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Smart Bill si Canopy
te ajuta sa facturezi
mai‘mult si mai usor
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Smart Bill Cloud este cea mai simpla si rapida solutie de
facturare si gestiune, potrivita pentru orice tip de activitate.
Beneficiind de increderea a peste 40 000 de utilizatori,
aplicatia Smart Bill poate fi utilizata oricand, de oriunde si de
pe orice dispozitiv conectat la Internet. Printre beneficiile
oferite se numara accesibilitatea practic nelimitata, usurinta
si rapiditatea cu care se realizeaza operatiunile de facturare
si gestiune, precum si siguranta datelor introduse.

CANOPY

Taking digital to new heights

Canopy este o agentie de marketing online, cu focus pe Pay
Per Click marketing. Echipa Canopy isi propune sa duca
mediul digital la noiinaltimi si sa faca diferenta pentru fiecare
business dornic sa ajunga cat mai sus.

Agentia aduce rezultate prin campanii tip Pay Per Click
(AdWords, remarketing, Facebook Ads, YouTube, Linkedin
Ads, Mobile Ads, etc.), strategii digitale complete, traininguri
pentru dezvoltarea echipelor, audit-uri de Usability pentru
cresterea ratei de conversie si setarea corecta a platformei de
Analytics pentru masurarea si interpretarea cat mai usoara si
eficienta a datelor.
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6,7 milioane de romani au
cumparat online cel putin o data*

Peste 40% din intreaga populatie
din Romania are cont pe Facebook

Ce ai zice sa transformi in avantaje pentru afacerea ta aceste
obiceiuri de consum?

De pe mobil, laptop sau desktop, milioane de romani acceseazd
constant internetul, fie ca sunt interesati de stiri, interactiunea cu
prietenii sau de verificarea e-mailului. In acelasi timp, ei genereaza
venituri pentru business-urile prezente online: magazine din toate
domeniile, companii de servicii, producatori sau experti.

Te invitam sa te familiarizezi cu acest mediu incarcat de
oportunitdti pe care vei invata sa le transformi in beneficii reale
pentru afacerea ta.

Smart Bill si agentia Canopy au pregatit o serie de trei eBook-uri
care te vor ajuta sa intelegi mai bine mediul online si oportunitatile
sale.

Inveti in mod practic cum poti construi o prezenta online
memorabila, pas cu pas.

Descoperi cum ajungi mai usor acolo unde sunt clientii tai.

intelegi cum 1ti poti intrece competitia si care sunt punctele
tari pe care trebuie sa mizezi.

Afli mai multe despre cum poti comunica relevant clientilor
tai.

Descoperi cum te poti promova eficient, cu focus pe
rezultate.

Primesti acces la exemple de strategii aplicate de companii
cu succes in mediul digital.

Tnyelegi mai bine cum poti obtine rezultate cu investitii
eficiente.

Hai sa ne delectam cu cele mai dulci fructe ale mediului online.

*Sursa GpeC 2016
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Orice business care isi doreste sa creasca trebuie sa fie astazi
prezent online, fie ca vorbim de un site de prezentare, un site de
vanzare sau de prezenta pe retelele sociale, acolo unde sunt
active diverse categorii de public. Pentru a-ti exemplifica acest
lucru, Tti adresez urmatoarele intrebari:

@ (and ai folosit ultima data Google pentru a cauta ceva?
@ Cand aiintrat ultima datd pe Facebook?

Daca esti printre foarte putinii care nu raspund la ambele intrebari
CU astazi sau ieri, iti recomand sa te uiti in jurul tau: la prietenii tdi,
la rudele tale, familia ta, etc. Unii dintre ei s-ar putea sa caute
pokemoni prin parc in acest moment. Si nu, nu este ceva gresit in
acest lucru.

Ultimii ani au dovedit din plin ca tehnologia si mediul digital ne
schimbd comportamentul. Ne-am adaptat noilor tehnologii si
vremuri, asa cum ar trebui sa o faca si business-ul tau. E necesar
sa se adapteze pentru a nu isi pierde clientii, care de foarte multe
ori sunt online.

