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071 Rezumat executiv

Flori de le este unul dintre cele mai cunoscute branduri roménesti dedicate iei traditionale si portului popular.
Un brand cu notoriefate reald, cu o poveste puternica si cu o prezenta internationald pe care pufine branduri

roméanesti de fashion o au.

Si, in acelasi timp, un magazin online care vinde produse handmade, in buna parte unicat, la preturi care ajung
la cateva mii de lei, intr-o categorie cu volum de cautare limitat si cu un cumparator care are nevoie de timp si

de context ca s& decida.

Mandatul nostru a fost simplu de formulat si greu de executat: sa transformam notorietatea brandului in vanzari

recurente prin canale organice, fara sa construim afacerea pe dependenta de reclame platite.

Am lucrat pe doudsprezece directii simultan, de la infrastructura tehnica a site-ului pana la strategia comerciala,
de la SEO la email marketing automatizat, de la fotografie de produs la relatii publice. Nu pentru ca ne place
complexitatea, ci pentru ca intr-o categorie ca aceasta niciuna dintre directii nu produce rezultate izolat.
Traficul organic fard o pagina de produs care educa nu vinde. O pagina de produs bun fard dovada sociala

nu converteste. Conversia fara fluxuri de email nu produce clienti recurenti.

Documentul de fata descrie ce am facut, de ce am facut fiecare lucru si in ce ordine. Este un exemplu concret

de ce Tnseamnd, la Marketerio, ,ne ocupam de cresterea unui client”.
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02 Clientul

Brandul

Flori de le a fost lansat pe piata din Romania in 2014, iar in martie 2015 si-a deschis primul spatiu de refail, in
Mall Baneasa. Brandul promoveaza ia roméneasca si produsele traditionale autentice, realizate exclusiv manual,

in comunitéti in care mestesugul s-a fransmis din generatie in generatie.

Fondatoarea brandului, Cristina Chiriac, este si inifiatoarea festivalului RomanlA Autentica si presedinta

CONAF, Confederatia Nationald a Femeilor Antreprenor.

Modelul de business are o componenta sociala explicita: sustinerea antreprenoriatului in mediul rural, crearea
de locuri de munca si incurajarea talentului autentic. Nu este un argument de marketing adaugat ulterior, ci

structura reald a productiei, iar acest lucru conteaza enorm in felul in care poate fi comunicat brandul.

Portofoliul de produse

li fraditionale: cu méneca lunga, cu méneca scurtd, cdmasi traditionale pentru barbati, ii pentru copii
® Flori de le Signature: rochii, camasi, costume, fuste, sacouri

® Préta-porter by Flori de le: jachete, maiouri, pantaloni, rochii

® Capsule sezoniere, precum colectia Geometrii Sacre

® Tinute de ocazie, rochii de seard, rochii de nunta, rochii traditionale

Preturile pornesc de la cateva sufe de lei pentru piesele préta-porter si depasesc 5.000 de lei pentru iile
traditionale cusute integral manual. O parte semnificativa din produse sunt manufacturate la comanda, cu

termene de executie care pot ajunge la cateva sdptamani.

Magazinul livreaza international, functioneaza in patru valute (RON, EUR, GBP, USD) si in frei limbi (roména,

engleza, franceza). Brandul are si un showroom fizic in Bucuresti.

Capitalul de notorietate

Flori de le a expus sau a defilat, printre altele, la Paris Fashion Week, Pure London, Barcelona Bridal Fashion
Week, The Bride Show Dubai si Abu Dhabi, Fashion World Tokyo, MAGIC Las Vegas, Collection Premiére
Moscow, Pure Shanghai, Athens Xclusive Designers Week, la Palatul Schénbrunn din Viena, la Institutul Cultural
Romén din New York, precum si in context diplomatic la Bruxelles, Ankara, Nicosia, Havana, Copenhaga, Bari

si Bergamo.

