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Prezentare generala
a modulului

Modulul 9 explica diferenta dintre
Marketing si Vanzari si ofera

Relatia dintre Marketing si Vanzari

iInstrumente practice si strategii

pentru ca antreprenorii aspiranti din Construirea brandului tau
grupurile subreprezentate sa isi

poata pune imediat in aplicare
planurile de afaceri. Cine este clientul tau ideal?

Cursantii se pot astepta sa creeze o
Strategie de Marketing Strategic si sa Creareg setului tau de instrumente de
descopere instrumente utile pentru marketing

inchiderea vanzarilor.

Tnchiderea vanzarii!
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Rezultate ale invatarii

CUNOSTINTE:

* Intelegerea conceptelor fundamentale de marketing si vanzari si modul in
care acestea se interrelationeaza.

|dentificarea provocarilor si oportunitatilor unice cu care se confrunta
antreprenorii subreprezentati pe piata.

Explorarea diferitelor strategii de marketing, inclusiv marketingul digital,
brandingul si tehnicile de implicare a clientilor.

* Intelegerea importantei unei strategii de vanzari bine structurate si a
modului in care aceasta se aliniaza eforturile de marketing pentru a stimula
succesul afacerilor.
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Rezultate ale invatarii

ABILITATI:

* Dezvoltarea abilitatilor de creare si implementare a unor campanii de
marketing eficiente, adaptate publicului tinta.

Stapanirea artei de a construi o poveste de brand convingatoare, care
rezoneaza cu clientii si se remarca intr-o piata competitiva.

Dobandirea de competente practice in negocierea vanzarilor, incheierea
tranzactiilor si gestionarea relatiilor cu afaceri.

Utilizarea instrumentelor digitale pentru analiza de marketing,
managementul relatiilor cu clientii si implicarea online.

Inclusive Investing for Founders




Rezultate ale Thvatarii

ATTITUDES:

Promovati o atitudine incluziva care pretuieste diversitatea pe piata si o
foloseste ca punct forte in campaniile de marketing.

Imbratisati o abordare centrat3 pe client, acordand prioritate nevoilor si
satisfactiei clientilor in toate strategiile de marketing si vanzari.

Cultivati o mentalitate de crestere care vede provocarile ca oportunitati
pentru inovare si cresterea afacerilor.

Inclusive Investing for Founders




Learning Outcomes

BEHAVIOURS:

Demonstreaza adaptabilitatea prin ajustarea strategiilor de marketing in
functie de feedback-ul pietei si de modificarile conditiilor de piata.

Arata rezilienta in fata provocarilor specifice antreprenorilor
subreprezentati si depaseste obstacolele din mediul de afaceri.

Mentine practici etice in marketing si vanzari, respectand
confidentialitatea clientilor si promovand transparenta..
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Relatia dintre
Marketing si Vanzari




Multe persoane se intreaba care este diferenta
dintre vanzari si marketing. Sa fim clari, desi
marketingul si vanzarile sunt legate in afaceri,
ele nu sunt acelasi lucru.

In acest modul, vom analiza mai intai

- Marketingul si ce inseamna acesta pentru tine
si afacerea ta, iar apoi vom trece la motorul
afacerii tale: vanzarile.

@, Inclusive Investing for Founders




La baza, marketingul reprezinta orice
contact intre tine si cineva care ar
putea cumpara de la tine.

Este tot ceea ce faci pentru a-ti aduce
produsul sau serviciul in mainile
potentialilor clienti.

Este important sa privesti
marketingul ca pe un proces, nu ca
pe un eveniment.

Nu este doar o functie, ci un mod de

a face afaceri. Este o mentalitate. Te ajuta sa fii remarcat intr-o piata

aglomerata.

Wk
A
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Marketingul nu se opreste niciodata

Marketingul nu se opreste. La fel ca rufele,
nu este niciodata complet! Este despre a
iesi in evidenta si a depune eforturiin
fiecare zi (nu doar atunci cand simti ca
trebuie sau cand este necesar).

Marketingul inseamna relatii. Tu esti cel
mai important instrument de marketing.
Marketingul inseamna sa impartasesti
povestea ta unica, oferta si solutia cu
oamenii potriviti.
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Cum arata un marketing eficient?

Marketingul de succes este complex si dinamic, combinand
creativitatea, strategia si comunicarea eficienta pentru a
rezona cu publicul si a atinge obiectivele de afaceri. Dar cum
arata un marketing eficient?

Este o abordare centrata pe client

* Un marketing excelent incepe cu o intelegere profunda a
nevoilor, preferintelor si punctelor sensibile ale publicului
tinta. Aceasta perspectiva provine din cercetari de piata
amanuntite si din feedback-ul direct al clientilor.

Niveluri ridicate de personalizare si mesaje de marketing
adaptate (marketing de precizie) pentru a satisface nevoile
si interesele specifice ale diferitelor segmente de clienti..

Inclusive Investing for Founders




Cum arata un marketing eficient?

Mesaj Clar si Convingator

* Propozitia de valoare: Un
marketing eficient explica clar
valoarea unui produs sau serviciu si
de ce este cea mai buna solutie
pentru client.

* Povestea brandului: Un marketing
de succes implica storytelling,
conectandu-se emotional cu
oamenii si facand brandul
memorabil si usor de asociat.

Identitate de Brand Consecventa

* lIdentitate vizuala si verbala:
Coerenta elementelor vizuale (logo,
paleta de culori) si a comunicarii
verbale (ton si mesaj) ajuta la
construirea unui brand recunoscut.
* Incredere si credibilitate: Calitatea
constanta si mesajele coerente ajuta
la dezvoltarea increderii cu clientii,
esentiala pentru relatii de afaceri pe
termen lung.

nclusive Investing for Founders




Cum arata un marketing de succes?

Responsabilitate Sociala si Practici Marketing Incluziv
Etice * Un marketing eficient se adreseaza
Marketing sustenabil: Se unui public divers, asigurandu-se ca

concentreaza pe factori de mediu, mesajele brandului sunt incluzive si
sociali si etici in practicile de iau in considerare diferite perspective

marketing. Consumatorii de astazi si medii culturale.

sunt mai predispusi sd e Acest aspect ar trebui s3 fie un
interactioneze cu branduri care punct forte pentru antreprenorii din
demonstreaza responsabilitate grupuri subreprezentate. Foloseste-ti

sociala. o
vocea autentica.

~ Inclusive Investing for Founders




Cum arata un marketing de succes?

Strategii inovatoare si adaptive

 Utilizarea tehnologiei: Folosirea celor
mai recente tehnologii de marketing,
precum inteligenta artificiala (Al)
pentru analiza datelor si automatizarea
marketingului, pentru optimizarea
campaniilor si personalizarea
interactiunilor cu clientii.

Adaptabilitate: Capacitatea de a
adapta rapid strategiile de marketing in
functie de tendintele consumatorilor,
oportunitatile si conditiile pietei.

