tdu principal care sa

iti aducd cel mai mult trafic rece in pasul de Awareness.

Campaniile TikTok - usor de setat

Mai mult decat atat, daca stii deja sa faci Facebook Ads te vei
descurca extrem de usor si in platforma de TikTok Ads, pentru
ca aceste doud platforme sunt foarte similare: de la

denumirea optiunilor, la set-up de Adsets.

Diferenta intre Facebook Ads si TikTok Ads

Diferenta majord intre cele doud platforme este tocmai faptul
ca aici trebuie sa faci TikToks si nu reclame, deoarece
continutul este cel mai important aspect. Prin urmare dacad ai

un continut slab pe aceasta platformd, nu vei vinde.
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Un alt lucru pe care trebuie sad il stii este ca reclamele video
care functioneazd pe Facebook Ads nu aduc rezultate si pe
TikTok Ads, pentru cd Facebook functioneaza diferit in
materie de public. Dar si datorita tipului de continut cu care
acesta este obisnuit. Pe TikTok trebuie sé& faci reclame si

video-uri gandite special pentru TikTok.

Continutul pe platforma TikTok

Platforma TikTok este o platforma de Video Discovery, adica
video-urile trebuie sa atragd atentia in primele 2 secunde si

sd fie catchy.

Iti recomand ca atunci céind postezi pe aceastd platformd sd
folosesti tool-urile de editare, atat in postari cat si Ads
Manager, pentru ca algoritmul te va premia dacad utilizezi
toate optiunile pe care platforma ti le pune la dispozitie. Sau
cel putin o parte. Asadar foloseste-te de texte, de muzicq,

filtre etc. in video-urile tale.

De asemenea trebuie sa tii cont de faptul ca video-urile TOF
trebuie sa fie scurte, de aproximativ 15 maxim 30 de secunde,
pentru cq, cu cat vei avea un View Time mai mare cu atét te

va premia algoritmul.
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Important! Nu uita sa crezi continut in mod constant.

Hai s vedem cum aplici funnelul pe TikTok.

Awareness

La partea de Awareness la TikTok iti recomand sd ai minim
doud creative per AdGroup pentru a ajuta livrarea, adica sa
limiteze partea de AdFatigue, in care oamenii ti-au vazut deja

de foarte multe ori reclama.

Audienta

Nu segmenta prea mult audienta de targetare, pentru cd
aceasta trebuie sd fie destul de mare ca sa nu epuizezi

audienta prea repede.

Buget

In materie de optimizare, poti incepe cu Lowest Cost, adicé
poti lasa platforma sd identifice cat ar vrea sa liciteze pentru
tine. Si ulterior, dupa ce ai vazut costurile, poti trece pe partea
de Manual Bid.
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Continut

In aceastd etapd continutul trebuie sd fie emotional si
subiectiv pentru a provoca o reactie in randul

consumatorilor.

Foloseste-te de carlige in deschidere precum: "TikTok made
me buy it", "3 lucruri care m-au ajutat sd/la...", * Atentie!

Inainte s& cumperi x, uité-te la video-ul asta” etc.

Consideration
In pasul de Considerare incepi sé creezi practic Funnel-ul.

Audienta

Creeazda o audient& Custom cu 100% Video Views sau cu acei
oameni care au dat deja click pe reclamele tale. Aici trebuie
sd excluzi oamenii care au achizitionat produsul in ultimele
180 de zile.

Recomandare. Dupa ce lansezi campania de Awareness, iti

recomand sa astepti minim 10 zile pGna sa lansezi

campaniile de considerare.
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Continut

Ca si content, in acest pas axeaza-te pe partea de Social
Proof prin videouri cu testimoniale, reactii la produsul tau,

unboxing etc.

In aceastd etapd, audienta ta este deja interesaté de

produsul tau si mai are nevoie doar de un simplu push.

Conversions

Acum este timpul sa-ti duci clientul la urmatorul nivel. Acel

nivel in care il convertesti in client.

Audienta

In faza de Conversie trebuie sé creezi o audientd Custom, prin
care sa introduci toti oamenii care au vizualizat sau au
addugat in cos produsul tau in ultimele 30 de zile, dar si

oamenii care au inceput checkout-ul.
Recomandare: Ce iti recomand aici este sa ai cGteva sute de
evenimente din fiecare event pana sa lansezi campania de

BOF, pentru ca este nevoie sa ai suficiente date.

in paralel, dacd ai mai multe produse, poti lansa si

retargetare pe bazd de catalog si feed.
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Continut

Ca si tip de continut, iti recomand aici sa te folosesti de un

discount, de Scarcity si Urgency pentru a facilita vanzarea.

