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Ghid de content marketing pentru
afaceri mici si medii

Ai o afacere sau esti pe cale de a te lansa in antreprenoriat? Traim in cea
mai buna perioada pentru afacerile online. Internetul e intr-o crestere
exponentiala. Ca sa incepi cu dreptul sau sa iti cresti afacerea pornind de
la o baza pe care o ai deja, am pregatit un ghid de content marketing
complet pentru tine.

De ce ai nevoie, in fond, de content marketing?

in primul rand, gandeste-te asa: de ce te afli tu pe site-ul nostru?
Raspunsul e simplu: pentru continut! De aici extragem o lectie importanta:
continutul e motivul principal pentru care oamenii acceseaza un site sau
un blog.

Putem generaliza aceasta lectie: continutul este motivul pentru care
oamenii folosesc internetul dar si canalele TV, media offline sau alte
mijloace de informare.

Crearea de continut ofera oamenilor un subiect despre care sa vorbeasca.
De ce nu ar fi afacerea ta acel subiect? Orice mentiune a brand-ului tau
iti aduce vizibilitate, recomandari, link-uri si chiar trafic pe site. Creste
notorietatea afacerii tale in online.

in al doilea rand, ai nevoie de content marketing ca sa atragi o audienta
in jurul afacerii tale si, bineinteles, sa vinzi.

lata cum te poate ajuta o campanie continua de content marketing: e Sa
atragi publicul tinta vizat de tine:

e Saii informezi despre afacerea ta;
e Sa interactionezi cu ei, sa 1i educi referitor la produsele tale;
e Sa generezi lead-uri si vanzari;

e Sa iti transformi clientii in fani sau ambasadori de brand care te
recomanda.

Vrei sa obtii toate aceste lucruri? Ce intrebare... Bineinteles ca vrei!
Tocmai de asta vreau sa citesti in continuare acest ghid de content
marketing scris special pentru afaceri mici si medii, ca a ta.
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inainte sa pornim la drum, vreau sa stii ca notiunea de content marketing
se incadreaza in inbound marketing. Acesta se refera la marketing-ul
netraditional, neinvaziv, care aduce valoare consumatorilor. Desi termenul
,content” a luat amploare inca de acum peste 100 de ani (vezi acest video
cu istoria content marketing-ului), iti recomandam sa afli mai multe si
despre inbound:

e Notiuni introductive despre inbound marketing

Acum sa revenim la ale noastre.

Ghid de content marketing pentru

startup-uri, afaceri mici si medii

Pasul #1: Stabileste-ti scopul si obiectivele

Un om cu un plan are sanse mai mari de reusita decat unul care se
ghideaza dupa instinct.

Din pacate, cei mai multi antreprenori se ghideaza dupa instinct, in sensul
ca nu isi stabilesc o strategie clara atunci cand pornesc la drum. lar dupa
ce au pornit deja, desi ar vrea, nu mai au timp sa stabileasca strategia. Au
altele pe cap.
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De aceea, nu te las sa treci mai departe pana nu iti stabilesti motivele
pentru care faci content marketing. Trebuie sa stii clar unde vrei sa ajungi,
ca sa stii ce trebuie sa faci ca sa ajungi acolo. Trebuie sa iti stabilesti...

Scopul in content marketing

lata care sunt scopurile generale, intangibile, pe care sa le urmaresti
atunci cand faci content marketing:

Hai sa le luam pe réand:

o Notorietate (awareness): se refera la toti oamenii care afla de existenta
brand-ului tau.

e Atragere: este tot un scop cantitativ referitor la numarul de oameni care au
fost atrasi de brand-ul tau (au accesat site-ul sau blogul, te urmaresc pe
Facebook sau alte retele de social media).

e Activare: aici intram deja Tn zona de calitate. Lucrurile incep sa se clarifice.
Persoanele activate sunt cele care au interactionat cu brand-ul tau, sub o forma
sau alta (exemple: comentarii pe Facebook, mesaje pe Instagram, share-uri de
orice fel, testimoniale sau rating-uri oferite, descarcari de aplicatie mobila etc).
Acesti oameni sunt totusi niste cifre, in sensul in care nu ai datele lor de contact
intr-o baza de date. De aceea, ii consideram activati, insa nu lead-uri.

e Conversie: acest scop se refera strict la lead-uri sau vanzari.
e Retentie: oamenii care au trecut deja prin etapa de conversie dar care

continua sa te urmareasca, iti deschid newsletterele, comenteaza pe
Facebook... sunt inca activati.
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e Recomandari: aici am ajuns in zona de calitate cea mai inalta. Este vorba de
ambasadorii de brand, cei care te recomanda, iti lasa recenzii pozitive, iti
recomanda serviciile sau produsele, fara ca tu sa le ceri acest lucru sau sa le
oferi ceva in schimb.