Luarea deciziilor bazata pe date

* Metrice si analiza: Campaniile de
marketing de succes se bazeaza pe analize
solide. Marketerii trebuie sa masoare totul,
de la ratele de clic pana la indicatorii de
implicare si conversia vanzarilor, pentru a
intelege ce functioneaza si ce nu.

* Imbunatatire continua: Informatiile
bazate pe date sunt utilizate pentru a rafina
si optimiza constant campaniile.

Inclusive Investing for Founders




Dezvoltarea unui Plan de Marketing de Succes

Planurile de marketing eficiente se bazeaza pe cele patru P ale
marketingului:

Produs Pret Loc Promovare

Folosirea celor patru P ca un cadru de lucru te poate ghida pe drumul
catre succesul in marketing. Aceste concepte au fost dezvoltate in
anii 1960 de E. Jerome McCarthy, iar ulterior alti specialisti le-au
extins, creand cele 7 P, care includ acum si

Oameni, Proces si Dovezi Fizice.

CITESTE MAI MULT
(2) History of Marketing Mix from the 4P's to the 7P's | LinkedIn
The 7Ps of The Marketing Mix | Oxford College Of Marketing



https://www.linkedin.com/pulse/history-marketing-mix-from-4ps-7ps-yousef-baalbaki/
https://www.linkedin.com/pulse/history-marketing-mix-from-4ps-7ps-yousef-baalbaki/
https://www.linkedin.com/pulse/history-marketing-mix-from-4ps-7ps-yousef-baalbaki/

Primul P: Produsul

Produsul tau este ceea ce trebuie sa vinzi, iar caracteristicile unice pe care
le ofera produsul tau te diferentiaza de competitie.

Produsul tau poate avea multe forme. Poate fi un produs fizic, un produs
digital, sau poate ca oferi un serviciu, un eveniment sau o experienta.

Produsul tau rezolva o problema? Fii clar in privinta motivului pentru care
cineva ar dori sa-l cumpere.

Gandeste-te la modul in care iti prezinti produsul, la ambalaj, design,
ustenabilitate etc.

Inclusive Investing for Founders




Al Doilea P: Pretul

Trebuie sa stabilesti un pret care iti permite sa operezi profitabil, dar exista si
alti factori de luat in considerare.

Cum comunica pretul calitatea si valoarea produsului tau?
Clientii tai tinta sunt mai orientati spre pret sau spre calitate?

Daca te adresezi unor tipuri diferite de clienti, va trebui sa creezi o strategie de

segmentare a clientilor, cu o strategie de pret personalizata pentru fiecare
segment.

Inclusive Investing for Founders




Al Treilea P: Locatia

Locatia se refera la locatiile sau canalele pe care le vei folosi pentru a vinde
produsul tau.

Vei avea un magazin fizic? Va fi unul fix sau un pop-up, ori va fi prezent
doar la evenimente specifice?

Poate intentionezi sa vinzi online. Vei crea propriul tau site de comert
electronic sau vei folosi o platforma existenta, precum Amazon sau eBay?
Planuiesti sa vinzi direct utilizatorilor finali sau produsul tau va fi
comercializat printr-un distribuitor en-gros, intermediar sau alta terta
parte?

Inclusive Investing for Founders




Al Patrulea P: Promovarea

Promovarea descrie modul in care iti faci cunoscute produsele in randul
clientilor tinta si cum transformi potentialii cumparatori in clienti reali.

Strategiile de promovare pot include: publicitate, marketing pe retelele
sociale, marketing prin influenceri, relatii publice, sponsorizari, content
marketing, marketing direct si oferte speciale.

Promovarea poate fi costisitoare, iar uneori este necesar sa testezi mai multe
tipuri de promovare inainte de a identifica cea mai eficienta metoda. Asigura-
te ca iei acest aspect in considerare in strategia ta de pret.

Inclusive Investing for Founders




Folosirea eficienta a celor patru P

Dupa ce ai analizat cei patru P in contextul afacerii tale, foloseste-i pentru
a crea o strategie clara pentru lansarea produsului tau.

Este important sa iti pui cateva intrebari esentiale. Prezint:

*Produsul potrivit — raspunde acesta unei nevoi sau dorinte clare?
*Persoanei potrivite — ma adresez oamenilor cei mai predispusi sa
cumpere de la mine?

*La momentul potrivit — este clientul meu tinta pregatit sa cumpere
acum??

*In locul potrivit — este produsul meu vizibil acolo unde clientii mei cauté_\
solutii similare?

~ Inclusive Investing for Founders
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Vanzarile, motorul afacerii

Vanzarile sunt atat o arta, cat si o stiinta. Fara vanzari, nu ar exista nicio afacere.
Vanzarile sunt, in mod fundamental, forta motrice a oricarei afaceri. Ele genereaza
venituri, stimuleaza cresterea si sustin operatiunile.

La nivel de baza, functia vanzarilor este de a transforma potentialii clienti in clienti
platitori, generand astfel venituri. Aceste venituri sunt esentiale pentru acoperirea

costurilor operationale, investitiile in cresterea afacerii si crearea de valoare pentru

actionari.
Vanzarile reprezinta un proces sistematic care implica mai multe etape:

Prospectare™™ Pregatire Abordare Prezentare Gestionarea | incheierea Urmarire
obiectiilor vanzarii post-vanzare

Investitia in intelegerea si perfectionarea fiecarei etape prin formare si practica poate
bunatati semnificativ rezultatele vanzarilor. Vezi mai multe detalii in Sectiunea 5.

Inclusive Investing for Founders




URMARESTE PENTRU A AFLA MAI MULTE

Exista mai multe resurse care ofera instruire valoroasa in vanzari. Verifica
urmatoarele:

* De ce vanzirile bazate pe relatii sunt ATAT de importante- De ce vanzarile
bazate pe relatii sunt ATAT de importante

Cum sa sustii un pitch si sa castigi afaceri Simon Sinek: Cum sa sustii un pitch
si sa castigi afaceri | E13

Codul de patru litere pentru a vinde orice https://youtu.be/6pY7EjgD3QA?si=-
HVERKjTyDbXMDu9

 Tehnici de vanzare uimitor de neutilizate
https://youtu.be/TsiEfqgd613Q?si=2xQpxpX OL9vIdWk

5 Tehnici de vanzari sustinute stiintific 5 Tehnici de vanzari sustinute stiintific



https://www.youtube.com/watch?v=sMlczYnSVYo
https://www.youtube.com/watch?v=sMlczYnSVYo
https://www.youtube.com/watch?v=hM7aqPW3fxY
https://www.youtube.com/watch?v=hM7aqPW3fxY
https://youtu.be/6pY7EjqD3QA?si=-HvERKjTyDbXMDu9
https://youtu.be/6pY7EjqD3QA?si=-HvERKjTyDbXMDu9
https://youtu.be/TsiEfqd613Q?si=2xQpxpX_OL9vIdWk
https://www.youtube.com/watch?v=blmqKqJ0BMw

Vanzarea Caracteristicilor vs. Beneficiilor

Proprietarii de afaceri se pot concentra foarte mult pe vanzarea caracteristicilor
pe care produsul sau serviciul lor le ofera. In schimb, clientii sunt mai interesati
de beneficiile pe care produsul sau serviciul le aduce.