Este un capital de imagine remarcabil. Din perspectiva noastrd, insa, provocarea era alta: acest capital traia
preponderent in presa si in evenimente, nu in paginile care vand. Una dintre liniile de lucru a fost tocmai

conversia acestei notorietati in active digitale permanente.
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03 Contextul si provocirile reale ale categoriei

Cand preiei un client, primul lucru pe care il faci nu este o listd de tactici. Este o listd de constrangeri reale. In

cazul Flori de le, acestea au fost:

Un produs scump, cu ciclu lung de decizie

O ie tradifionald cusutd manual costa cét o piesd de mobilier sau o vacantd. Nimeni nu cumpéra impulsiv la
acest pret. Cumpératorul revine de mai multe ori, comparé, se documenteaza, intreaba, ezita.

O categorie cu volum de cautare limitat

le romaneascd” nu este ,rochie de seard”. Numarul de ciutiri lunare pe termenii specifici este mic si
" ” 7
puternic sezonier. Daca optimizezi doar pe cuvintele-cheie evidente ale categoriei, atingi plafonul foarte

repede.

Un consumator, in majoritatea cazurilor, neinitiat

Cei mai multi vizitatori nu stiu ce este altifa, ce inseamna borangicul, de ce o ie cusutd manual costé de zece
ori mai mult decét o bluzd cu imprimeu tiparit sau de ce simbolurile de pe piept nu sunt ornamente, ci un

limbaj. Fara aceasta informatie, pretul pare arbitrar.

Produse unicat, stoc limitat, productie la comanda

Un produs care se epuizeaza sau care are termen de executie de cateva sdptamani ridica probleme de

merchandising, de gestionare a asteptarilor si de conversie pe care un magazin clasic nu le are.
Sezonalitate accentuata

24 iunie, Ziua Universald a lei, 1 Decembrie, sdrbatorile de iarnd, 8 Martie, evenimentele culturale. Varfuri
puternice, urmate de perioade lungi de acalmie.

Concurenta de pret din partea produselor de masa

Piata este plind de bluze cu motive traditionale tiparite industrial, vandute drept ,,ii", la preturi de zeci de lei.
Confuzia din piatd erodeaza direct perceptia de valoare a produsului autentic.

O audienti internationala dispersata

Diaspora roméaneasca si publicul stréin interesat de patrimoniu sunt segmente reale si valoroase, dar
dispersate geografic, cu asteptari diferite privind livrarea, plata si comunicarea.

Restrictia asumata: fara dependenta de reclame platite

Obiectivul nu a fost s& evitim complet advertisingul, ci s& construim o structuré de crestere care rdméane in

picioare si atunci cadnd bugetul de promovare se opreste.

Studiu de caz: Flori de le - Marketerio



04 Obiectivele mandatului

® cresterea traficului organic calificat, nu a traficului in general

® cresterea ratei de conversie pe fluxul produs — cos — checkout

® cresterea valorii medii a comenzii si a frecventei de recumparare

® reducerea dependentei de trafic platit

® consolidarea unei perceptii premium, coerente pe toate punctele de contact

® ftransformarea notorietatii existente, din presa si evenimente, in active digitale care lucreazd permanent

® construirea unei infrastructuri tehnice stabile, capabila s& sustina varfurile de sezon
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05 Principiul strategic: cresterea organica se
compune

Am pornit de la o observatie simpla: intr-o categorie de patrimoniu, cel mai bun instrument de vanzare este

contextul, nu argumentul comercial.

Cine infelege ce fine in ména cumpara. Cine nu infelege compara preturi. De aceea, infreaga strategie a fost

construita Tn jurul unei idei: fiecare punct de contact frebuie sé fransmité, in acelasi timp, informatie si valoare.
Din aceast3 idee au rezultat trei decizii structurale:

1. Educatia precede vanzarea.

Continutul nu este, in acest proiect, un simplu canal de frafic. Este mecanismul prin care preful devine justificat.
2. Organicul se compune.

Un articol bun, o pagind de categorie bine construitd, o recenzie autentica, un flux de email automatizat, toate

continua s& produca rezultate luni si ani mai tarziu. Reclama platita se opreste in ziua in care opresti bugetul.
3. Coerenta este multiplicator.