Prin acest eBook vrem sa ne asiguram ca stii cum poti folosi
online-ul In avantajul business-ului tau. Tti ardtam in mod practic
cum poti construi o prezenta online memorabila, cum ajungi mai
usor acolo unde sunt clientii tai si cum iti poti creste vanzarile,
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Testul de 5 secunde
al site-ului tau



Site-ul e imaginea business-ului tau

Putem spune fara sa exageram ca site-ul reprezinta in prezent
imaginea actuala a unei afaceri. De cele mai multe ori, daca
schimbi o carte de vizitd cu o persoand care ti se pare interesanta
Si Cu care crezi ca ai putea colabora, atunci vei cauta persoana
respectiva online, deoarece iti doresti sa afli mai multe informatii
despre ea. li vei analiza site-ul, precum si alte site-uri unde se
vorbeste despre acea persoana.

Desigur, 1ti va fi la iIndemana sa verifici si retelele de socializare
(LinkedIn, FaceBook, Twitter, etc.), precum si alte site-uri unde se
vorbeste despre acea persoana. Acelasi lucru se intampla si cu
business-ul tau. Atunci cand cineva doreste sa colaboreze cu tine
sau sd achizitioneze produsele sau serviciile tale, va intra pe site-ul
tdu, precum si pe alte site-uri unde se vorbeste despre tine si/ sau
afacerea ta.

Potrivit mai multor studii, un vizitator al unui site are nevoie de 5
secunde sau chiar mai putin pentru a decide daca isi continua
navigarea pe site sau il paraseste. Cu alte cuvinte, ai doar 5
secunde sa convingi un vizitator ca a ajuns unde trebuie.

Cum dezvolti un site convingator

in online existd notiunea de homepage (in romand, pagina
principald) si notiunea de ecran principal. Homepage-ul este pagina
de pornire a site-ului tau. Este locul in care, de regula, ajung cei
mai multi vizitatori. Homepage-ul trebuie gandit pentru un public
cat mai larg.

Ecranul principal este ceea ce vede un vizitator atunci cand ajunge
pe site-ul tau fara sa dea scroll. Acesta difera de la un vizitator la
altul in functie de rezolutia pe care o are dispozitivul de pe care a
accesat site-ul, poate fi de la laptop si tableta la smartphone.



Studiu de caz [Smart Bill]

Haideti sa luam ca exemplu website-ul Smart Bill.
Homepage-ul acestui website este www.smartbill.ro, iar ecranul
principal de pe laptop-ul meu este acesta:

)
T
smMaAaRT,. BILL Produse « Contait

In ce situatie de mai jos te regasesti?

. . | iy
Vreau saincerc Smart Bill Vreau informa
Sund i e in i ecut unk in i

Este foarte usor pentru vizitator sa vada ca Smart Bill este de 9 ani
numadrul 11n facturare, gestiune si contabilitate primara.

Astfel, Smart Bill scoate in evidenta faptul ca are o experienta de 9
ani in domeniu si ca este cea mai buna alegere cu privire la
facturare, gestiune si contabilitate primara.

Apoi, vizitatorul este intrebat daca vrea sa incerce Smart Bill sau
vrea sa comande aplicatia.

Site-ul are un design care permite diverselor functionalitati sa iasd
in evidentd, iar vizitatorilor sa navigheze usor si sa poata lua o
decizie rapida.
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Astfel, acestia pot realiza mai multe actiuni si nu vor parasi site-ul
dupa primul contact.

Sa mai luam doua exemple de site-uri si sa le analizam din prisma
unui vizitator.

Studiu de caz [AirBnb]

Airbnb.com este un site prin care iti poti inchiria un apartament
atunci cand mergi in vacanta direct de la proprietarul acestuia.
Este de fapt o alternativa a hotelurilor.

Ecranul principal al Airbnb arata astfel:

I.a'li:'\.‘ airbnb Whiers ta? Become a Host Halp Sign Up Lagin

LIVE THERE

Book homes from local hosts and experience a place like you live there.