EXEMPLE
CARACTERISTICILE PRODUSULUI BENEFICIILE PRODUSULUI

Aplicatie educationald multilingva Permite copiilor sa isi dezvolte abilitatile

pentru copii care oferd invitare lingvistice de la o varsta frageda,
interactiva in 5 limbi diferite. contribuind la rezultate educationale mai

Sticle reutilizabile eco-friendly bune si la conexiuni culturale.

fabricate 100% din materiale Ajuta consumatorii preocupati de mediu sa
isi reduca amprenta de carbon,
mentinandu-se hidratati.

reciclate.




EXERCITIU: Caracteristici vs Beneficii

. L Acum intrebati-va de ce aceste caracteristici sunt
IntrOducetl patru caracteristici pe importante — acest lucru va va ajuta sa identificati

care produsul sau compania dvs. beneficiile

le va oferi:
Introduceti patru beneficii pe care

produsul sau compania dvs. le va
oferi:

Inclusive Investing for Founders




Relatia dintre Marketing si Vanzari

MARKETING VANZARI

* Pe termen lung Pe termen scurt

* Scopul este construirea relatiilor Scopul este ,inchiderea unei
vanzari” (adica determinarea unei

e Tn timp ce vanzari zone ,impingerea” »
persoane sa cumpere produsul)

clientului sa cumpere produsul odata

ce acesta este interesat, marketingul ¢ Strategia de vanzari se bazeaza pe

este , atragerea” care aduce clientul cumparatorul individual si pe ceea

catre tine in primul rand. ce trebuie facut pentru ca acesta sa
va dea banii sau sa apese pe
butonul de cumparare.

Inclusive Investing for Founders
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Cine este clientul tau

ideal?




Cine este clientul tau ideal?

In Modulele 1 si 2, ne-am concentrat pe pietele-
tinta. Sa recapitulam: cine este clientul tau
ideal? Ai definit clar problema pe care afacerea
ta o rezolva, acum mergi un pic mai departe si
identifica:

* Persoanele care considera in prezent aceasta
problema o provocare

* Persoanele interesate de solutia ta pentru
aceasta problema

* Persoanele dispuse sa plateasca un pret corect
pentru solutia ta

oy
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Definirea pietei-tinta %

In termeni de marketing, clientii t3i ideali sunt EXERCITIU
cunoscuti sub denumirea de piata-tinta.

Una dintre cele mai simple si evidente modalitati
de a descrie un public este prin caracteristicile sale
demografice.

Crearea unor profiluri de clienti sau persona te
ajuta sa intelegi piata-tinta si diferitele tipuri de
clienti carora trebuie sa te adresezi. Aceste profiluri
includ obiectivele, punctele de dificultate si
deschiderea acestora fata de produsul sau serviciul
tau.

Inclusive Investing for Founders




Definirea pietei-tinta

Detalii Demografice:

* Interval de varsta: Definiti grupa de varsta a clientilor vostri. Sunt ei
Millennials, Gen Z, Gen X sau Boomers? Cunoasterea categoriei de varsta
ajuta la adaptarea mesajelor si la alegerea canalelor de marketing
potrivite.

Compozitia de gen: Determinati daca produsul vostru se adreseaza in
principal barbatilor, femeilor sau este neutru din punct de vedere al
genului. Acest aspect influenteaza designul produsului, imaginile utilizate
in marketing si mesajele promotionale.

Starea civila si situatia familiala: Clientii vostri tipici sunt singuri, casatoriti
sau intr-o relatie? Au copii sau sunt probabil ingrijitori ai parintilor in
varst3? Intelegerea dinamicii familiale poate influenta gama de produse si
campaniile de marketing.

Bl |
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Definirea pietei-tinta

Context Geografic si Socioeconomic:

* Resedinta: Unde locuiesc clientii vostri? Sunt in zone urbane,
suburbane sau rurale? Locatia geografica poate influenta
disponibilitatea produsului, strategiile de marketing si chiar politica
de preturi.

* Mediul de lucru: Luati in considerare daca clientii vostri lucreaza
intr-un birou, de acasa sau intr-un domeniu care necesita prezenta
fizica, cum ar fi sanatatea sau constructiile.

* Ocupatie si venit: In ce industrii lucreaza si care sunt rolurile lor
profesionale? Cunoasterea nivelului lor de venit ajuta la
determinarea puterii de cumparare si a sensibilitatii la pret.

Inclusive Investing for Founders




Definirea pietei-tinta

Perspective Psihografice si Comportamentale:

* Identitate culturala: Intelegerea contextului cultural al clientilor
ajuta la crearea unor mesaje relevante si la evitarea sensibilitatilor
culturale. Acest aspect include preferintele lingvistice, valorile
culturale si traditiile.

Obiceiuri sociale: Cum prefera clientii sa socializeze? Sunt activi pe
retelele sociale, participa la evenimente comunitare sau prefera
intalnirile restranse? Aceste informatii pot ghida strategiile de
marketing si sponsorizarile pentru evenimente.

Inclusive Investing for Founders




Definirea pietei-tinta

Stil de Viata si Interese:

* Hobby-uri si Interese: Ce activitati recreative sau pasiuni au clientii?
Acest lucru poate influenta tipul de continut pe care il creezi si
colaborarile sau sponsorizarile pe care le poti urmari.

* Consum de Media: Ce tip de continut media consuma si prin ce
canale? Prefera televiziunea traditionala, streaming-ul online sau
asculta podcasturi? Aceste informatii ajuta la alegerea platformelor
potrivite pentru publicitate.

Inclusive Investing for Founders




Definirea pietei-tinta

Valori si Atitudini:

 Valori: Ce valori sunt importante pentru clientii tai? Pun pret pe
sustenabilitate, accesibilitate, lux sau inovatie tehnologica?
Alinierea valorilor brandului tau cu cele ale clientilor poate
consolida loialitatea acestora.

 Motive de Achizitie: Intelegerea motivelor care ii determina pe
clienti sa cumpere — fie ca este vorba de calitate, pret, statut sau
altceva — poate ajuta la personalizarea mesajelor de marketing si a
ofertelor.

Inclusive Investing for Founders




Crearea Profilurilor de Clienti

Creeaza o imagine vizuala a fiecarui profil tinta de client. la in considerare
vietile lor, motivatiile si factorii care le influenteazé deciziile.
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Construirea Brandului

Tau




Construirea Brandului Tau

&

Acesta nu este un brand Acesta nu este un brand Acesta nu este un brand

Deci, ce este un Brand?