SEO - SEARCH ENGINE

Desi partea de SEO este destul de complexg, iti voi da cateva
recomanddri pe care sd le iei in considerare pentru ca site-ul

tdu sa fie usor de gasit de cdtre clientul tdu in Google.

Scopul acestei metode (strategia SEO) este de a ajunge in
primele pagini din Google, astfel incét site-ul tau s aiba mai
multa vizibilitate, iar clientii tdi ideali s& te gdseascd in mod

organic.

e asigurd-te ca site-ul tdu este indexat, adica este “citit”
de cdtre Google si introdus in baza sa de date;

e asigurd-te cd ai Sitemap-ul creat corect - acesta este
harta site-ului tau. Aici trebuie sa te asiguri ca toate
paginile importante din site existd in sitemap, dar si ca
scoti de la indexare ceea ce nu este relevant pentru

clientul téu in SERP (Search Engine Result Page);
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e Descoperd cuvintele cheie relevante pentru tine, care
descriu cat mai bine produsele sau serviciile tale si de
asemenea sa vezi cati oameni cautd ceea ce tu oferi.

¢ Introdu aceste cuvinte cheie in elementele importante
ale fiecdrei pagini din site-ul tdu precum, URL, Meta titlu,
Meta descriere, Heading-uri, Alt Tag la imagini, continut
pentru a te asigura cd motorul de cautare intelege
despre ce este vorba in fiecare pagind importanta din
site-ul tau.

e Tine cont si de SEO off Page.

SEO off Page

SEO se bazeazd si pe cresterea autoritatii paginilor din site-ul
tau, iar acest lucru se face cu ajutorul strategiei SEO off Page.
Adica prin construirea de backlinks, pe care Google le vede

ca pe niste recomanddri.
Acest lucru presupune sd postezi articole pe alte site-uri

(extern) cu autoritate mare, care sd faca trimitere cdtre

paginile din site-ul tau.
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Awareness

La partea de AWARENESS in SEO, ce ai de facut este sa
introduci in Meta Titlu si Meta Descriere brandul tau, ca sa ai o

vizibilitate cat mai mare.

De asemenea este recomandat sa redactezi minim 3 articole
de blog pe lund, generdnd astfel continut de valoare pentru

clientii tai.

Alege topicuri pentru profilul téu de client. Spre exemplu,
daca esti un magazin de home&deco, poti scrie articole

despre amenajarea locuintei.

Recomandare. Nu uita sa listezi si produse in articolele tale

pentru ca poti sa faci inclusiv vanzare din articolele de blog.

Publicd inclusiv comunicate de presa si advertorialele SEO pe
alte site-uri cum sunt cele de stiri, de nisq, bloguri etc. in care
s@ mentionezi brandul tdu. Acest lucru te va ajuta sd cresti
notorietatea brandului tdu, dar si sa cresti Domain Authority
al site-ului tau, un element foarte important pentru Google in

rankare.
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Seteazda-ti contul de Google Business Profile

Un alt lucru pe care trebuie sd il faci in aceastd parte este sa
ai o prezentd in cautdrile locale, optimizadndu-ti profilul de
Google Business Profile. Listeaza-ti afacerea in cataloage

online cum ar fi spre exemplu Pagini Aurii i Google Merchant.

Consideration si Conversions

Considerarea si conversia in SEO se face pe un singur nivel si
anume prin redactarea de articole cu topic de tipul:" cele mai
bune/ cel mai bun/ top/ recenziif ghid cum sd..” etc.

deoarece aici clientul tdu este axat cdtre solutie.

El stie cd are o problemd@ sau o necesitate. $i ca urmare cautd
foarte punctual o solutie pentru problema lui, asadar tu ii poti

aduce foarte multad claritate prinr-un astfel de articol.

De asemeneaq, va trebui sd-ti optimizezi categoriile de
produse, paginile de produse, dar si landing page-urile de
servicii cu cuvintele cheie relevante si Meta datele, si nuin
ultimul rand contul de Google Business Profile ca sa obtii mai
multe apeluri telefonice, vizite la sediu, cereri de programare

sau de rezervare.
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GOOGLE ADS

Ce este important sa stii este ca partea de SEO se leagéd
foarte mult de partea de Google Ads si aceste doud tipuri de
promovare practic merg mand in ména si se sustin una pe
alta.