Aceleasi standarde vizuale, acelasi ton, aceleasi promisiuni comerciale, pe site, pe blog, in email, in social

media si in presa. Intr-o categorie premium, orice inconsecventa se citeste ca lipsa de autfenticitate.
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06 Executia, pe directii de lucru

Directiile de mai jos nu au fost parcurse secvential, ci in paralel, cu prioritati diferite pe etape. Ordinea in care
sunt prezentate urmeaza logica de constructie: mai intai fundatia, apoi vizibilitatea, apoi conversia, apoi

retentia.

Fundatia tehnica: site, platforma, viteza, securitate

Nu poti construi crestere organica pe o infrastructura instabila. Magazinul functioneaza pe OpenCart, iar
prima etapa a fost o revizuire a stivei tehnice, pe zonele care influenteaza direct viteza, stabilitatea si

securitatea.
Ce am facut:

optimizari de viteza si de stabilitate, pentru timpi de réspuns predictibili in perioadele de varf

arhitecturd in trei limbi (roméana, englez, francez) si patru valute (RON, EUR, GBP, USD), pentru publicul

international

De ce conteaza:

Viteza si stabilitatea nu sunt subiecte tehnice, ci subiecte de conversie si de SEO. Un magazin care se incarca
lent pierde vizitatori Tnainte s& apuce s& spund ceva. Un magazin cizut pe 24 iunie pierde varful de sezon al
anului. Un site compromis pierde simultan increderea Google si pe cea a clientilor. Migrarea a fost, de
asemenea, momentul cel mai riscant din fot proiectul: o migrare fécutd prost poate sterge ani de autoritate

organica intr-o saptamana.

SEO hibrid: arhitectura de vizibilitate

Aici am aplicat abordarea pe care o numim SEO hibrid: optimizare simultanad pentru termenii specifici

categoriei si pentru termenii uzuali, generici, prin care cautd publicul mai larg.
Ce am facut:

extinderea fargetarii dincolo de , ie romaneasca” si derivatele evidente, catre termeni uzuali cu volum mai
mare si intenfie compatibila: cdmasa traditionald, rochie de ocazie, tinutd pentru nunta, rochie eleganta de

seard, cadouri romanesti

construirea unei arhitecturi de categorii si subcategorii care acoperé atat taxonomia de patrimoniu (ii cu

méneca lunga, cadmasi tradifionale de barbati, i pentru copii), cat si taxonomia comerciala pe care o
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foloseste efectiv cumpéréatorul (rochii de nunta, rochii de searé, casual wear)

dezvoltarea de landing page-uri dedicate, cu rol dublu: captarea traficului pe termeni specifici si

consolidarea structurii de linking infern catre paginile comerciale

optimizare on-page completa: titluri, meta descrieri, ierarhie de headinguri, atribute alt, texte de categorie,
URL-uri

optimizarea fitle tag-urilor si a meta descrierilor pentru rata de click, nu doar pentru relevanta
configurarea Google Merchant Center, pentru prezenta produselor in rezultatele Shopping
optimizarea profilului Google Business, pentru showroomul fizic si pentru vizibilitate locala

optimizarea imaginilor si a structurii de date pentru cautarea vizuala

De ce conteaza:

Intr-o nisa mica nu poti creste doar dominand nisa. Trebuie s& intri in conversafiile mari, acolo unde exista

infentie comerciala reald si unde produsul tiu este o alternativa legitima. O femeie care cauta , rochie de
ie” 3, a 3" d Sra f bi hie Flori de le. E i 3

ocazie” nu cautd ,ie romaneascd”, dar poate cumpéra foarte bine o rochie Flori de le. Exact asta Tnseamna

SEO hibrid: sa fii gasit si de cine te cautd pe nume, si de cine cautd nevoia pe care o rezolvi.

AEO si GEO: vizibilitate in motoarele de raspuns

Comportamentul de ciutare s-a schimbat. Tot mai multe intreb&ri primesc raspuns direct, in rezumate generate
automat sau in asistenti conversationali, fara ca utilizatorul s& mai dea click pe vreun rezultat. Un brand care nu

apare Tn acele raspunsuri devine invizibil, indiferent cat de bine este pozitionat clasic.
Ce am facut:

structurarea continutului in format Tntrebare—raspuns, cu raspunsuri scurte si citabile, plasate imediat sub

