Sunt online: ce urmează?
Posibil ai găsit nișa perfectă și ai un produs foarte atrăgător, dar dacă nu atragi trafic online targetat și de calitate la website-ul tău, afacerea ta ar putea să nu existe deloc. Chiar dacă ai doar 10 vizitatori care îți vizitează site-ul zilnic, poți avea succes doar dacă aceștia sunt pregătiți și dispuși să cumpere. Acest scenariu e mai bun, decât cel, în care, 500 de vizitatori care ajung pe site-ul tău însă imediat părăsesc pagina, pentru că nu sunt interesați de ceea ce comercializezi. Pe de altă parte, dacă atragi 500 de vizitatori și zero achiziții, trebuie să ții cont de faptul că website-ul tău ar putea fi neatrăgător. 
[bookmark: _GoBack]Următoarele sfaturi și sugestii te-ar putea ajuta să te asiguri că website-ul sau magazinul tău online vor obține vizibilitatea pe de care ai nevoie. 
1. Setează obiective numerice de marketing 
Pentru a genera trafic targetat, primul pas este să creezi un plan riguros pentru a atrage vizitatori. Trebuie să îți stabilești obiective concrete, cum ar fi atragerea a 1.000 de vizitatori în 30 de zile. Odată ce îți atingi obiectivele, vei câștiga încredere, iar avântul va căpăta inerție. Cu cât site-ul tău obține mai mult trafic, cu atât va fi mai ușor să te poziționezi mai sus în motoarele de căutare, ceea ce va atrage, în mod organic, și mai mult vizitatorii țintă pe site-ul tău. De asemenea, poți plăti motoarelor de căutare pentru a face publicitate website-ului tău în partea de sus a rezultatelor în urma căutării unor termeni specifici care se referă la întreprinderea ta.
2. Află adevărul despre perspectivele tale 
Pentru a obține vizitatorii targetați , imaginează-ți clientul tău ideal și direcționează strategiile de marketing, spre găsirea acelui client. Reține că nu ai drept scop să atragi cu cât mai mulți oameni, ci doar pe cei care sunt mai susceptibili și dispuși să cumpere de la tine. Luați în calcul:  
· Cât câștigă această persoană pe an?
· Care sunt problemele acesteia și ce fel de soluții îi oferiți?
· Câți ani are el sau ea?
· Produsul tău va fi la fel de interesant pentru toate sexele?
· Ce interese are această persoană?
Atunci când vei putea răspunde la toate aceste întrebări, vei lucra mai inteligent, și nu din greu, pentru că dacă creezi o strategie corespunzătoare pentru cuvinte cheie, cei 1.000 de vizitatori vizați, care te vor găsi în căutare, nu vor fi aceiași cu cei care au dau de site-ul tău întâmplător. 
3. Testarea A/B
Scopul tău este să maximizezi cumpărările, nu doar vizualizările paginii. Testarea A/B presupune compararea numărului de oameni care vizitează o versiune a paginii tale și ulterior efectuează o cumpărătură, cu numărul celor care efectuează o cumpărătură în urma vizitării unei versiuni diferite a paginii în aceleași condiții. 
Testarea este importantă, de aceea trebuie să încerci cât mai multe surse de trafic și să urmărești rezultatele. Repetă ceea ce se soldează cu succes și renunță la ceea ce nu a funcționat. Cel mai bun trafic pe care îl poți obține este cel care conduce spre website-ul sau compania ta la căutarea cuvintelor cheie relevante. 
Caută să obții trafic web din diferite surse, care îți va oferi o rentabilitate excelentă a investiției tale. Multe dintre metodele de trafic plătite, inclusiv rețelele de socializare, vor oferi vizitatori foarte direcționați website-ului tău. Poți câștiga mult mai mulți bani de la acești vizitatori decât ai achita pentru publicitate neorientată.
Reține că nu ai nevoie doar să trafic aleatoriu pe website-ul tău, ci să aduci clienți targetați, gata să cumpere de pe website-ul tău. Odată ce vei învăța cum să faci acest lucru, vei avea o afacere de succes. Aici intervine Facebook.