Search over 2 million homes in over 190 countries

B ] Hosting opens up a
world of opportunity

Earn money sharing your extra space

= : . with travelers,
hittpssijww.airnb.com =

Primul lucru pe care il vede un vizitator este video-ul care ruleaza
in background. Apoi mesajul “LIVE THERE" (traieste acolo), urmat
de beneficiul principal pe care 1 aduce Airbnb: “Rezerva
apartamente de la localnici din peste 191 de tari si alege o
experienta ca si cum ai trai acolo”. Este de fapt mesajul principal
pe care il are acest website.

Mesajul este urmat imediat de functionalitatea care iti permite sd
cauti un spatiu de locuit, in functie de datele calatoriei tale.



Prin aceasta structura, Airbnb isi propune sa transmita povestea
experientei pe care o oferd si sa capteze imediat atentia
vizitatorilor. De aceea si mizeaza pe video-ul demonstrativ si
mesajul puternic, axat pe actiune, care te si indeamna parca la
visat. Daca analizam strict prima pagina a site-ului, obiectivul lor
este sa convinga vizitatorii sa urmadreasca video-ul, care atinge
latura emotionala si are sanse sporite de a 1 indruma catre
conversie, respectiv rezervarea unei camere.

Studiu de caz [PrezzyBox.com]

PrezzyBox.com este un site ce iti promite ca o sa gasesti cadouri
pentru oricine, indiferent de varsta sau sex.
lata cum arata ecranul principal din pagina principala a site-ului:

Sign In | Registar Contact Us | Order Tracking | FAQs | Coakies | Call Us: 0844 2495 007

gl W =
i z z mx ',‘) Search for a gift.. Q ™ Your Cart
. c m £0.00 | Ditemis)
I5 'C Popular: Teacher Gifts, Anni y Gifis, Wedding Gifts, Unusual Gifts
E

gifts for everyone

# New Him Her Kids Gadgets FunGifts HomeGifts Food &Drink Health & Beauty Personalised Birthdays Experiences Occasions

Prezzybox.com is the online gift shop with gifts and gift ideas for everyone.

Fersonalised

o
MU

THE SMITHS

Personalised Gifts ®

Daca vom compara acest site cu celelalte site-uri de mai sus, ne
dam seama imediat ca PrezzyBox este mai aglomerat. Atentia
vizitatorului nu va mai fi intr-un singur loc, ci va fi in toate colturile
din site, deoarece acesta contine multe culori, multe mesaje si
imagini.



Cel mai probabil, vizitatorul se descurca mai usor pe primele doud
site-uri decat pe acesta de cadouri. Vizitatorul nu este ghidat
direct spre ce trebuie sa citeascd, unde sa dea click, cu ce sa
ramana din informatiile primite.

Obiectivul principal al unui website este acela de a Tmpinge
vizitatorii sa faca ceea ce isi doreste proprietarul business-ului,
Intr-un mod cat mai subtil. Aceasta subtilitate se poate obtine prin
prin design, usability - usurinta de folosire si intuitivitate, mesaje de
marketing, mesaje de tip Call To Action.

Un mesaj de tip Call To Action impinge vizitatorul catre o actiune pe
care tu o stabilesti in prelabil si o tintesti. Cateva exemple de Call
To Action sunt urmatoarele:

Afla mai multe!
Descopera noua colectie!
Comanda acum!
Convinge-te!

Vezi detaliil

Profita de oferta!

Ti-am prezentat cateva elemente cheie in gandirea unui site. Acum
este randul tau: intra pe site-ul companiei pe care o reprezinti si
raspunde la urmatoarele 3 intrebari. Apoi, trimite acest set scurt
de Intrebadri si catre cel putin 10 cunoscuti, diferiti ca varsta,
educatie si stil de viata.



Pune in practica!

A Care este primul lucru care iti atrage
atentia cand intri pe homepage?

B Este acest lucru suficient de convingator
pentru a ramane in continuare pe site?