Te-ai convins acum cat de important e sa ai un plan? Daca tii mereu cont
de aceasta piramida inversa si stii aproximativ care este numarul de
persoane aflate in fiecare stadiu, atunci ai control deplin asupra activitatii
tale de content marketing.

Practic, ceea ce ti-am prezentat mai sus este o palnie de vanzari. in acest
sens, iata un articol recomandat:

e Cum Tti cresti profitul cu o palnie de vanzari

KPI (obiective) in content marketing

Totusi, scopurile de mai sus sunt generale si par, cumva, intangibile. De
aceea, trebuie sa le masori eficienta. lata cateva din cele mai importante
categorii de KPI (Key Performance Indicators) in content marketing:

e Trafic organic pe site / blog: in mod evident, este unul din cele mai
importante obiective pe care trebuie sa le urmaresti constant. Daca detii o
afacere de nisa, nu te astepta niciodata la un trafic foarte mare, de ordinul
sutelor de mii de unici. Nici nu te-ar ajuta acest lucru, cat timp nu iti folosesti
site-ul ca spatiu publicitar, asa cum fac platformele de stiri.

e imbunatitirea pozitiei in motoarele de cautare: continutul este inima
oricarei strategii eficiente de SEO. De aceea, prin folosirea continutului
optimizat pe site, blog si chiar canalul de YouTube, vei obtine pozitii mai bune
in rezultatele de cautare.

¢ imbunatatirea ratei de conversie: continutul de calitate, care atrage atentia
si convinge, va contribui la cresterea ratei de conversie pe site. Indiferent ce
urmaresti (abonati la newsletter, descarcari de ebook-uri, conturi create pe site,
adaugare produse in cos, cereri de oferta, solicitari de informatii, inscrieri la
evenimente etc), continutul te ajuta sa ai mai multe lead-uri si vanzari.

Cand vine vorba de KPI, daca vrei sa te complici sau daca detii o afacere
cel putin medie, cu siguranta ai mai multi indicatori pe care vrei sa i
urméresti. Ins&, noi am simplificat lucrurile, mentionand cele trei categorii
de indicatori de mai sus.

Copyright © ServHost.ro - Aboneaza-te la newsletter. Urmareste-ne pe Facebook. Intra in Comunitate



Pasul #2: Cunoaste-ti publicul tinta

Ah, da. Vesnicul cliseu.

Dar totusi, majoritatea marketerilor pe care i-am intrebat in ultimul an
(2018) despre audienta lor au spus ca nu au creat un profil buyer persona.
Ma intreb, oare, daca nu ai timp sa pui bazele strategiei tale de marketing,
atunci cu ce iti ocupi, de fapt, timpul?

Analiza publicului tinta este un lucru de baza ce trebuie facut, fie ca vei
incepe sau nu sa faci content marketing. Orice ai face, nu se poate fara:)

De aceea, am dedicat cateva articole pe aceasta tema:

e De ce este important sa iti definesti profilul de client ideal

Aici povestim despre felul cum te poate ajuta un astfel de profil, ce
inseamna clientul ideal si cateva intrebari-cheie pe care trebuie sa ti le
adresezi.

e Cum construiesti un profil buyer persona pentru clientii tai
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Poate ca stiai deja ca ,profilul buyer persona” este acelasi cu ,profilul
clientului ideal” sau cu ,avatarul publicului tinta”. Oricum |-am numi, este
vorba de un profil al unei persoane fictive, un fel de Fat-Frumos, daca imi
permiti sa zic

asa, care are toate caracteristicile, interesele si nevoile comune ale
clientilor tai. Este un model de comportament.

Cu céat vinzi mai multe categorii de produse / servicii, cu atat ai mai multe
segmente de public tintd. Implicit, ai mai multe profile buyer persona. in
articolul mentionat mai sus ai toate resursele de care ai nevoie ca sa pui
la punct astfel de profile pentru afacerea ta.

e Instrument creare avatar public tinta

Noi, la ServHost, am creat un instrument online gratuit care te ajuta sa iti
faci un astfel de profil. Sunt in total 17 intrebari si, dupa completarea
raspunsurilor, vei primi un document pdf pe email.