Tntrebare

construirea unei pagini de Tntrebéri frecvente cu rol dublu: sursé pentru motoarele de réspuns si instrument

de educare a clientului

articole de blog concepute ca raspunsuri complete la intrebari reale: ce inseamna rombul de pe ie, ce

simbolizeaza culorile iei roménesti, ce sunt simbolurile cosmice si zoomorfe din broderia traditionala

consolidarea entitatii de brand: informatii consistente despre Flori de le, despre fondatoare, despre istoric
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si despre prezenta internationald, in surse pe care motoarele generative le citesc
implementarea datelor structurate pentru produse, pret, disponibilitate si recenzii

formulari clare, factuale, usor de extras, in paginile-cheie

De ce conteaza:

AEO si GEO nu sunt un canal separat, ci asigurarea cd munca de continut continua s& produca vizibilitate si in
interfetele Tn care nu mai existd zece linkuri albastre. Pentru o categorie construitd pe explicatie si semnificatie,
cum este aceasta, avantajul este dublu: continutul care educa este exact tipul de continut pe care motoarele de

raspuns il citeaza.

Continut, storytelling si educarea consumatorului

Aceasta este coloana vertebrald a proiectului.
Ce am facut:

redactarea a doud articole de blog pe luna, constant, fard pauze

construirea unei linii editoriale in jurul semnificafiei: simbolurile cusute, cromatica si infelesul culorilor,

zonele etnografice, povestile mesterelor, obiceiurile legate de port

rescrierea descrierilor de produs ca naratiuni, nu ca fise tehnice: fiecare piesa primeste sursa de
inspiratie, vechimea modelului original, semnificatia motivelor, materialele, tehnica de executie si contextul

cultural

explicarea pe site, in limbaj accesibil, a informatiilor esentiale pe care consumatorul neinitiat nu le are: ce
diferentiaza o ie cusutd manual de un imprimeu industrial, ce inseamna productia la comanda, de ce

termenul de livrare este mai lung, cum se alege corect marimea, cum se ingrijeste o piesé cusutd manual

umanizarea si contextualizarea brandului: oamenii din spatele produselor, atelierul, comunittile rurale,

evenimentele, colectia etnografica privata

copywriting unitar pe tot site-ul, in acelasi registru: cald, informat, féra emfaza

De ce conteaza:
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Un produs de céateva mii de lei nu se vinde cu o descriere de trei randuri. Se vinde cu context. In momentul in
care cumpératorul infelege cé tine in mana reproducerea fideld a unei piese vechi de peste o suté de ani,
cusutd integral manual, cu simboluri care au un inteles precis, preful inceteaza sa fie o obiectie si devine o

consecinta.

Blogul are, in plus, doua functii pe care le exploatdm sistematic. Alimenteazd SEO si AEO cu un continut pe
care aproape nimeni alicineva din categorie nu il produce la acest nivel de documentare. Si furnizeaza material

pentru email si pentru social media, fara costuri suplimentare de productie.

Produc!ie vizuala si identitate de brand

Ce am facut:

fotografie de produs profesionald, cu standard unitar: cadre care redau textura panzei, densitatea

broderiei, defaliul cusaturii, jocul firului mefalic si al margelelor

seturi foto dedicate pentru social media, distincte de cele de catalog, cu logicd de comunicare proprie
design grafic pentru bannere, campanii si materiale de comunicare

consolidarea identitatii vizuale: paletd cromatica, tipografie, reguli de aplicare pe toate suporturile
construirea deliberata a unei perceptii premium, prin spatiere, ritm vizual, curafenia cadrului si calitatea
imaginii

De ce conteaza:

La acest nivel de pret, prima obiectie a cumpératorului nu este ,,e scump”, ci ,,e real?”. Fotografia de produs
este singurul instrument prin care demonstrezi calitatea executiei Thainte ca cineva s& poaté atinge produsul. O

fotografie slaba a unei ii de cateva mii de lei nu subevalueaza produsul, ci il face neverosimil.