C Ce ai putea schimba pe homepage pentru
a face vizitatorii sa exclame “WOW! Am

gasit ce cautam!” atunci cand ajung pe
pagina principala din site-ul tau?
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Stabileste eficient
obiectivele site-ului tau



Orice website este construit cu cel putin un obiectivin gand. Spre
exemplu, unul dintre obiectivele site-ului eMag e vanzarea de
produse; pe site-ul BCR un obiectiv este completarea unui
formular pentru solicitarea unui produs bancar; iar un site care
vinde servicii de tractari auto are ca obiectiv apelurile telefonice.

In mediul online, obiectivele se traduc prin conversii. La modul
general, conversiile pot fi clasificate n:

Macro-conversii.

Micro-conversii.

Macro-conversiile reprezinta obiectivele principale urmarite prin
intermediul unui site care pot fi vanzari, lead-uri (completari de
formular), apeluri telefonice etc.

Micro-conversiile reprezinta o actiune facuta de vizitatori in
drumul lor catre atingerea unui obiectiv principal. Cateva exemple
de micro-conversii sunt abonarea la newsletter, crearea unui cont
pe site, obtinerea unui like pentru pagina de FaceBook, accesarea
paginii de contact, download de content (ghiduri, eBooks) etc.

Sa luam cazul unui cabinet stomatologic. Cel mai probabil,
pacientii vor ajunge la tine telefonic si mai putin prin completarea
unui formular. Exista si explicatii pentru acest obicei: atunci cand
te doare o mdsea vrei sa rezolvi acea problema cat mai repede, iar
telefonic 1ti va fi mai usor sa te programezi. Pe langa acest lucru,
inainte sa suni vrei sa afli daca acel cabinet este aproape de locul
in care te afli tu. Astfel, putem defini ca macro-obiectiv apelul
telefonic, iar ca micro-obiectiv numadrul de persoane care ajung pe
pagina de Contact (pentru a vedea adresa acelui cabinet).



Daca ai un site care vinde online jucarii, atunci o macro-conversie
poate fi 0 comanda realizata online, iar o micro-conversie este
abonarea la newsletter, crearea unui cont sau vizualizarea unei

categorii cu produse la promotie, de exemplu.

Acum este randul tau, iti va fi de ajutor sa replici acest exercitiu
in cazul site-ului tau.

Defineste minim 2 micro-conversii pe
care le are site-ul tau.

Defineste minim 2 macro-conversii pe
care le are site-ul tau.

DIGITAL MARKETING
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Online poti masura
orice



Unul dintre cele mai mari beneficii aduse de mediul online este
masurabilitatea. Online poti urmadri rezultatele oricarei actiuni,
incepand de la numarul de vizitatori ai site-ul tau si pana la ce
miscari de mouse fac ei pe site. Te-am speriat un pic? Nu crezi cd
e posibil? Te invit sa accesezi acest link pentru a vedea cum
analizam noi vizitatorii care ajung pe site-ul Canopy.ro. Ne este de
ajutor pentru aintelege mai bine nevoile lor, pentru a ne adapta si
a reusi sa ne vindem mai bine serviciile.

Acum ca ai setat macro-conversiile si micro-conversiile, este
important sa le masuram. Trebuie sa stii cati vizitatori are site-ul
tdu, cat timp isi petrec pe site, care sunt paginile care prezinta cel
mai mare interes pentru ei, dar si de unde vin cele mai multe
vanzari online sau ce canal de comunicare aduce cei mai multi
abonati la newsletter.

Exista multe unelte care te ajuta sa masori astfel de lucruri. Cea
mai folosita aplicatie este Google Analytics. Primul pas este sa iti
creezi un cont gratuit, iar ulterior trebuie addaugat un cod de
tracking pe toate paginile din site, pentru a monitoriza actiuni
precum cele descrise mai sus. Nu vom intra in detalii tehnice cu
privire la acest lucru, deoarece nu este obiectivul acestui eBook.
Tu trebuie sa stii ce tip de monitorizdri si date se pot obtine, de ce
trebuie facute anumite lucruri si apoi sa transmiti mai departe
persoanei sau echipei de la Dezvoltare / Tehnic.