Inclusive Investing for Founders
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Ce este un Brand?

Brandul tau este mai mult decat numele si
logo-ul tau (desi acestea sunt foarte
importante).

Brandul tau este modul in careii faci pe
oameni sa

Brandul tau este o

Brandul tau este pe care o
creezi.

Brandul tau este o pentru clientul
tau.

2 ) )
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Ce este un brand?

Brandul tau este, de asemenea, promisiunea si reputatia ta. Este ceea ce
spun oamenii despre tine atunci cand nu esti in incapere.

Brandul tau este si povestea ta unica, reprezentand valorile tale.
Brandul tau este o garantie a calitatii, coerentei, utilizabilitatii si
durabilitatii — toate acele elemente care fac ca produsul sau serviciul tau sa

fie special in mintea clientilor.

Punctul forte al unui brand puternic este crearea unei conexiuni emotionale
cu consumatorul si pastrarea acestuia in memoria sa.

Inclusive Investing for Founders




CHEILE CONSTRUIRII UNUI BRAND PUTERNIC SUNT:

Identifica personalitatea brandului tau

Gandeste-te la brandul tau ca la o persoana — ce personalitate are?
Asigura-te ca aceasta este clar reflectata in toate mesajele tale de
marketing.

Cunoaste-ti valorile fundamentale

Acestea ar trebui sa stea la baza tuturor deciziilor pe care le iei
despre brandul tau.

Impartasind valorile brandului t3u, vei atrage clienti care le
impartasesc si ei.

Fii unic

Studiind brandurile concurentilor, identifica un spatiu neexploatat si
umple-l cu brandul tau.

Brandurile de succes isi provoaca competitorii.

Tmpartaseste povestea ta unica!

iﬁ;ﬁ- Inclusive Investing for Founders
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Fii consecvent

Asigura-te ca iti prezinti brandul pe piata in acelasi mod, indiferent
de canalul de comunicare.
Creezi un singur brand... nu 10!

Fa lucrurile corect

Evita lucrurile ieftine sau de proasta calitate: tiparire, design,
ambalaj sau fotografie. Orice comunicare catre clienti este o
oportunitate de a-ti consolida brandul. Daca acest lucru inseamna
sa faci mai putin, atunci fa mai putin, dar de calitate.

Construieste un brand puternic si vei genera loialitate!

Clientii loiali devin ambasadori ai brandului si sunt
mai putin costisitori decat atragerea unor noi clienti.

-:".;.‘e:'."
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Brandul tau trebuie sa iasa
In evidenta

Provocarea ta este sa te ridici
deasupra concurentei si sa evidentiezi
ceea ce face ca afacerea ta sa fie
superioara celorlalte din industrie.

Trebuie sa demonstrezi ca brandul tau
este cea mai buna solutie pentru
clientul tau.

i, Inclusive Investing for Founders
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Fii inspirat de LEGO

“Brandul LEGO este mai mult decat simplul
nostru logo familiar. Este vorba despre
asteptarile pe care oamenii le au de la
companie in ceea ce priveste produsele si
serviciile sale si despre responsabilitatea
pe care Grupul LEGO o simte fata de lumea
din jurul sdu. Brandul actioneazd ca o Exemplu de
garantie a calitdtii si originalitdtii.” promisiune de

brand LEGO




Fii inspirat de LEGO

Misiune

Aspiratie

Play Promise: Partner Promise:
Bucuria construirii. Mandria creatiei. Crearea de valoare reciproca.

Promisiuni
Planet Promise: People Promise:

Impact pozitiv asupra mediului Succes prin colaborare.

Spirit Exemplu de
Valori promisiune de
brand LEGO

m'?:"?%
i . .
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Fii inspirat de LEGO

LEGO explica fiecare dintre valorile sale pe website-ul lor, iar lectura
acestora poate fi foarte interesanta...

CLICK
pentru a
vizualiza

Exemplu de
promisiune de
brand LEGO

o &
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https://www.lego.com/en-us/aboutus/lego-group/the-lego-brand
https://www.lego.com/en-us/aboutus/lego-group/the-lego-brand

Care este povestea brandului tau?

Povestea brandului tau este foarte
importanta. Aceasta ar trebui sa fie un mix
intre:

Cum ai ajuns sa creezi brandul
Ce te pasioneaza

Cultura afacerii tale (de exemplu, etica din
spatele afacerii — aspecte de mediu etc.)

Cum produsul sau serviciul tau
imbunatateste viata oamenilor

De ce produsul sau serviciul tau merita sa
fie remarcat.

w e, Inclusive Investing for Founders




De ce este atat de importanta povestea brandului tau?

Povestea brandului tau este o imagine completa formata din fapte,
sentimente si interpretari:

* Tot ceea ce faci, fiecare element al produsului si al afacerii tale
* Modul in care pregatesti si prezinti produsul
* Ambalajul si distributia produsului

Brandurile puternice au adesea trasaturi umane cu care publicul
tinta se poate identifica. Ele creeaza o conexiune emotionala
puternica.

Vrei ca publicul tau sa gandeasca:
"El/Ea este ca mine", sau "Asa gdndesc si eu", sau "Avem aceleasi
valori.".

i, Inclusive Investing for Founders




Cum creezi sau surprinzi povestea brandului tau?

Incepe cu Povestea Personald — Istoria ta, cum ai inceput, alegerile
pe care le-ai facut si daca au fost implicate si alte personaje.

Povestea Pasiunii — Ce iubesti si de ce iubesti ceea ce faci.

Povestea Personalitatii — Cum ar putea oamenii sa experimenteze
brandul tau, experienta clientului sau abordarea fata de munca.

Povestea Clientului — Ce spun iti faci despre tine?

Inclusive Investing for Founders




Cum alegi un nume de brand?

Alegerea numelui afacerii tale este o abordare in trei directii. Trebuie sa
produci un nume bun, un slogan creativ si un nume de domeniu al site-ului
web corespunzator.

Shopify ofera un generator automat
de nume de afaceri! Exista si alte
platforme care vand nume si
domenii — dar contra cost!

fffffffff

Business name
generator

Generate business names and

n/':"
y
check domain availability instantly Q\N J;’?‘

Sa exploram cateva abordari pe care
le poti lua in considerare...

Enter a word that you want your business name to C |_| C K TO

include
VIEW

o &
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https://www.shopify.ca/tools/business-name-generator
https://www.lego.com/en-us/aboutus/lego-group/the-lego-brand

Cum Alegi un Nume de Brand?