CRO: optimizarea fluxului produs - checkout

Ce am facut:

reproiectarea paginii de produs pentru a raspunde, in ordinea fireasca a ezitérii, obiectiilor reale: cum

araté n detaliu, ce mérime aleg, cét costa livrarea, in cét timp ajunge, ce fac dacd nu mi se pofriveste

integrarea ghidului de marimi direct in fluxul de selectie, nu ingropat in footer
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» afisarea explicita, pe pagina de produs, a beneficiilor decisive: livrare gratuité la plata cu cardul, retur in

14 zile, siguranta platii online

® comunicarea fransparentd a termenelor de livrare pentru produsele executate la comands, inclusiv atunci

cénd acestea sunt lungi

o clarificarea, Tn avans, a politicii pentru produsele manufacturate la comanda, pentru a elimina frustrarea

post-comanda
® simplificarea checkoutului si reducerea frictiunii in ultimii pasi
® opfimizarea intregului flux de la pagina de categorie la finalizarea comenzii, nu doar a paginilor izolate

® construirea de pagini de suport care chiar raspund la Tntrebari: Cum cumpér, Modalitati de plata,

Informatii retur, formular de retur, ghid de marimi
® optiuni multiple de plata si de livrare, inclusiv pentru comentzile infernationale

® introducerea voucherului cadou, pentru a capta cererea de cadouri, semnificativd in aceasta categorie

De ce conteaza:

Transparenta privind termenele lungi de livrare pare, la prima vedere, un dezavantaj comercial. In realitate este
exact invers. Un client care stie din start c& produsul se coase in sase saptamani si accepta acest lucru este un
client multumit. Un client care afld abia dupa plasarea comenzii este o reclamatie, o anulare si o recenzie

negativd. Optimizarea conversiei nu inseamna sa obtii comanda cu orice pret, ci s& obtii comanda potrivita.

Email marketing si automatizari

Fluxurile automate implementate:

® cos abandonat, pentru recuperarea comenzilor Tntrerupte

® cerere de recenzie de produs, declansata la un inferval calibrat dupa livrare
o refill si repeat purchase, pentru categoriile cu potential de recurenta

® winback, pentru reactivarea clientilor inactivi

® postpurchase nurturing, cu informatii de ingrijire a produsului, context cultural si recomandari

complementare

® campanii de newsletter corelate simultan cu calendarul editorial si cu cel comercial
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De ce conteaza:

Email-ul este singurul canal pe care brandul il detine integral. Nu depinde de algoritm, nu depinde de licitatie,
nu se scumpeste peste noapte. Intr-o categorie cu ciclu lung de decizie, secventele automate fac exact munca
pe care un vanzator bun ar face-o intr-un magazin fizic: revin, explica, reamintesc, oferd contextul care lipsea in

momentul primei vizite.

lar fluxul de cerere de recenzie meritd o mentiune separata: este singurul mecanism care transforma automat un

client multumit in argument de vanzare pentru urmatorii o sutd de vizitatori.

Strategie comerciala si campanii

Ce am facut:

calendar de campanii de reduceri, corelat cu sezonalitatea reala a categoriei si cu momentele culturale

relevante

ncheierea fiecérei campanii cu o etapé de scarcity si urgenta: ultimele zile, stoc limitat, piese unicat care

nu se mai reproduc identic
campanie dedicata de Black Friday, construita separat, cu pregétire in avans si cu mecanica proprie

infroducerea transportului gratuit la plata cu cardul, un mecanism cu efect dublu: creste rata de platé online

si reduce abandonul cauzat de costul livrarii
program de fidelizare pentru clientii recurenti

infroducerea constantd de produse noi, ca motor de revenire pe site

De ce conteaza:

Intr-un catalog cu produse unicat, scarcity nu este o tehnicad de manipulare, ci realitatea produsului. Un model
cusut manual chiar nu se reproduce identic. Comunicarea corectd a acestui fapt, la finalul campaniei,

transforma o informatie operationala intr-un argument legitim de decizie.

lar transportul gratuit conditionat de plata cu cardul este un exemplu de interventie mic&, cu efect compus: mai
putine comenzi ramburs Tnseamna mai putine refuzuri la livrare, cash-flow mai bun, costuri logistice mai mici

si, n plus, un motiv onest de a pléati online.
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Dovada sociala: recenzii de produs si de brand