Dacq, spre exemplu faci promovare pe Google Ads, dar
site-ul tau nu este actualizat sau optimizat, campaniile tale
nu vor functiona la fel de bine, plus ca poti s& ai costuri muit

mai mari.

Awareness

Aici trebuie ca oamenii sd afle de tine, deci te poti folosi de

mai multe tipuri de campanii. latd ce optiuni ai.

Tipuri de campanii

La nivelul de Awareness pentru Google Ads ar trebui sd incepi
cu o campanie de tip Discover care se afiseazd pe mai multe
platforme precum YouTube, Gmail. Discover inseamna cd iti
oferd o expunere foarte mare, impartindu-ti practic mesajul

pe foarte multe platforme.
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Un alt tip de campanie pe care o poti folosi in aceasta parte a
funnelului sunt cele de tip Display, unde este foarte important
ca imaginile sa fie de calitate, sad vorbeasca despre brandul
tau, despre ceea ce oferd sau despre categoria generald de

produse.

Tot in aceasta fazd poti face campanii de tip video cum ar fi
Bumper Ads, True view for Reach, Non-Skippable In-Stream
Ads, Outstream Video Ads si bineinteles ca trebuie sa vorbesti
despre brand, despre ce ofera si sa faci videouri de calitate.

O altd campanie de care te poti folosi aici este Search

Campaigns, cu obiectiv de trafic.

Siin aceasta etapa trebuie sa te folosesti de cuvintele cheie
de tip “long tail”, precum: "Cum functioneazd..”, "Care este cel
mai bun/cea mai buné/cel mai ieftin/cel mai durabil

acoperis/cea mai noud tehnologie in..."etc.
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Buget

Modelele principale de licitatie pe care le poti face aici sunt:
maximize CPV, adicd costul per view, maximize Clicks, target
CPA pentru campaniile de tip Discovery, dar si pentru
campaniile Maximize Conversions, atunci cand iti doresti

foarte multe conversii.

Considerations si Conversions

Partea de considerare si conversie este similard cu strategia
SEO.

In aceastd etapé ai doud tipuri de clienti potentiali, adicd cei
care au interactionat deja cu brandul tdu sau oamenii care

cautd activi un produs sau o solutie pe Google.

Asadar, pe acesti oameni i poti retargeta printr-o campanie
de retargetare sau cu o campanie de remarketing. De
asemeneaq, poti sa te axezi catre un public nou, deoarece
oamenii care cautd in mod direct pe Google sunt axati pe

achizitie.
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Tipuri de campanii

Tipurile de campanii pe care le pot folosi aici sunt cele de tip
Search, cu obiectivul de sales sau leads. Aceste tipuri de
campanii sunt cele mai stabile si pot performa o perioada
indelungata de timp, insa trebuie sa iti alegi cuvintele cheie

in mod corect pentru a face acest tip de campanie.

O altad campanie spre care te poti indrepta sunt campaniile
de tip Display, pe care le poti aplica pe audientele reci, pe
cele de tip affinity sau inmarket, insd cele mai bune rezultate

le vei obtine intotdeauna pe audientele calde.

Campaniile Performance Max care sunt practic o combinatie
dintre cele doua si le poti folosi in principal daca ai un

magazin online si ai produsele urcate in Google Merchant.

Aceste campanii sunt extrem de usor de setat si combind
atat publicul rece, cat si publicul cald, doar ca dai puterea de
alegere lui Google, a canalelor si a directiei unde ti se vor

plasa reclamele.
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Business sentru viito

Asadar, dacad vrei ca business-ul tau sa fie pregatit pentru
viitor, sa se dezvolte si sa aibd succes, iti recomand sa iti
promovezi afacerea pe toate canalele care sunt frecventate

de catre clientii tdi.