NUMELE FONDATORILOR:

AVANTAIE

Confirma proprietatea
asupra afacerii

creeaza 0 mostenire
pentru familie

Poate indica nationalitatea
sau identitatea culturala

DEZAVANTAIE

Poate dura mai mult
timp pentru a deveni
recunoscut

Poate necesita o
descriere suplimentara
pentru claritate

ive Investing for Founders




Numele fondatorilor

Exemplu: Funké Afro — Caribbean Kitchen

CLICK

/
FUNKH pentru a
AFRRQ - CHBER 1'B BaE" A N Vi liza
KM T CH=E"N



https://www.zeebahsfoods.ie/
https://www.zeebahsfoods.ie/

Personificare

Branduri care isi iau numele din mitologie

v

PANDORA




Geografie e

Alege o locatie care are o semnificatie importanta pentru
tine si pentru brandul tau.

A4A4
evian

XA . .
S, Inclusive Investing for Founders
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Bazat pe Valori e

Branduri a caror fundatie este construita pe etica si sustenabilitates

| patagonia . TQJ\

TO
W1 "00
o »
L 3 &

MS *

Since vo1° > p

patagonia
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Alege detaliile corect!

* Ce culori de brand vei alege?

* Stiai ca exista o stiinta in spatele
alegerii inteligente a culorilor?

Citeste — Ce spun culorile brandului
tau despre afacerea ta?

CLICK
pentru a

vi@jza

e, Inclusive Investing for Founders



https://www.oberlo.com/blog/color-psychology-color-meanings
https://www.oberlo.com/blog/color-psychology-color-meanings

Completeaza storyboard-ul ,,Spune-ti povestea”

Acest exercitiu te va ajuta sa iti dezvolti povestea brandului

* Spune povestea afacerii tale prin imagini

* Fotografiile tale, pasiunea ta, abilitatile tale
* Fotografii ale produsului sau serviciului tau
* Fragmente din munca ,,din culise”

Ce te motiveaza sau te inspira?

9",.
e, Inclusive Investing for Founders
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Creeaza-ti trusa de
marketing




Instrumentele esentiale din trusa ta de marketing:

* Prezenta online — Asigura-te ca functioneaza in
ICVEIGERE

* Materiale promotionale sau de marketing — Un
element esential

* Email marketing — Un instrument puternic bazat pe
date

* Lansarea afacerii tale — Foloseste sprijinul
comunitatii

- Inclusive Investing for Founders




Cum sa faci ca prezenta ta online sa functioneze pentru tine:

Gandeste-te la site-ul tau ca
la un hub central, care
functioneaza ca un magazin
mereu deschis. Este prima
impresie pe care o0 vor avea
oamenii atunci cand te
cauta.

Asigura-te ca prima impresie
este una buna.

Efortul si atentia acordate
designului site-ului vor
aduce beneficii pe termen
lung.

Definirea obiectivelor pentru site-ul web

Care sunt obiectivele principale ale site-ului tau?

Ce informatii vrei sa evidentiezi pe site?

Cum poti evidentia punctele tale unice de vanzare?
Cum vrei ca vizitatorul sa interactioneze cu site-ul? De
exemplu, prin video, galerie de imagini, descarcari etc.
Ce tip de design si structura se potrivesc cel mai bine
afacerii tale?

Cum poate site-ul tau sa capteze potentiali ai primit? De
exemplu, merita la newsletter.

Considerente de cost — poate un site gratuit sa ofere
aceleasi functionalitati ca un design personalizat?

Inclusive Investing for Founders



Elementele esentiale ale site-ului tau web

Pagina de pornire este primul punct de contact pentru
vizitatori.Trebuie sa raspunda |la doua intrebari cheie: Ce faci?

Structura si De ce ar trebui sd am incredere n tine?Ofera vizitatorilor un
motiv sa ramana pe site-ul tau.

Consolidarea increderii: impartaseste povestea ta si ofera

Pagina Despre noi  dovezi despre ce te face special.78% dintre oameni au
incredere intr-o recomandare, in timp ce doar 14% au
incredere in reclame — profita de acest aspect prin continut
autentic.

Pagina de contact  Ofera o modalitate usoara de a lua legatura cu tine pe fiecare
pagina.Afiseaza clar adresa de email, numarul de telefon si
locatia, eventual adauga si Google Maps, daca este relevant.

Inclusive Investing for Founders




Revendica-ti spatiul - Google My Business |~

[ 4

Prin crearea unei pagini locale pe Google My Business,
informatiile despre afacerea ta pot aparea in Google
Search, Google Earth si alte platforme Google.

https://support.google.com/business

Khamsa
47 % % %k k4 (342)
North African Restaurant

OVERVIEW POSTS
® 140 Acre Ln, London SW2 5UT
@® Today 5:00 pm-10:00 pm
(3 Findatable

020 77333150

Low-key Algerian eatery decked out
with brightly coloured wall..more

https://khamsa.co.uk

View all



https://support.google.com/business

Prioritizeaza ceea

Materiale Promotionale si de Marketing EREELEHEEE

Carti de vizita

Fotografie de
produs

Comunicat de
presa

mai mult

Chiar daca pot parea demodate, cartile de vizita raman un instrument
esential de marketing pentru a-ti construi credibilitatea ca antreprenor,
a-ti extinde reteaua si a crea conexiuni.

Telefoanele mobile au acum camere de inalta calitate. Experimenteaza cu
al tau si invata de la alti utilizatori de pe Instagram cum sa captezi imagini
care atrag atentia si implicarea publicului.

Jurnalistii si publicatiile locale sunt mereu interesati de stiri relevante.
Daca ti-ai definit deja avantajul competitiv (USP), ai inceput sa creezi o
poveste de brand si ai stabilit chiar si o data de lansare a afacerii, aduna
toate aceste informatii intr-un comunicat de presa pentru a atrage
atentia publicului si mass-media.

nclusive Investing for Founders



Valorifica puterea email marketingului

Efort de marketing cu impact ridicat

Usor de urmarit numarul de destinatari

Pachete GRATUITE, de exemplu: https://mailchimp.com
Aplicatie online pentru reviste electronice si newslettere =

|
-
7

Inregistrare GRATUITA .
Trimite pana la 12.000 de emailuri pe luna catre 2.000 de ab
creeaza un newsletter in 3 pasi simpli:

- creeaza o lista

- Proiecteaza formularul de joc

- creeaza si trimite campanii

- Alte platforme disponibile: Constant Contact si AWeber



https://mailchimp.com/
https://www.constantcontact.com/?clickid=TZYSQISO1xyKW5GT-kxDPwoDUksw-sWwiSiYWQ0&AID=205991&PID=2549689&cc=CLK_DCLKAFF_IR_2549689_205991&pn=iraffiliate&utm_source=ir&utm_campaign=mu_p_cn_af_LT_2549689_aff&utm_content=205991&utm_medium=affiliate&gad_source=1&gclid=CjwKCAiArKW-BhAzEiwAZhWsIK0pu0Ae5jW8ok6kc5jDPxMQi7oZj1DAypocinfVtprjmZUKz3cZWxoCgXUQAvD_BwE
https://www.aweber.com/easy-email.htm?gad_source=1&gclid=cjwkcaiarkw-bhazeiwazhwsilmr73f-vf8-rfwwar391bol426rjya_nq3b_62hcyhn39fwxuphmbocxgqqavd_bwe&medium=affiliate

Fii inteligent pe retelele sociale

Retelele sociale sunt unele dintre cele mai bune
instrumente de marketing pentru startup-uri si
antreprenori. De ce? Pentru ca sunt gratuite, dar
necesita timp si efort. Acestea te pot ajuta sa te
conectezi cu clientii la nivel local, regional, national
si chiar global.