Pasul #3: Stabileste un plan de continut
(maparea)

Maparea continutului se refera la alegerea mijloacelor necesare pentru
crearea de continut in functie de fiecare etapa in care se afla clientul tau.

Practic, ai de-a face cu Buyer’s Journey (Traseul Consumatorului).

Mai tii minte piramida scopurilor in content marketing prezentata mai sus?
Eu sper ca da! Ea e strans legata de traseul clientului tau. Practic, mai sus
am prezentat cateva stadii: de la educare (notorietate), la considerare
(activare) si pana la decizie (conversie, retentie).

lata cateva tipuri de continut care trec clientul prin aceste trei stadii,
denumite si ,Customer Journey”:
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Traseul consumatorului

(Buyer’s Journey)

Educare Considerare Decizie
Continut -educagional Continut practic Continut comercial
EPOOk'U"' _ Whitepapers Newslettere
Video educative Webinarii Comparatii de produse
Rapoarte Cursuri online Video comerciale
Infografice Advertoriale Teste / continut
Articole de blog Comunicate interactiv
Articole de specialitate Tutoriale, ghiduri Reclame PPC / social
Postari educative Podcasturi media

Aplicatii web / mobile

Gandeste-te ca trebuie sa iei un necunoscut, incepator in nisa ta, de la
zero. Il inveti cat mai multe despre ce faci, 1i arati cum se face, si astfel il
convingi sa faca si el, folosind produsele sau serviciile tale.

Ei bine, odata ce ai terminat de creat profilele de buyer persona, trebuie
sa le adaugi pe traseul pe care il parcurg acestia, din stadiul de educare
pana la stadiul de decizie. De aceea, mai sus, am pus acea imagine, cu
tipuri de continut educational, practic si comercial.

Ce inseamna fiecare etapa?

e Educare: aceasta etapa atinge persoanele care nu au luat contact cu brand-
ul tau. Sa presupunem ca ei cauta pe Google ,calendar activitati agricole 2019”
si au ajuns pe site-ul tau. Tu vinzi utilaje agricole dar ei au ajuns pe o pagina
unde prezinti informatia pe care ei au cautat-o. Au citit, s-au educat si, in felul
acesta, au aflat prima oara de brand-ul tau.

e Considerare: aici lucrurile devin mai serioase. Oamenii incep sa te
urmareasca, daca le place continutul. Poti sa le oferi acum continut ,pas-cu-
pas”, ,tips & tricks” sau chiar ghiduri mai complexe. De exemplu: ,Cum devii un
gradinar iscusit in 10 pasi”.

e Decizie: aceasta etapa ii aduce pe oameni cu un pas mai aproape de
vanzare. Un continut de genul ,Ce poti face cu un motocultor” sau ,5 motive sa
alegi un tractoras de tuns gazon” apropie potentialii clienti de produsele tale si
ii trimite, in mod natural, pe paginile de vanzare.
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Gandeste-te la crearea acestui plan (sau maparea continutului) ca la un
board game. Mai tii minte ,Nu te supara, frate”? Ah, ce il mai jucam cand
eram mici!

Poti privi fiecare pion de pe harta ca pe un profil buyer persona (cel mai
probabil ai mai putine decat cele din poza de mai sus) si fiecare sectiune
prin care trece el ca pe o etapa din Traseul Consumatorului.

in acest fel, faci strategii de continut si te si distrezil Gandeste-te ca, pentru
fiecare etapa, trebuie sa creezi continut relevant pentru acel buyer
persona aflat in etapa respectiva.

Te las pe tine sa iti creezi propriul board game!*

*exista agentii care au dus jocul maparii de continut la un alt nivel. De
exemplu, Valuable Content din UK a creat o hartd numitd Content
Marketing Journey, insotitd de o prezentare si un test ca sa afli unde te
situezi tu pe aceasta harta. Pe toate le poti descarca gratuit de aici.