Ce am facut:

sistem de colectare a recenziilor de produs, activat prin fluxul automat de email post-livrare
colectarea de recenzii despre brand, pe profilurile publice relevante

afisarea recenziilor direct pe paginile de produs, acolo unde influenteazé decizia, nu intr-o pagina

separata

valorificarea aparitiilor din presa si a evenimentelor internationale ca dovada de autoritate pe site

De ce conteaza:

La un pret de mii de lei si la o vénzare online, dovada sociala este substitutul atingerii produsului. Un
cumpérator care nu poate proba are nevoie de confirmarea altcuiva care a trecut prin exact aceeasi ezitare. In

plus, recenziile sunt continut generat continuu, gratuit, proaspét si indexabil.
7 1

PR si autoritate de brand

Ce am facut:

campanii de advertoriale in pres3
comunicate de presé pentru lansari de colectie, evenimente si momente importante de brand

valorificarea editoriald a prezentei internationale si a evenimentelor culturale

De ce conteaza:

Presa nu produce doar notoriefate. Fiecare aparitie construieste autoritate de domeniu, un semnal pe care
motoarele de cautare si, tot mai mult, motoarele generative de réaspuns il folosesc pentru a decide pe cine
citeaza. Un brand despre care se scrie este un brand care apare in rdspunsuri. lar pentru un brand cu istoricul
international al Flori de le, aceasta este cea mai subutilizata resursa din tot proiectul: fiecare eveniment este,

potential, un activ digital permanent.
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Portofoliu de produse si extindere

Ce am facut:

diversificarea gamei dincolo de nucleul de ii traditionale: rochii de ocazie si de seara, camasi traditionale

pentru barbati, ii pentru copii, linie prét-a-porter, capsule sezoniere
infroducerea constantd de produse noi, cu ritm predictibil

construirea unei arhitecturi de catalog care serveste simultan intenfia de patrimoniu si intentia comerciala

De ce conteaza:

Diversificarea a rezolvat trei probleme deodata. A largit baza de cuvinte-cheie pentru care site-ul poate
concura. A coborét pragul de intrare in brand, printr-un punct de pret accesibil, care aduce clienti noi ce pot fi

crescufi ulterior cétre piesele scumpe. Si a redus dependenta de sezonalitatea stricta a iei traditionale.

Monitorizarea concurentei

Ce am facut:

urmarire constantd a jucatorilor din categorie: pozitionare, pretfuri, campanii, continut, vizibilitate organica
identificarea golurilor de continut si de acoperire pe cuvinte-cheie

ajustarea calendarului comercial in functie de miscérile reale ale pietei

De ce conteaza:

Monitorizarea nu Tnseamna imitatie. Inseamna s& stii unde nu se uitd nimeni si sa ajungi acolo primul. Cele mai

bune oportunitati organice ale acestui proiect au venit din subiecte pe care restul categoriei le ignora complet.
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07 Cum se leaga piesele: mecanismul de crestere

Fiecare directie de mai sus poate parea o lista de servicii. Nu este. Este un circuit, iar valoarea vine din felul in

care se Tnchide.

Continutul educativ aduce trafic organic pe termeni de informare, de la cameni care inca nu stiu ca vor
cumpara. Structura de SEO hibrid capteaza, in paralel, traficul cu intentie comerciala. Landing page-urile si

linkingul intern distribuie autoritatea catre paginile care vand efectiv.

Pagina de produs, optimizatd CRO si sustinutéd de fotografie profesionala si de descrieri care educs,
transforma vizitatorul in comanda. Fluxurile de email recupereazi comenzile abandonate, cer recenzii si
readuc clientul. Recenziile colectate automat cresc rata de conversie pentru urmatorul vizitator, f&rd niciun cost

suplimentar.

Presa si prezenta infernationala alimenteaza autoritatea de brand, care creste performanta SEO si sansa de a fi
citat in réspunsurile generate automat. Produsele noi si campaniile dau mofive de revenire. Programul de

fidelizare creste frecventa. lar infrastructura tehnica sustine totul, inclusiv in varfurile de sezon.

Apoi ciclul se reia, cu o baza de active care creste luna de luna. Articolele scrise acum doi ani inca aduc
trafic. Landing page-urile inca pozitioneaza. Fluxurile de email inca recupereazd comenzi. Recenziile inca

vand.