In niciun caz nu trebuie sa inveti programare pentru a avea succes
in online, sunt persoane specializate cu care poti colabora. E
important insa sa stii ce sa transmiti unui programator pentru ca
tu sa masori corect rezultatele online si sa faci optimizari pentru a
le maximiza.


https://www.google.com/analytics/#?modal_active=none
http://insights.hotjar.com/p?site=223688&recording=316026731&token=d57e9e03e199ea78b913b0e9ebafcfda

Daca ai un magazin online, exista chiar un modul dedicat in
Analytics, care te ajuta sa vezi o multitudine de date, precum:

ce produse se vand cel mai bine

ce categorii de produse sunt in topul vanzarilor

ce surse de ftrafic genereaza cel mai scump cos de
cumpdraturi si de unde vin cumparatorii respectivi

care e valoarea vanzarilor venite prin e-mail marketing sau

ce newsletter a adus mai multe vanzari

Acum stii care sunt macro si micro-conversiile business-ului tau,
stii cd le poti monitoriza si masura, nu iti ramane decat sa vorbesti
CU persoana care se ocupa de site-ul tau pentru a te ajuta sd
implementezi aceste obiective in Google Analytics.
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Cunoaste-ti clientii



In orice business este crucial sa 1ti cunosti publicul tintd. E
important sa incerci sa i creionezi un profil cat mai complet:

ce varstd are, ce educatie, ce nivel de venit, ce canale de informare
foloseste, cum isi petrece timpul liber etc. Stiind care este publicul
tau tinta iti va fi mai usor sa comunici cu el si sa i vinzi produsele
potrivite Iui.

E momentul sa scoti o foaie de hartie si un pix pentru ca vei da un
test. Este vorba de un test care te va ajuta sa intelegi mai bine cum
Si cui te adresezi. Tot ce trebuie sa faci este sa raspunzi punctual
la intrebdrile de mai jos:

1) Afacerea ta vinde:

a. Servicii

b. Produse

2) Date demografice despre publicul tinta:

a. Sex (masculin, feminin, din ambele categorii);

b. Interval de varstg;

C. Localitate (Bucuresti/ lasi / Cluj / etc,, Romania, Europa, World Wide);

d. Starea civila (casdtorit, necasatorit, intr-o relatie, singur);

e. Nivelul educatiei (liceu, facultate, master, doctorand, nu conteazad);

f. Nivelul venitului (mic, mediu, peste medie - aici ar fi util sa specifici un
interval de venituriin care trebuie sa se afle publicul tau tinta);

g. Ocupatie (cateva exemple de job-uri pe care le are publicul tintd);

h. Ce site-uri citeste publicul tinta? Pe ce site-uri isi petrece timpul liber?




3) De ce are nevoie de produsul sau serviciul tau?

4) Cand are nevoie de produsul sau serviciul tau?

5) in cat timp ia decizia de achizitie?

a. Urgent - in aceeasi zi

b. In mai putin de o sdptamans
c. In mai putin de o lung

d. 1-3 luni

e. 3-6 luni

f. 1an

Dupa ce raspunzi la toate aceste intrebadri, vei avea o imagine mai
clara asupra publicului pe care vrei sa-I aduci la tine pe site. Dacd
nu faci acest test, risti sa platesti campanii de promovare si sd
aduci la tine pe site vizitatori care nu vor cumpara niciodata de la
tine, pentru ca nu sunt interesati de produsele sau serviciile tale.

Imagineaza-ti urmatorul scenariu: ai doua cabane la munte.
Fiecare cabana are site-ul ei. Prima caband este destinata
familiilor. Ai locuri de joaca pentru copii, locuri de relaxare, pui
accentul pe bucataria traditionala si trasee lejere prin apropiere.

A doua cabana este destinata tinerilor (studenti, persoane sub 25
ani). Aici pui accentul pe distractie. Ai un supermarket in
apropierea cabanei de unde isi pot cumpdra mancare pentru
gratar sau bauturad - nu este un secret ca tinerii vin sa se distreze
in vacante. Mai stii ca tinerii vin in grup mare si ca au nevoie de
spatiu de desfasurare, de aceea promovezi faptul ca au un living
spatios in care se poate dansa pana dimineata, fara a deranja pe
nimeni.