Pasul #4: Creeaza continutul

Felicitari, ai ajuns la etapa de creatie! Este una din preferatele mele, insa
e posibil sa nu avem aceleasi gusturi. Nu e nicio problema, stii ca poti
oricand sa angajezi pe cineva sa te ajute cu crearea continutului, daca ai
bugetul necesar.
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Creatia de continut este o etapa constanta, care nu se face de pe o zi pe
alta, ci ar trebui sa se faca in fiecare zi. Nu ma refer aici sa publici cate un
articol pe blog zilnic, ci sa fii mereu activ online. Fiecare activitate e o
sansa in plus de a atrage potentiali clienti in Traseul Consumatorului
despre care am vorbit mai sus.

in functie de tipul de continut creat, consumatorul va decide singur in ce
etapa din traseu sa intre: educare, considerare sau decizie.

Ca sa iti fie mai simplu in ceea ce priveste crearea de continut si sa stii
cum sa te organizezi, iata ce iti recomand:

incepe cu propriul website si blog. Pune la punct aceste dou& canale de
comunicare, pentru ca toate celelalte pe care le vei folosi (social media,
email,

forum-uri, alte site-uri partenere etc) sunt doar mijloace de a atrage
oameni noi in Traseul Consumatorului.

Daca tii cont de sfatul meu, iti va fi mai simplu sa te organizezi. Considera
site-ul si blogul ca si elemente de continut-mama (mother content), iar
restul canalelor externe ca si elemente de continut-copil (child content).

De cele mai multe ori, copilul seamana cu mama lui, corect?

Ei bine, continutul-mama este cel care da tonul si directia continutului-
copil. Cu alte cuvinte, daca gasesti un subiect interesant bazat pe
interesele clientilor tai, adauga-I pe site la o rubrica speciala de asistenta,
scrie articole pe blog in jurul acelui subiect si apoi creeaza postari,
adaptate pe fiecare retea de socializare, in jurul acelor articole.

Schema poate arata cam asa:
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Continut
website

Articol blog 1 Articol blog 2 Articol blog 3

-
-—
=

1
]
T 1
Postare social Postare social Trimitere Creare video Publicare
B medial.l B media2.1 newsletter 3.1 3.2 advertorial 3.3
Postare social Postare social
media 3.2.1 media 3.3.1

Postare social Postare

comunitate 2.2

media 1.2

Postare social Postare forum

media 1.3

2.3

Postare social
media 3.2.2

Dupa cum vezi, si continutul-copil poate avea copii, la randul s&u. In
schema de mai sus, am creat:

e trei postari social media pentru articolul 1 (putem presupune ca
sunt doua pe Facebook si una pe Instagram),

e 0 postare social media, una intr-un grup de nisa si una pe un
forum, pe subiectul descris pe larg in articolul 2,
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e un email, un video si un advertorial, pe subiecte legate de articolul
3. Apoi, am adaptat acel video pentru Facebook si Instagram (spre
exemplu) si am creat si o postare social media cu advertorialul.

Cu alte cuvinte, ce am facut? Am creat continut in jurul continutului meu,
in functie de subiectele alese, adaptat pentru fiecare canal de comunicare
folosit.

Pentru cunoscatori...

Nu e nimic nou, sa stii! Este doar un mod mai organizat de a vedea
lucrurile, care sper sa iti clarifice si tie actiunile in content marketing.

lata cateva articole recomandate pe tema creatiei de continut:
e Copywriting si Content Writing — asemanairri si diferente

Daca vrei sa lucrezi cu cineva, trebuie sa stii de unde sa incepi. Content
writing-ul este una din modalitatile de implementare in content marketing.
Insa, copywriting-ul nu are nicio legatura cu content marketing.

e Cum te poate ajuta un content writer sa iti cresti afacerea?

Nu putea lipsi din acest ghid de content marketing o astfel de resursa.
Trebuie sa stii ce asteptari sa ai de la un content writer, daca decizi sa
lucrezi cu el sau ea. Acest articol iti explica ce servicii iti poate oferi un
content writer.

e Cum sa scrii continutul pe site-ul tau in 4 pasi esentiali

Site-ul este elementul cheie din strategia de content marketing. Aici publici
doar continut-mama, care are rolul de a atrage cei mai multi oameni in
jurul sau. De aceea, am dedicat un articol pe subiect.