Exista o platforma de social media potrivita pentru
fiecare tip de afacere. Poti purta conversatii
informale cu potentialii clienti si sa creezi relatii
puternice cu acestia. Este locul unde poti arata o
latura mai personala a afacerii tale, atmosfera este
mai relaxata, iar eticheta mai informala.

Inclusive Investing for Founders




Fii inteligent pe retelele sociale

Identifica platformele de social media preferate de clientii tai
ideali — acestea sunt canalele pe care trebuie sa le prioritizezi.

Cerceteaza hashtag-urile relevante pentru a-ti promova
continutul catre persoanele potrivite.

Fiecare postare trebuie sa includa o imagine de inalta calitate,
un mesaj esential si un apel la actiune (like, lasa un
comentariu, acceseaza site-ul nostru, profita de o oferta etc.).

Monitorizeaza analizele si afla care sunt cele mai bune ore si
zile pentru postare si ce tip de postari genereaza cel mai mare
interes si cele mai multe clicuri din partea clientilor tai ideali.

Inclusive Investing for Founders




Contruieste-ti brandul online

 Promovarea brandului tau online contribuie la crearea unei vizibilitati extinse
asupra valorilor si ofertelor afacerii tale.

e Construirea unui brand online ofera oportunitati imediate de atrage simpatie si
de a dezvolta o baza de fani.

 Un brand online va creste credibilitatea, deoarece va puteti asumi vizibilitatea si
prezenta in mediul digital.

 Un brand online permite sa castigi incredere — mai important aspect al
procesului de vanzare, ceea ce duce la mai multi potentiali, cei mai multi
cumparatori si mai multi profituri.

‘%‘;g‘g Inclusive Investing for Founders




Contruieste-ti brandul online

* Toate ingredientele pentru continut de calitate sunt in jurul tau!

 Un videoclip spontan din atelierul sau bucataria ta poate fi transformat intr-un
videoclip ,,Behind the Scenes” pe YouTube.

* Pregatirea pentru o intalnire de vanzari sau prezentare poate deveni o
perspectiva captivanta din industrie.

e Studiile de caz ale articolelor pot fi transformate in blog valoroase.

?‘;%- Inclusive Investing for Founders
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Incheie vanzarea




Inceputul in Vanzari

Uneori, vanzarea este singura parte a
afacerii pe care fondatorii o considera
cea mai dificila.

Dar haideti sa ascultam fondatorii

care impartasesc cele mai bune
sfaturi pentru succes.

o &
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Oamenii Cumpara de la Oameni

Nimeni nu iti cunoaste produsul/serviciul mai bine decat tine.
Lasa-ti entuziasmul natural sa se vada — este contagios.

Alege momentul potrivit

"Este un moment bun pentru a discuta? Daca nu, poate ne
putem intalni intr-o alta zi."

Fii deschis, onest si transparent

Sensibilitatea culturala este esentiala.
Intelegerea si cunoasterea diferentelor culturale sunt abilitati
cruciale pentru succes in afaceri si vanzari.

iﬁ?ﬁ- Inclusive Investing for Founders
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Ce tip de vanzator esti?

Preluator de comenzi

Preluator de comenazi intern, ex. retail.
Preluator de comenzi extern — contacteaza clientii pentru a prelua

comenzi
Vanzator de livrari

Creator de comenzi

Sarcina principala a vanzarii este de a educa si de a construi
incredere. Ex. afaceri de wellness.

Generator de comenzi

Crearea de noi afaceri — genereaza noi oportunitati si
gestioneaza relatiile cu clientii existenti.

.'-_:‘}‘fnf ) )
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Fiecare potential client sau
client ocupa un loc specific in
ciclul de cumparare al
clientului.

O modalitate simpla de a
intelege ciclul de cumparare al
clientului este sa-l impartim in

trei etape.
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Constientizare

Atunci cand un client afla pentru prima data despre produsul tau
sau cand devine constient de o nevoie pe care doreste sa o
indeplineasca.

Considerare

Atunci cand un client incepe sa evalueze solutiile pentru
nevoile sale.

Achizitie

Atunci cand un client ia decizia si finalizeaza achizitia.

iy

2

3
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Actiunile tale de vanzare in cadrul ciclului de cumparare al clientului

CONSTIENTIZARE . Descrie problema pe care o identifici la client.

. Prezinta solutia ta.

. Eventual, ofera un stimulent.
ACHIZITIE . Finalizarea achizitiei.

Unde se afla clientul tau in acest ciclu de cumparare? EVALUARE

h%p, Inclusive Investing for Founders
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DIVAVo] i =RV [a Mo NN [N R [ V1R [ V(o= Este un proces in 4 pasi

Pasul 1: Identifica punctele tale unice de vanzare (USP)
Bazandu-te pe ceea ce te face cel mai bun, defineste cele mai importante 5
aspecte prin care oferi valoare clientilor intr-un mod diferit fata de
concurenta.

Pasul 2: Intelege beneficiile produsului tiu din perspectiva clientului
Ofera exemple despre cum produsul sau serviciul tau a adus valoare altor
clienti.

Alege exemple relevante si convingatoare care se potrivesc sau raspund
nevoilor si problemelor cumparatorului.

Pasul 3: Gestioneaza obiectiile

Pasul 4: Incheie vanzarea!

Inclusive Investing for Founders




ldentifica USP-ul tau si vanzarea inovatoare

Ce oferilor tai care este diferit fata de concurenta?

Intreab3-te ce aspecte ale produsului sau serviciului
tau sunt inovatoare si unice.

De ce ar trebui clientul tau sa aiba incredere in tine?
De ce ar trebui clientul sa aleaga solutia ta?

Cum va beneficia clientul investind in solutia ta?

Inclusive Investing for Founders




Intelege beneficiile a ceea ce vinzi din Spune o poveste grozava
perspectiva clientului

Exprima-te clar

e Cea mai buna modalitate de a castiga increderea si de a
demonstra valoarea ta este prin oferirea unei perspective
personale, ex. experienta unui client anterior.

Ofera despre valoarea pe care o poti oferi.