Deoarece publicul tinta al acestor doua cabane este foarte diferit,
mesajele pe care le scoti in evidenta pe site dar si in campaniile de
promovare vor fi diferite. Uite si doua exemple de adresare:

Cabana pentru familisti: Un weekend linistit alaturi de familia si
prietenii tai. Locuri de joaca pentru copii, gratar, mancare gatita.
Rezerva acum una sau mai multe camere!

3 = %g’@é}&

Cabana pentru tineri: Un weekend plin de distractie alaturi de
gasca ta. Petreceti pana dimineata fara sa fiti deranjati! Rezerva
acum una sau mai multe camere!

— ——

E clar cd mesajele trebuie adresate corect fiecarei audiente in
parte. Imagineaza-ti o clipa ca mesajul prin care promovezi cabana
pentru familii este folosit in campania destinata tinerilor si invers!
Crezi ca vei atrage vreo rezervare?

Acum stii de ce trebuie sa-ti cunosti mai bine audienta: iti
eficientizezi investitiile si rezultatele, economisind astfel bani. Daca
nu-ti cunosti audienta este ca si cum ai oferi pe strada pliante de
promovare a unui magazin cu produse pentru bebelusi unor
persoane care nu au copii. Trebuie sa stii cui te adresezi pentru a
putea sa-ti adaptezi eficient comunicarea si promovarea.
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Spulbera concurenta



Concurentii tai sunt companiile care vand produse sau servicii
similare ori din aceeasi nisa cu tine. Concurenta ta din mediul
offline poate fi diferita fatd de cea din online. Daca ai 0 cabana la
munte, atunci concurenta offline e reprezentata de cabanele din
jur, de cele din aceeasi localitate sau chiar zona. Online,
concurenta cabanei tale poate fi reprezentanta de pensiunile sau

hotelurile care apar pe prima pagina in motorul Google pentru
anumite cautari.

Dupa cum te-am obisnuit, e momentul sa te gandesti la
business-ul tau si sa faci un exercitiu util pentru a identifica
elementele care te pot diferentia de competitia ta.

Scrie mai jos care sunt principalii tai concurenti:

- e

Care sunt principalii ta
concurenti?

Offline | Online



Este important sa dedici timp acestui proces si sa iti urmaresti
concurenta atat online, cat si offline. Trebuie sa vezi ce face bine si
sa-ti propui sa faci mai bine, apoi sa le notezi greselile pentru a le
evita. Este un pas important si pentru a identifica diferentiatorii
afacerii tale.

Diferentiatorii sunt beneficii sau atribute unice pe care le are
produsul / serviciul tdu, care te pot pozitiona mai sus in
preferintele clientilor decat concurenta ta.

Pentru a afla care sunt diferentiatorii business-ului tau, trebuie sa
raspunzi la urmdtoarea intrebare:

De ce ar cumpara un
consumator de la tine, si
nu de la concurenta ta?

bl



Incearcd sa gasesti diferentiatori adevarati. Pune-te in pielea
clientului atunci cand faci acest exercitiu. Daca nu raspunzi
corect, te pacdlesti pe tine si iti pacalesti afacerea pe care o
conducdi.

Incearcs s& nu alegi ca diferentiator calitatea serviciilor- “suntem
mai buni”. Gandeste-te la beneficii palpabile pentru cel care isi
doreste sa cumpere de la tine. Calitatea servicilor poate fi
demonstrata abia dupa ce a achizitionat. Cateva exemple de
beneficii sunt:

vechimea pe piatd (denotd experientd)

portofoliul sporit de produse (denotd varietate si oferd mai multe
alegeri)

livrarea mai rapidd

transportul gratuit



Ce urmeaza?
]

Felicitari pentru primii pasi cdtre o companie
memorabila si aproape de consumatorul actual.
Business-ul tau merge in directia potrivita, nsa
drumul nu s-a terminat.

Ramai aldturi de noi, revenim cu 2 eBook-uri cu
recomanddri concrete de promovare eficientd in mediul

online, in care iti vom spune mai multe despre cum poti
vinde mai mult si cum poti dezvolta un business la

indltime.



Ti-a placut ce ai citit?

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

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