e Modeul LIFT: cum generezi mai multe conversii

lata un model de baza in scrierea de continut, care te ajuta enorm in felul
cum ,gandesti” continutul pe site. Articolul iti explica, pas cu pas, ce
inseamna LIFT si iti ofera la final si alte resurse utile care te vor ajuta sa
te familiarizezi cu acest model de gandire. Sincer sa fiu, cred ca este unul
din cele mai utile articole pe care le-am scris vreodata : )

e Sfaturi utile pentru scrierea de titluri atractive
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Am scris articolul initial cu gandul la titlurile articolelor de blog, dar mi-am
dat seama ca sfaturile de aici se potrivesc si pentru titlurile sectiunilor din
paginile

site-ului tau. Tine cont de aceste recomandari si, daca nu esti sigur ce titlu
sa alegi, creeaza mai multe variante si testeaza-le.

e Magnetul de lead-uri: cum scrii si promovezi un ebook

Ebook-ul este, in continuare, una din cele mai eficiente metode de a obtine
lead-uri. Creeaza un continut util si interesant pentru publicul tau tinta,
publica pe site un landing page in care vorbesti despre acel material si
cere adresa de email celor care vor sa il descarce. Sigur iti vei creste
bazele de date daca subiectul ebook-ului tau este de interes.

e Ghid optimizare WordPress: cum faci SEO pentru site-ul tau

Content marketing-ul este in stransa legatura cu SEO. Ca sa faci content
marketing eficient, trebuie sa cunosti notiuni de baza de SEO, atat on-
page cat si off-page. Am scris pe blogul ServHost zeci de articole despre
SEO si, ca sa nu le enumar pe toate aici, le-am inclus pe toate in acest
ghid.

e Cum sa faci un blog de succes. Ghidul complet

Cu siguranta un blog ti-ar aduce un plus de valoare, indiferent de tipul tau
de afacere. De aceea, am adunat in acest ghid toate articolele despre
blogging pe care le-am scris. Daca vrei sa pui bazele unui blog de succes
in nisa ta, pune in aplicare pasii din acest ghid.

e Cum folosesti puterea clientilor existenti sa obtii vanzari: testimonialele

Am scris acest articol in urma cu cativa ani, dar care este inca de
actualitate si ti-l recomand. Indiferent ce vinzi, daca ai testimoniale, cu
siguranta sansele tale de succes sunt mai mari. In articol iti explic, pas cu
pas, cum sa obtii testimoniale si sa profiti la maximum de puterea lor.

Pasul #5: Distribuie continutul

Suntem la jumatatea ghidului. Timpul zboara atunci cand te distrezi : ) Si
eu sper ca te-ai distrat pana acum, dar ai si aflat lucruri utile.
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Odata ce ai construit fundatia (ai lansat site-ul si blogul), trebuie sa faci
oamenii sa vorbeasca despre ele. Sa atragi oamenii sa citeasca sau sa
vada continutul tau. Cum faci asta?

lata cateva metode de distributie a continutului:

Social media

in Romania, cele mai populare retele de socializare sunt: Facebook,
Instagram, YouTube si LinkedIn. Daca nisa ta presupune mult continut
vizual, atunci poti lua in considerare si Pinterest.
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Articolul recomandat este:

e Cum alegi retelele de socializare potrivite

in continuare, Facebook rdmane reteaua fruntasa si cea mai complexa,
unde poti distribui continut sub toate formele posibile: articole instant, foto,
video, text, gif-uri, animatii, imagini 360, link-uri externe etc. De aceea,
indiferent de nisa ta, trebuie sa fii activ pe Facebook.

YouTube, pe de alta parte, este cel mai folosit motor de cautare, dupa
Google. Aici ai spatiul ideal de a distribui continut video dar si foto. insa,
trebuie sa iti optimizezi foarte bine continutul si chiar sa adaugi hashtag-
uri, deoarece se adauga zeci de mii de ore de continut video pe YouTube
in fiecare zi.

Ca sa te inspiri, iti recomand sa te uiti la videoclipurile aflate in zona de
Trending si sa vezi cum au formulate titlurile, descrierile, hashtag-urile.

Daca ai un articol interesant pe blog, de exemplu, poti opta pentru crearea
unui video folosind textul articolului drept scenariu. Poate fi animatie,
video explicativ (explainer), colaj foto cu text inserat sau chiar o filmare
reala (daca ai buget). Un video este o modalitate mult mai eficienta de a
capta atentia decat un articol scris.

e Cum sa-ti creezi un plan editorial pentru social media

Copyright © ServHost.ro - Aboneaza-te la newsletter. Urmareste-ne pe Facebook. Intra in Comunitate



Ca sa fii eficient in utilizarea social media, iti recomand sa iti faci
intotdeauna

un plan editorial. lata, in articolul de mai sus, cateva sfaturi in acest sens.