,Kim se confrunta cu dificultati in gestionarea costurilor
administrative din cauza reglementarilor tot mai stricte in
sectorul productiei alimentare. Ea folosea un proces manual de
distributie a produselor bazate pe date de expirare si indeplinirea
comenzilor. Am creat o solutie Al care a redus costurile
administrative cu 80% si a contribuit la cresterea vanzarilor de
8%.”

Inclusive Investing for Founders




Nu este vorba despre a face promisiuni, ci Demonstreaza
despre a oferi dovezi!

* Poti produsul sau serviciul tau?

* Foloseste videoclipuri, realitate virtuala

(VR) sau alte care sa te
sustina.

* Poti un serviciu sau o oferta de
produs?

* Daca ,iain

considerare crearea de materiale care sa-ti
evidentieze inteligenta:

- Ghidul nostru descarcabil despre...

- Seria noastra de podcasturi despre...

- Canalul nostru de YouTube...

- Inclusive Investing for Founders



|dentifica motivele de cumparare — rationale si/sau emotionale.
Rationale — Profit, sanatate, siguranta, utilitate, precautie.
Emotionale — Frica, invidie, dragoste, divertisment, manrie, placere.
|dentifica impulsul dominant de cumparare.

Care este motivul principal pentru ingrijirea potentialul clientului doreste un
produs sau serviciu de acest tip?

Ofera doveazi si sustine-afirmatiile, ex. recomandari, recenzii.

Foloseste suporturi vizuale — evidentiind Tnainte si dupa.
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Cum sa gestionezi obiectiile

* Acum ca ai explicat clar ce vinzi si ai prezentat beneficiile
produsului sau serviciului potentialului client, trebuie sa fii
pregatit sa gestionezi obiectiile inainte de a incheia
vanzarea.

* Trebuie sa fii confortabil cu rezistenta si, de asemenea, cu
solicitarea vanzarii.

Este important sa cunosti tehnicile potrivite — si momentul
in care sa le aplici!!

Inclusive Investing for Founders




Cum sa gestionezi obiectiile

Asculta si nu intrerupe...

Acum ca ai explicat clar ce vinzi si ai prezentat beneficiile produsului sau
serviciului potentialului client, trebuie sa fii pregatit sa gestionezi obiectiile
inainte de a incheia vanzarea.

Trebuie sa fii confortabil cu rezistenta si, de asemenea, cu solicitarea vanzarii.

Este important sa cunosti tehnicile potrivite — si momentul in care sa le aplici!

Inclusive Investing for Founders




Tehnici de gestionare a obiectiilor

© 0 @

TEHNICA TEHNICA TEHNICA TEHNICA
RESPINGERII REFORMULARII JUSTIFICARII PREEMPTIVA

Inclusive Investing for Founders




Tehnica respingerii

Respinge obiectia fiind asertiv, dar NU arogant. .

Client potential: inteleg cd nu oferiti reduceri.

Tu: Apreciez ca ai putea crede asta, dar de fapt oferim reduceri
pentru volume mari.

n acest fel, 7i poti spune clientului c3 se Insala fara a-i spune
direct ca greseste, adica contrazici afirmatia, nu clientul. Aceasta
abordare evita confruntarea si demonstreaza empatie prin
validarea preocuparii clientului.

~ Inclusive Investing for Founders




Tehnica reformularii

Reformuleaza obiectia astfel incat sa redirectionezi conversatia intr-
un mod pozitiv si sa continui prezentarea vanzarii.

Client potential: Nu am nevoie sa cheltuiesc mai multi bani pe
servicii de suport pentru afaceri / contabilitate, deja cheltuim
suficient pe costuri administrative.

Tu: De fapt, acesta este exact motivul pentru care ar trebui sa iei in
considerare investitia in solutiile noastre, astfel incdat sa
economisesti bani prin optimizarea tuturor proceselor
administrative intr-un serviciu accesibil si eficient.

Poti reformula o obiectie ca un motiv de cumparare. Acest lucru
ajuta clientul sa priveasca achizitia dintr-o perspectiva complet
iferita.

Inclusive Investing for Founders




Tehnica justificarii

Justifica de ce obiectia este rezonabila in loc sa o respingi direct. @

Client potential: Aceste produse sunt foarte scumpe.

Tu: Da, poate parea mai scump, dar produsele noastre dureaza cu
30% mai mult decat cele de la furnizorul tau actual, asa ca vei
economisi bani pe factura anuala pe termen lung, deoarece vei folosi
mai putin — ceea ce este benefic atdt pentru buzunarul tau, cat si
pentru mediu.

Aceasta tehnica iti permite sa pui accent pe calitate si valoare, nu
doar pe pret. Concentreaza-te pe experienta ta vasta si pe beneficiile
produsului. Foloseste recomandari si testimoniale pentru a combate
obiectiile legate de pret.

Inclusive Investing for Founders




Tehnica preemptiva

Gestioneaza obiectia Tnainte ca potentialul client sa o ridice.

Tu: S-ar putea sa ti se para scump, dar putem gasi o solutie cu o
plata lunara.

Tu: Unul dintre clientii mei nu era interesat sa externalizeze
administrarea pdna cdnd i-am aratat economiile semnificative de
cost pe care le aduce aceasta solutie.

Aceasta tehnica iti ofera un avantaj ca vanzator. Ridicand tu primul
obiectia, aceasta nu mai poate fi folosita impotriva ta ulterior.
Obiectia devine mai slaba, iar gestionarea devine mai eficienta.
Exemplele de la clientii anteriori sunt esentiale pentru a demonstra
empatie si pentru a evita izolarea.

Inclusive Investing for Founders




Esti pregatit sa inchei
vanzarea?

L « ”\

. () ] . . “
Trebuie sa fii intr-o pozitie favorabila <
pentru a incheia vanzarea atunci cand :
consideri ca cumparatorul este pregatit &

sa cumpere.

Inclusive Investing for Founders



Esti gata sa inchei vanzarea?

v’ Ai facut toate eforturile pentru a evalua nevoile clientului
potential?

v’ Ai gestionat toate obiectiile?

v' Ai raspuns la toate intrebarile?

v’ Ai utilizat materiale vizuale pentru a sustine afirmatiile despre
produs sau pentru a demonstra ce poate face?

v" Ai oferit testimoniale de la alti careti folositi/serviciul?

v’ Ai identificat daca exista si alte persoane implicate in decizia de
potrivite? Daca da, te-ai intalnit cu ele?

w e, Inclusive Investing for Founders




Tehnici de incheiere

15

TNCHEIERE INCHEIERE INCHEIERE INCHEIERE

PRESUPUSA CONDITIONATA CU BONUS BAZATA PE
REFERINTE DE

LA CLIENTI

Inclusive Investing for Founders




Incheierea presupusa

Se bazeaza pe presupunerea ca clientul va cumpara, cu
exceptia cazului in care spune contrariul.

 _Putem livra vinerea viitoare seara, daca iti convine mai
bine?”

» ,Doua cutii ar fi suficiente sau crezi ca ai avea nevoie de
mai multe?”