Aceasta este diferenta dintre a face marketing si a construi un sistem de crestere.
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08 Noua lectii transferabile pentru orice magazin
online

1. Intr-o nisd mica, nisa nu e suficients.

Dacé volumul de cautare al categoriei fale este limitat, cresterea nu vine din a domina categoria, ci din a intra
in conversatiile adiacente, mai mari, unde produsul téu este o alternativa legitima. Asta presupune sa intelegi ce

nevoie rezolvi, nu doar ce produs vinzi.
2. Pretul mare nu se apara cu reduceri, ci cu explicatie.

Cu cét produsul este mai scump si mai putin familiar, cu atat mai mult continutul educativ devine instrumentul

principal de vénzare. Educarea consumatorului nu este marketing de imagine, este marketing de performanta.
3. Fundatia tehnica nu e optionala si nu e ultima pe lista.

Viteza, stabilitatea si securitatea sunt preconditii. Orice investitie in trafic facutd peste o infrastructura fragila se

pierde. lar o migrare de platform& prost executatd poate anula ani de autoritate organica.
4. Transparenta incomoda convertfeste mai bine decat promisiunea comoda.

Termene lungi de livrare, politici de retur restrictive pentru produsele la comanda, stoc limitat. Comunicate din

start, filireaza clientii nepofriviti si 7i linistesc pe cei pofriviti. Ascunse, produc reclamatii si recenzii negative.
5. Fotografia este argumentul de calitate, nu decorul.

Pentru produse artizanale sau premium, fotografia de produs nu ilustreazi oferta, ci o demonstreaza. Este

singurul substitut al atingerii.
6. Email-ul este singurul canal pe care il detii cu adevarat.

Fluxurile automate lucreaza in fiecare zi, indiferent de algoritm si de licitatii. Infr-o categorie cu decizie lents,

ele fac diferenta dintre un vizitator pierdut si un client recurent.
7. Recenziile sunt infrastructurd, nu bonus.

Un sistem automat de colectare a recenziilor produce, in timp, cel mai ieftin si mai eficient activ de conversie

pe care il poate avea un magazin online.
8. Confinutul bun este, azi, si strategie de AEO si GEO.

Continutul care explica bine, structurat in infrebari si raspunsuri, este exact tipul de continut pe care motoarele

de raspuns il citeaza. Cine investeste serios n explicatie castigd de doua ori.
9. Organicul e mai lent la inceput si imbatabil pe termen lung.

Reclama platitd cumpara frafic. Marketingul organic construieste active. Un articol, o pagina de cafegorie, un

flux de email si o recenzie continué s& producé rezultate ani mai tarziu, faré costuri suplimentare. Diferenta nu
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se vede Tn prima lun3, ci Tn al treilea an.
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09 Cum lucram cu clientii nostri

Flori de le este un exemplu de mandat complet: un brand pe care nu il ,promovém”, ci de a cérui crestere ne

ocupam efectiv, pe toate palierele care influenfeaza vanzarea.
Metodologia Marketerio se sprijind pe patru piloni, exact cei pe care i-ati vézut la lucru in acest document:
Continut

Continut care educd, pozitioneaza si aduce trafic calificat: blog, descrieri de produs, pagini de categorie,

materiale de brand, storytelling.
SEO hibrid

Vizibilitate simultana pe termenii specifici si pe termenii uzuali, plus optimizare pentru motoarele de raspuns
(AEO) si pentru cele generative (GEO).

CRO

Optimizarea infregului flux, de la prima pagin vizitatd pana la comanda finalizats, cu interventii testate pe

pagina de produs, pe cos si pe checkout.
Email si automatizare

Fluxuri automate care recupereaza, fidelizeaza si cresc valoarea pe client, pe singurul canal pe care brandul 1l

controleaz3 infegral.
Nu lucrdm cu factici izolate, pentru cé tacticile izolate nu produc crestere compusa. Lucradm cu sisteme.

Daca aveti un brand cu potential pe care traficul platit nu il mai poate sustine rentabil, sau un magazin online

care are notorietate, dar nu are vanzari pe masur3, hai s3 vorbim.

Echipa marketerio.ro
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