Email marketing

Lista de abonati este o mina de aur pentru orice marketer. Folosind
adresele de email, iti poti tine la curent clientii sau lead-urile cu noutatile
tale de pe site si blog si chiar poti crea o audienta pe Facebook bazata pe
adresele de email.

Totusi, cum stii ce platforma de email marketing sa integrezi in site-ul tau?
e Cum alegi instrumentul de email marketing potrivit

Pentru ca sunt o multime de instrumente pe piata, am creat acest mic ghid
care sa te ajute sa alegi tool-ul care ti se potriveste pe baza optiunilor pe
care ti le ofera. Sper sa te ajute!

Planul de advertoriale

Content marketing inseamna si SEO Off-Page, care inseamna si
linkbuilding, care inseamna si PR Online. Sper ca nu te-am derutat : )

Poate suna pompos, dar de fapt ma refer la a lucra cu o agentie de SEO
sau, pe cont propriu, daca ai cunostintele necesare, pentru a identifica
acele site-uri, bloguri sau platforme relevante din nisa ta, unde ar merita
sa apari.

Cauta site-uri pe care le citesc si potentialii tai clienti si obtine colaborari
cu acestia. Cu siguranta, cele mai multe colaborari vor fi pe bani — sa
platesti o anumita suma pentru a publica un advertorial pe un site, cu link
catre site-ul tau.

Totusi, ca sa faci acest lucru eficient si organizat, iti recomand sa faci un
plan:

e Identifica principalele pagini din site-ul tau carora vrei sa le
imbunatatesti pozitia in Google.

e |dentifica principalele cuvinte cheie pe care vrei sa optimizezi
acele pagini.
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e Cauta site-uri, bloguri sau platforme de stiri relevante din nisa ta
si propune-le colaborari. Unele publicatii vor impune sa scrie ei
articolele, altele vor cere materialul gata scris si pozele aferente.

e Adapteaza-te pentru fiecare colaborare. Scrie acolo unde ti se
cere, adauga ink-uri in articolele tale, alege poze relevante sau
stabileste un brief pentru articole, pentru redactiile care impun sa
scrie ei articolele.

Cu ce te ajuta aceasta activitate? Practic, ai ocazia sa atragi noi potentiali
clienti in traseul de care vorbeam mai sus. Si, chiar daca articolele
respective publicate nu vor fi promovate ca sa iti aduca notorietate, cel
putin te vei alege cu cateva link-uri relevante catre site-ul tau, care vor
duce la imbunatatirea pozitiei in Google.

Comunitatile

Planul tau de distributie a continutului trebuie sa includa si comunitatile
existente deja. Este vorba de grupuri din nisa ta, pe care cu siguranta le
vei gasi pe Facebook. Poti incerca si platforma LinkedIn, pentru
promovarea in comunitati.

De asemenea, mai ai la dispozitie si o serie de forumuri, romanesti sau
internationale, in functie de piata in care activezi. Cauta-le, creeaza o lista
cu ele si fii prezent acolo.
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Daca ai sansa sa interactionezi direct cu audienta ta, poti sa-ti creezi
propria comunitate, unde sa adaugi doar persoane strict interesate de
ceea ce ai de zis.

Totusi, tine cont de un lucru: nu promova direct produse sau servicii in
aceste comunitati. Ofera-le continut relevant, care aduce un plus de
valoare. Discuta cu oamenii, adreseaza-le intrebari, recomanda-le resurse
utile de citit sau

vazut. In felul acesta, vei creste interactiunea si le vei mentine interesul
fata de brand-ul tau.

Pasul #6: Evalueaza si raporteaza (vezi pasul
#1)

lata-ne ajunsi aproape de finalul acestui ghid de content marketing.

Totusi, desi ghidul se termina imediat, activitatea ta ar trebui sa fie ciclica.
Nu te opri niciodata din creatia si distributia de continut. Incearca mereu
sa vii cu ceva relevant, interesant, util si care sa capteze atentia publicului
tinta.

Pentru ca activitatea de content marketing este una constanta, ea trebuie
monitorizata. Mai tii minte obiectivele stabilite la pasul #1 din acest ghid?