Insd, nu uita cd, inainte sd te apuci de marketing-ul
multichannel, trebuie sa stii ca sunt si unele provocadri.
latd care sunt acestea atunci cand vorbim de implementarea

marketingului multichannel.

e trebuie sa ai claritate si un plan bine definit;
e trebuie sa stii pe ce canal de promovare sa iti
redirectionezi bugetul si cum sa il optimizezi in functie de

rezultate;

e trebuie sa stadpanesti foarte bine fiecare platforma si

canal de promovare, chiar si in cazul in care alegi sa
externalizezi anumite servicii cdtre o anumitd agentie -
tu trebuie sa intelegi ce anume sa ceri si la ce anume sa
te uiti si sG urmaresti;

e trebuie sainveti cum sa analizezi rezultatele pentru ale

b

putea imbundata

ti si pentru a fi mereu stapdn pe metricii

tai;
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e trebuie sa stii cum sa te adaptezi schimbarilor constante
din PPC si Digital Media Marketing;

e trebuie sdinveti de la oameni care aplica strategii reale
si functionale si lucreazda cu aceste platforme zilnic;

e trebuie sd inveti cum sad iti creezi strategia ta unica si
personald de marketing, care va functiona 100% pentru

business-ul tau.

Asadar dacd esti motivat si vrei sa reusesti, chiar daca apar
anumite provocadari si unele lucruri sunt noi pentru tine, odata

ce le inveti vor fi usor de pus in practica.
Deciincepe sa iti insusesti toate aceste informatii de care ai

nevoie si da-i BOOST business-ului tdu, pregatit acum

pentru viitor, aplicandu-le.
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HAI SA- Tl CRESTI VANZARILE ONLINE
CU 30%-400%*

Incé de cadnd am pus pe picioare DoAds Like a Pro, aveam
dorinta sa ajut antreprenorii din Romania sd-si promoveze

afacerea prin Facebook Ads ca un profesionist.

Insd, anul trecut am decis sé& imi duc misiunea mai departe!
Mi-am propus sd ajut antreprenorii sa-si creasca vanzdrile

intre 30 - 400% si s& obtind stabilitate in rezultate...

...de la Facebook Ads catre

Multichannel Marketing!

* Spunem intre 30 - 400%, pentru cd procentul diferd in functie de stadiul in

care se afld afacerea ta in momentul actual
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Pentru ca si audienta ta foloseste acum minim 6 canale
online zilnic. lar daca te promovezi doar prin Facebook Ads, e
dificil sa cresti. Si sd interactionezi cu ei suficient, incat sa-i

convingi ca tu esti solutia ideald pentru ei.

Ajungi péna la un anumit prag. La care raméi blocat.

Chiar si la DoAds am inceput initial sd facem doar reclame pe

Facebook pentru clientii nostri. lar rezultatele erau bune.

Dar, treptat am addugat si Google Ads, Email Marketing si
TikTok Ads.
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Astfel, fiecare afacere cu care am lucrat a vazut urmatoarele

schimbadari:

W si-au crescut exponential vanzérile
W Costurile de promovare s-au redus
W Au clienti loiali, care cumpdrd frecvent de la ei

¥ Au un business mai stabil si usor scalabil
Rezultatele acestea le poti obtine si tu!

Daca vrei sd ai o afacere profitabild, e nevoie sd actionezi! Si
s& pui bazele unei promovari care iti permite sa cresti si sa ai

vanzari.

Pentru cqd, un business viabil se rezuma la vanzari.
Degeaba esti cel mai bun din nisa ta si ai cele mai bune

produse sau servicii, daca nu ai véinzdri si nu stie nimeni

despre tine.

MANIFESTO

The Digital Marketing Prog

Programeazd o inté
MANIFES


https://ph4u2maq9zy.typeform.com/to/fneiO10C?utm_source=magnet&utm_medium=ghidMM&utm_campaign=pitchManifesto
https://ph4u2maq9zy.typeform.com/to/fneiO10C?utm_source=magnet&utm_medium=ghidMM&utm_campaign=pitchManifesto

De aceeaq, toate actiunile tale ca antreprenor ar trebui sé se
axeze pe vanzare. Doar asa poti scala si ajunge la urmatorul

nivel.

lar marketingul digital multichannel

Tnseamnd vanzari.

Cu cat ai un marketing digital mai bun, cu atat ai mai muite

vanzari.

cand incepem sé& ne mutdm eforturile catre alte canale de

promovare, clientii vin din mai multe surse.

Vei ajunge sa ai stabilitate, claritate si rezultatele pe care tile

doresti.
Daca vrei sa preiei controlul marketingului tau digital...

Iti garantez cd vei avea o crestere exponentialé in vanzari,

daca vii alaturi de noi.
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Cu ce e diferit
Programul Manifesto?