» ,Te trec pe lista pentru o livrare si putem confirma
cantitatea exacta inainte de expediere.”

Filosofia de baza: Se bazeaza pe presupunerea ca, daca iti
exprimi increderea ca ceva este adevarat, devine dificil pentru
cealalta parte sa nege.

Inclusive Investing for Founders




Incheierea conditionata

Redirectioneaza decizia catre client, stabilind o conditie atractiva
pentru a cumpara acum!

e ,Daca iti oferim un plan de plata, vei lua in considerare
colaborarea cu noi?”

* ,Daca putem programa intdlnirea noastra seara, cand nu esti
atat de ocupat, ti-ar conveni mai bine?”

e ,Daca putem garanta livrarea inainte de <data>, vei plasa
comanda astazi?”

Filosofia de baza: Se bazeaza pe principiul schimbului.
Daca iti rezolv problema, atunci vei cumpadra de la mine.

Inclusive Investing for Founders




Incheierea cu bonus

Se foloseste atunci cand esti aproape de a finaliza
vanzarea! Aceasta se bazeaza pe oferirea unui beneficiu
suplimentar clientului.

e “Pentru ca esti unul dintre clientii nostri loiali, iti oferim
un discount suplimentar de 10% / un cadou gratuit dacd
rezervi astazi.”

Filosofia de baza: Se bazeaza pe principiul satisfactiei si
pe faptul ca nu doar indeplinesti, ci depasesti asteptarile
clientului.

Inclusive Investing for Founders




Incheiere bazata pe referintele clientilor

Foloseste recomandarile unui client multumit pentru a
incheia vanzarea.

 “Avem o baza de clienti satisfacuti care sunt incdntati de
serviciile noastre — ai dori sd organizez un apel/o vizitd cu unul
dintre ei?”

e “Aici este o scrisoare de referinta de la un client care a
cumparat de la mine acum o luna, ai vrea sa citesti feedback-
ul sau?”

Filosofia de baza: Se bazeaza pe convingerea clientului
potential prin furnizarea de dovezi dintr-o sursa credibila si
independenta.

Inclusive Investing for Founders




Creeaza apeluri la actiune convingatoare INCLUDE

Verbe introductive puternice

Click aici, Rezerva acum, Citeste asta, Descarca aici, Suna
acum, Trimite un e-mail pentru mai multe informatii,
Comanda acum, Cumpara acum etc.

Arata, nu spune

Daca vrei ca ei sa sune, ofera-le direct numarul tau de telefon.
Daca apelul la actiune este online, adauga un link catre pagina
potrivita. Foloseste un buton de apel la actiune.

Fii scurt si la obiect

Ai doar cateva secunde pentru a capta atentia clientului.
Gandeste-te la o expresie de impact, ex.:
,1e putem ajuta sa economisesti 15% sau mai mult la ....”
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Creeaza apeluri la actiune convingatoare INCLUDE

a4

Foloseste dovezi

Acolo unde este posibil, sustine beneficiile cu date. De
exemplu: , Peste 90% dintre clientii nostri sustin ca acest
software a redus costurile administrative.”

Testeaza, testeaza si retesteaza

Pentru a vedea care apeluri la actiune functioneaza mai bine
in procesul de cumparare, testeaza. Monitorizeaza analiza
datelor de vanzari si ajusteaza strategia in consecinta.

5

Nu uita niciodata sa ceri vanzarea!
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Urmareste intotdeauna dupa vanzare

O urmarire bine documentata dupa o
vizita de vanzari este esentiala, chiar
daca nu s-a realizat nici o vanzare,
deoarece demonstreaza curtoazie si
poate duce la oportunitati viitoare.

Trimite o scrisoare de multumire
clientului

Anexeaza cateva carti de vizita
Cere o noua intalnire peste 6 luni
Nu ezita sa ceri recomanda

Solicita feedback despre
produsul/serviciul si prezentarea ta
Cere servicii de actualitate pentru
produsul sau




,Nu sarbatori
inchiderea unei vanzari,
sarbatoreste

deschiderea unei
relatii.”

Patricia Fripp
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Exercitii de auto-reflectie




Exercitiu

Este un exercitiu valoros pentru a evalua eficienta strategiilor de marketing
actuale sau planificate si pentru a identifica oportunitati de aliniere mai buna.

Evaluarea Conversiei dintre Marketing si Vanzari

Reflectie: Evalueaza cat de eficient duc eforturile tale actuale sau planificate de
marketing la vanzari. Exista cai clare prin care potentialii clienti interactioneaza
cu continutul tau de marketing pentru a efectua o achizitie?

Actiune: Analizeaza cele mai recente campanii de marketing si datele despre
vanzari, chiar si din etapa de testare pilot sau MPV. Cauta tendinte, cum ar fi
cresterea vanzarilor in timpul anumitor campanii, sau evalueaza calitatea
potentialilor clienti care provin din eforturile de marketing.

Inclusive Investing for Founders




Exercitiu

Reflectie: Identifica zonele specifice unde alinierea dintre marketing si vanzari ar
putea lipsi. Exista lacune de comunicare? Se potrivesc mesajele de marketing cu
punctele de vanzare utilizate de echipa ta de vanzari?

Actiune: Realizeaza o analiza completa a alinierii mesajelor si obiectivelor.

Cartografierea Parcursului Clientului

Reflectie: Deseneaza parcursul clientului, de la primul contact pana la achizitie.
Exista etape 1n care clientii renunta frecvent? Cat de bine sprijina marketingul
procesul de vanzare in fiecare etapa®?

Actiune: Creeaza o harta detaliata a parcursului clientului, incluzand punctele de
interactiune atat cu marketingul, cat si cu vanzarile. Identifica eventualele
deconectari.

Inclusive Investing for Founders




Exercitiu

Dezvoltarea Strategiilor de Integrare

Reflectie: Pe baza concluziilor obtinute din feedback-ul cartografierii, ce strategii
poti implementa pentru a imbunatati integrarea dintre marketing si vanzari?
Actiune:

* Dezvolta un plan care sa includa solutii tehnologice integrate (cum ar fi
sistemele CRM) sau sesiuni de instruire pentru a asigura o experienta unificata a
clientilor.

e Stabileste obiective masurabile pentru strategiile de integrare. Acestea ar
putea include cresterea ratei de conversie a lead-urilor, imbunatatirea retentiei
clientilor sau o0 mai mare consistenta in upselling. Monitorizeaza periodic acesti
metrici si ajusteaza strategiile pentru a continua imbunatatirea integrarii.

Inclusive Investing for Founders
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Ai finalizat Modulul 9.

Urmeaza Modulul 10: Managementul Operatiunilor
si Resurselor - Maximizarea Eficientei si Scalabilitatii

in Operatiunile de Afaceri.

Ai intrebari? f v O =
www.mosaicdinvesting.eu
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