Ei bine, foloseste platforme precum Google Analytics si Google Search
Console sa monitorizezi performantele continutului tdu mama (mother-
content).

e Cum folosesti Google Analytics si care sunt cei mai importanti indicatori

Acest articol te va ajuta sa intelegi importanta Google Analytics si sa afli
cum il poti folosi, la nivel de baza, pentru a monitoriza si interpreta cei mai
relevanti indicatori ai site-ului tau.

Cea mai frumoasa parte in content marketing? Ai mereu ocazia sa
imbunatatesti lucrurile din mers, sa modifici ce nu ai facut bine, sa inveti
din greseli si sa nu iti afecteze imaginea acest lucru.

Daca observi ca indicatorii monitorizati nu sunt cei pe care ti i-ai propus
initial, atunci sunt doua variante:

e Fie nu ai stabilit obiective realiste, conform posibilitatilor tale;

Copyright © ServHost.ro - Aboneaza-te la newsletter. Urmareste-ne pe Facebook. Intra in Comunitate



e Fie nu ai facut tot ceea ce puteai, ca sa le indeplinesti.

Nu este panica, in niciun caz, pentru ca oricum trebuie sa...

Pasul #7: O iei de la capat

Intoarce-te la pasul #1. Restabileste-ti obiectivele. Daca sunt realiste si
crezi ca ai posibilitatea sa le indeplinesti, atunci treci la pasul #2: profilele
buyer persona. Mai completeaza cu informatii noi, ce le-ai aflat.

Dupa ce ai reluat aceste etape, treci la pasul #3: verifica daca maparea
este corect facuta, daca ai ales tipurile de continut potrivite pentru fiecare
etapa din Traseul Consumatorului.

Ai reluat pana aici? Atunci te asteapta pasul #4: creeaza continut nou sau
editeaza continutul mai vechi sau cel existent, care nu a fost eficient. Nu
are rost sa iti pastrezi pe blog, de exemplu, un articol neperformant, care
oricum nu are cititori. Rescrie-l, completeaza-l sau chiar adauga-l in alt
articol, daca de sine statator nu aduce valoare.

Nu conteaza cantitatea, cand vine vorba de continut, ci calitatea.

Acum, ai ajuns la pasul #5: distribuie sau redistribuie continutul. Schimba
imaginea de previzualizare, acolo unde e cazul, sau distribuie intr-un grup
un articol mai vechi. Poti chiar sa creezi video-uri pe baza articolelor
publicate deja sau sa lansezi un podcast. Raméane la imaginatia ta, atat
timp céat faci toate aceste lucruri in concordanta cu pasii anteriori.

Bineinteles, nu neglija pasul #6: monitorizeaza, evalueaza, interpreteaza
datele si extrage concluzii. Pune-ti intrebari precum:

e De ce asta nu a mers?
e Ce pot face diferit de acum inainte?
e Ce i-ar interesa pe oameni sa citeasca pe blogul meu?

e Ce cuvinte cheie mi-ar aduce trafic mai mare?

Am mentionat ca trebuie sa o iei de la inceput? Ei bine, vine randul
pasului #7. Si de aici stii cum trebuie sa procedezi : )

Daca vrei sa duci activitatea de content marketing la un alt nivel, iata ce
iti recomand:
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e Strategii si formate de content marketing pentru 2019

Pentru ca intreaga ta activitate de content marketing se desfasoara
constant, iata cateva strategii pe care le poti pune in aplicare, dar in care
trebuie sa investesti. De la alegerea unui software de content marketing,
la automatizari, generarea de continut din partea comunitatii si a
angajatilor tai, pana la transformarea afacerii tale intr-o redactie pentru
domeniul tau, toate acestea sunt lucruri pe care le poti face, treptat.

Ajuns la final, vreau sa te las cu un gand: nu exista o reteta de succes in
content marketing. Retetele se aplica in functie de fiecare domeniu de
activitate, buget, public tinta.

Asadar, ia toate informatiile pe care ti le-am prezentat aici si incepe chiar
acum sa-ti conturezi sau sa-ti actualizezi propria strategie de content
marketing.

Ca de obicei, iti stau la dispozitie daca ai intrebari. Daca mai cunosti
persoane interesate, distribuie acest ghid de content marketing si imparte
vestea.

Mult succes!
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In loc de concluzii:

Ninel Decu

Am absolvit facultatea de Comert si Marketing in anul 1999. In timpul Facultatii
am activat in Asociatia AIESEC ( Asocitatia Studentilor in Economie si Comert)
in postul de Found Raiser. Aici am participat la primele cursuri de vanzari
sustinute de traineri interni sau externi.