Mai putind teorie, multa practicd intensiva!

Devino specialist in marketing online in mai putin de 6 luni
nvatand din conturi si afaceri reale, aldturi de Vlad Nitd si
alti 10 specialisti din Romania.

La finalul programului, poti sa ai certitudinea ca vei sti cum
sd dezvolti si sd implementezi o strategie completd de
Digital Marketing.
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In Manifesto, vei construi cu succes strategia de marketing
digital specific pentru afacerea ta. Astfel incat sa ai
stabilitate in rezultate. $i s nu mai treci prin perioade cu

vanzari fluctuante.

De asemeneaq, pentru cd ai strategia ta definitq, vei sti la
fiecare pas ce ai de fdcut ca sa-ti optimizezi campaniile si sa

obtii rezultate la costuri mai mici.

Totodatd, daca te ocupi tu de marketing digital, vei
economisi minim 30,000 de euro anual din fee-urile de

marketing.
De ce minim 30,000 de euro? Pentru cd, dacd ai veni la noi sa-
ti implementadm aceste strategii de promovare, acesta ar fi

minimum cerut de agentia noastra.

Dacd vrei sd ai si tu rezultatele acestea si sd nu-ti mai faci

griji niciodata cu privire la vénzdrile generate din marketing...

..Manifesto este programul potrivit pentru tine.

T

MANIFESTO

The Digital Marketing Progra

Programeazd o intalnir
MANIFESTO s


https://ph4u2maq9zy.typeform.com/to/fneiO10C?utm_source=magnet&utm_medium=ghidMM&utm_campaign=pitchManifesto
https://ph4u2maq9zy.typeform.com/to/fneiO10C?utm_source=magnet&utm_medium=ghidMM&utm_campaign=pitchManifesto

Pe scurt, MANIFESTO aratda asa:

¥ un program axat pe practicd unde primesti atat partea
informativd, dar mai ales sansa de a aplica si a primi

feedback si suport;

W Esti ghidat de cdtre 10 EXPERTI in marketing digital care iti
vor oferi toate strategiile care au functionat deja pentru ei si

se pot aplica in afacerea sau pe situatia ta;

W Participi la peste 30 de Webinarii LIVE de practicd si de

suport;

W Discutdm personalizat pe afacerea ta si problemele cu

care te confrunti;

W Primesti acelasi suport pe care I-ai avea doar in mentorat

1la 1, la care am adaugat si vibe-ul de comunitate;

W inveti absolut tot ce inseamnd& marketing digital si
platformele care sunt relevante pentru a obtine stabilitate in

vanzari;
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La finalul programului, vei avea strategia definitd
afacerii tale, care iti va creste exponential vanzdrile.

Facebook & Instagram ADS

Google si Youtube ADS

Tik Tok ADS

Email marketing

SMS Marketing

Social Media Management

SEO

Copywriting

Facebook Groups si cum sd cresti o comunitate
Strategie de continut: Shorts Videos

Google Analytics ( Universal + Analytics 4)
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Strategie si implementare Digital Marketing
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Cine sunt expertii care au adus Manifesto la viata?

Ser%iu Chirau
Video Content Creator
& Fondator @storytellers

Mihaela Lemanru
Social Media & Creative Strategist
@mihaelalemnaru.ro

lon Cataraga
Copywriter & Fondator
Magic Copywriting Studio

Programeaza o intdlnire G
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CEO DoAds

Raluca Brinzila
Specialist Facebook,
Instagram & Google

lulia Greab
Specialist Facebook&Instagram

Ana-Maria
Gheorghe
Specialist Fac

Instagram & Google

Mihai Chitoiu
specialist SEO
& Fondk @clientipeviata.ro

Dan Necula
Operations Manager
& Accounts Director @DoAds

Alex Cimpoca
Expert in Email Automation
& Data Insights la mkor.ro
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The Digital Marketing Program | '~—— 4k

HAI SA-TI
CRESTI
VANZARILE
ONLINE CU
30%-400%*

programeazaointainire
Apasa pe buton

Programeazd o intéilnire GRATUITA unu la unu de maxim 30”

cu Vlad Nitd sau cu unul dintre consultantii DoAds, pentru a
afla toate detaliile si pentru a te decide daca acest program

este potrivit pentru afacerea ta.

* Spunem intre 30 - 400%, pentru cd procentul diferd in functie de stadiul in

care se afld afacerea ta in momentul actual
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