4. Informează-te cu privire la vizitatorii tăi 
Cele mai populare instrumente ale site-urilor de shopping online includ funcții care vor urmări anumite informații despre utilizatorii unici care vizitează pagina ta.  Această analiză va include:
· de unde provin, cum ar fi motoarele de căutare, link-uri directe sau publicitate plătită
· cât timp rămân pe site 
· ce pagini vizitează
· dacă fac o achiziție.
Uneori va fi nevoie să activezi aceste funcții în setările website-ului – alteori, informația poate fi introdusă automat și trebuie doar să găsești pagina potrivită pentru a vizualiza statisticile sau diagramele. Solicită dezvoltatorului tău web să activeze analiza și să îți furnizeze datele, astfel încât întreprinderea ta să poată efectua analiza și beneficia de aceasta.
Aceste informații pot fi esențiale pentru a determina succesul campaniilor tale publicitare și pentru a identifica dacă ai pagini care au un succes deosebit în ceea ce privește vânzările sau, dimpotrivă, din cauza cărora ulterior site-ul tău se părăsește.
5. Profită de Facebook Ad Manager
Facebook s-a dovedit a fi o platformă detaliată, de succes, destinată publicității. Dacă te poți gândi la un demografic, acesta probabil că există. Poți detalia în funcție de vârstă, locații geografice, sex, interese, clasă și chiar website-urile pe care le-au vizitat utilizatorii.
Utilizează Google Analytics pentru a afla mai multe despre audiența ta și încercă să pui accent pe cei care ar fi cel mai interesați de produsele și contentul tău.
Nu uita să efectuezi testarea A/B pentru clienții potențiali care ar putea să îți viziteze website-ul. Ar putea exista un segment demografic surpriză pe care încă nu ai încercat să îl țintești. 
6. Menține relația 
Nu toată lumea este pregătită să facă o achiziție atunci când îți vizitează site-ul, dar asta nu înseamnă că nu vor face acest lucru mai târziu. E posibil că au nevoie de mai mult timp să se informeze sau pentru că sunt în așteptarea salariului. Indiferent de cauză, reamintește acestor vizitatori targetați despre tine și motivul pentru care au vizitat inițial site-ul tău!
7. Publicitatea retargetată
Publicitatea retargetată targetează vizitatorii site-ului tău după ce aceștia l-au părăsit. Te-ai uitat vreodată la un produs pe Amazon și ai văzut acel produs, care apare mai târziu în timp ce navighezi pe web? Nu este o coincidență: este retargeting!
Utilizarea instrumentelor cum ar fi AdRoll te va ajuta să targetezi oamenii care au vizitat site-ul tău. Cei care deja au vizitat site-ul sunt mai ușor de convertit, pentru că deja cunosc despre produsul tău și au manifestat interes față de acesta. 
8. Campanii prin picurare 
O altă modalitate de a reaminti vizitatorilor despre valoarea pe care o oferi este prin campaniile prin picurare. Atunci când potențialii clienți îți vizitează site-ul, oferă-i ceva care îi atrage, pentru ca aceștia să îți furnizeze informațiile lor, astfel încât să îi poți contacta ulterior:
Obține o copie gratuită a cărții noastre electronice „Cum să XYZ”
Obține 20% reducere la prima achiziție
Înregistrează-te la sinteza noastră lunară pentru a fi la curent cu cele mai bune postări lunare de pe blog
Desigur, înainte de a oferi aceste lucruri, trebuie să stabilești o modalitate de a captura acest trafic targetat O metodă ar fi prin utilizarea SumoMe, un instrument ușor de utilizat și care oferă comercianților multe opțiuni personalizabile. 
La obținerea adreselor de email, asigură transparență cu privire la utilizarea acestora. Dacă intenționezi să expediezi mesaje de marketing clienților tăi, e nevoie să obții consimțământul lor afirmativ la această etapă. 
Odată ce ai aceste adrese de email și consimțământul corespunzător, creează o campanie prin picurare prin intermediul email-ului, ce demarează cu conținut de valoare și progresiv generează performanță consistentă de vânzări. 
Spre exemplu:
Email 1: Bine ai venit, cu o postare de blog informativă
Email 2: Un studiu de caz, sugerând clientului să cumpere produsul
Email 3: Ultima șansă, obține reducere de 10% astăzi!
Cu toate acestea, fii prudent cu această strategie. Suprasolicitarea clienților potențiali cu prea multe email-uri îi poate respinge.