Dupa terminarea facultatii am fost acceptat pe un post de Vanzari Directe in
segmentul business la RDS iar dupa aproximativ 3 ani de zile am aplicat la
Vodafone tot pentru un post de Account Manager in segmentul business. Am
vandut servicii de telecomunicatii pe o baza de clienti cu o cifra de afaceri de
apoximativ de 1 million de euro anual.

Experienta pe care am dobandit-o in cei 18 ani de activitate este in zona de
vanzari si mententanta a clientilor existenti. Aceasta mentalitate am
implementat-o si in cadrul Servhost si am oferit cea mai buna experienta pe care
un client o poate primi din partea noastra.

In plus am participat la diverse formari in zona coachingului care m-au ajutat
foarte mult in definirea si lucrul in proiecte mai complexe unde este nevoie sa
adaptezi obiectivele, nevoile si asteptarile celorlalti pentru a se obtine rezultatul
final.

Nu in ultimul rand nu am uitat prima dragoste din facultate si am mers incapand
din anul 2012 la diverse cursuri de marketing online — MIB Online, Business
Design Academy si alte formari de acest fel.

Cele mai importante lectii pe care le-am invatat in toti acesti ani sunt legate de
experienta clientului si de cum aceasta poate fi cheia unei colaborari pe termen
lung.
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Pot sintetiza acest concept intr-o propozitie : « Increderea unui client se
castiga foarte greu si se pierde in cateva minute »

Mi-am dezvoltat si abilitatile de training si incepand cu anul 2017 am lansat
cursul Primii Pasi in WordPress care pana astazi a atins peste 1000 de cursanti.

Despre mine pot spune ca am 43 de ani si am doi copii. Sunt pasionat de
dezvoltare personala si de aceea am creat in jurul nostru o comunitate de
oameni care isi vand serviciile coaching, trainging, terapie, nutritie, paranting,
kinetoterapie, independenta financiara, meditatie, muzica, design, fotografie.

Imi place sa meditez folosind metoda Hearfulness iar din anul 2015 sunt trainer
pe acest tip de meditatie in urma participarii la un curs de formare de 4
saptamani in India.

Valorile mele personale care m-au ghidat in acesti ani sunt integritate,
recunostinta, admiratie pentru succesul celor din jur, empatie si spune adevarul
tot timpul.

Imi doresc sa realizez un echilibru intre viata personala si cea profesionala.
Cand ai o afacere proprie este foarte usor sa treci aceasta linie de demarcatie
si sa ajungi sa lucrezi mai mult decat ar trebui.

Mi-am gasit acest echilibru in zona de meditatie astfel incat sa imi pot linisti
mintea sa se concentreze pe lucrurile cu adevarat importante.

Ca si pasiuni imi place sa citesc, sa inot la bazin si sa fac plimbari pe malul
Dunarii la primele ore ale zilei.

Am lucrat timp de aproape 4 luni la crearea acestui ghid. Desi imperfect, cred
ca este mai mult decat de ajuns pentru a te ajuta sa pornesti intr-o noua
aventura cu ideea/afacerea ta.

In schimbul timpului investit te rog, daca aplici ceea ce ai citit, s&-mi trimiti si mie
un email pe ninel@servhost.ro si sa-mi povestesti despre rezultate.

Asta ne va da energia sa continuam cu astfel de materiale.

La cat mai multe lucruri grozave,

Ninel Decu
Fondator Servhost
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Despre Servhost

Fondata oficial in 2008, SERVHOST a pornit pe baza unei nevoie intalnita in
piata la aceasta vreme si anume dorinta clientilor de a fi prezenti online.

De atunci ajutam startup-urile si companiile mici si medii sa se dezvolte
in mediul online pentru a creste si a atrade clienti noi.

Dincolo de acestea, misiunea noastra este sa insotim aceste afacerei in
parcursul lor in mediul online si sa facem lucrurile tehnice complicate sa para
simple. Tti explicdm cu rabdare si punem pe masa cele mai bune solutji pentru
tine, indiferent ca e vorba despre a crea site-ul de la zero sau doar de a alege
serviciul de hosting potrivit.

De la tutoriale video la articole de blog si ghiduri practice, am creat pentru tine
o multime de resurse educationale despre cum sa faci sa ai succes online.

Poti afla mai multe despre noi aici.
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