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Cuprins.

« Introducere. Cuili este destinat acest ghid?

« Capitolul I. Brand.
— Ce semnifica un brand si de ce noi avem nevoie de acesta?
— Cum sa-ti creezi propriul brand?
- Brandbook - manual de identitate corporativa.
— Cum sa-ti aleqi si sa-ti verifici denumirea?
— Procesul creativ si realitatea.

« Capitolul II. Produse poligrafice.
— Cartea de vizita.
— Produse poligrafice de publicitate.
- Recomandari textuale.
— Modele de produse de birotica si suvenire.




Cuprins.

« Capitolul III. Prezenta online.
- De ce este importanta prezenta online?
- Canale de promovare online.
- Cum sa abordezi crearea unui site?
- Totul despre domen si hosting.

« Capitolul IV. Contentul vizual.
- De ce este important contentul (continutul) vizual?
- Foto.
- Video.
- Infografica.

« Rezervarea drepturilor legale.



Introducere. Cui ii este destinat acest ghid ?

- Sunteti producator de produse agricole,

ﬁ - Faceti primii pasi in vanzarea directa si promovarea propriilor
! produse,

, 0 Prezentul Ghid va va fi util, in cazul in care:

- Intentionati sa creati sau sa va imbunatatiti instrumentele si
materialele de marketing existente.

Acest ghid prezinta instrumentele si materialele de care aveti nevoie si care merita
investitii de efort, timp si bani. Veti gasi, de asemenea, scurte recomandari pentru
dezvoltarea si adaptarea materialelor de marketing de baza, relevante la momentul
producerii acestui ghid.

Marketingul este unul dintre domeniile care evolueaza continuu. Noile instrumente va vor
ajuta sa va evidentiati pe fonul concurentilor Dvs.. si sa atrageti atentia potentialilor
cumparatori. In acest ghid, vom trece in revista cele mai bune practici ale
antreprenorilor agricoli din Moldova si vom mentiona cele mai bune exemple de produse
publicitare din 2016-2021.



Capitolul I. Brand. Ce semnifica un brand si de ce noi avem nevoie de acesta?

Un brand dezvoltat
contribuie la consolidarea
imaginii, reputatiei si
reprezinta o strategie de
promovare a companiei sau
produsului in clientilor.

Brandul este mai mult decat o
imagine frumoasa pentru
produs, el reprezinta imaginea,
misiunea si valorile companiei
tale.

Insasi Branding-ul este un Chiar daca nu puneti accent pe
proces de creare a unei dezvoltarea imaginii acestuia, el
perceptii pozitive si de oricum exisa. Doar ca s-ar putea

durata a unei companii, a sa fiti perceputi diferit decat v-ati fi

produselor si serviciilor sale dorit sau credeti Dvs.
in mintea clientilor.

Brandul include in sine nu
numai logoul, ci si
produsul, precum si modul
in care Dvs.. interactionati
cu clientii.

Brandul ofera avantaje
competitive si te pozitioneaza ca
ceva unic si diferit intr-o piata
plina de concurenta.

Un brand imbina numele, logo-

ul, instrumentele de Un brand unic si recunoscut
comunicare, inclusiv cele online, va ajuta sa atrageti si sa
si comunica mesajul companiei pastrati clientii cu costuri

intr-un mod clar si eficient. mult mai mici.




Capitolul I. Brand. Cum sa-{i creezi propriul Brand?

Creati-va Identificati- Concepeti Alegeti Dezvoltati Inregistrati
propria va brief-ul conceptul un plan de si protejati
strategie concurentii creativ vizual promovare brandul

1. Iincepeti de la strategie
O strategie este un plan detaliat si o baza pentru construirea unui brand de succes. Iata o lista minima de intrebari care va va ajuta la crearea unei
strategqii:

- Care sunt obiectivele brandului tau? (Sa vinzi mai mult? Sa vinzi mai scump? Sa folosesti noi canal de distributie...?)

- Cine este clientul dumneavoastra? Care sunt necesitatile si prioritatile sale? Unde se intersecteaza interesele voastre comune?

- Ce va face diferit de ceilalti? Care sunt punctele forte? Cum poti sa-ti neutralizezi punctele slabe?

- Cum intentionati sa atrageti noi clienti? Ce metode sunt cele mai eficiente? De ce?

- Cum are loc primul contact cu un client si cum intentionati sa construiti si sa8 mentineti relatia? Din ce va veti construi “"numele” companiei? Ce

este important pentru cumparatorul dumneavoastra in ceea ce priveste reputatia dumneavoastra?

2. Identificati-va concurentii.

Crearea unui brand recunoscut si de succes inseamna sa te diferentiezi, sa iesi in evidenta si sa fii unic.

Cine este concurentul Dvs.. ?

Care sunt punctele tari si slabe ale acestuia?

Cum ei se prezinta?

- Cum ei comunica cu cumparatorii?



Capitolul I. Brand. Cum sa-{i creezi propriul Brand?

3. Concepeti brief-ul creativ.

Fie ca va dezvoltati singur brandul, fie ca angajati un specialist in marketing, fie ca il incredintati unei

agentii, pana atunci trebuie sa va definiti clar asteptarile. De aceea, aveti nevoie de un brief - o

sarcina de lucru pentru specialistii in marketing.

- Includeti in sarcina de lucru raspunsurile pentru pasul 1 si 2 - aceasta este baza de creare a

instrumentelor de marketing.

- Ce instrumente de marketing trebuie sa dezvoltati?

- Care este bugetul Dvs.. ?

- Care este termenul pentru realizarea sarcinilor?

- Adunati exemple de instrumente de marketing (cataloage, logo-uri, pachete, site-uri) care va plac
si dupa care va puteti ghida.

4. Alegeti conceptul vizual.

Impreuna cu o agentie sau un specialist in marketing, transpuneti informatiile adunate in concepte vizuale concrete pentru viitorul Dvs.. brand.
La necesitate, organizati un brainstorming. Atunci cand alegeti dintre elementele vizuale colectate sau care va sunt oferite, concentrati-va
asupra urmatoarelor aspecte:

- Daca elementele vizuale transmit mesajul potrivit pentru Dvs..?

- Directia vizuala reflecta valorile si cultura companiei si a produsului dumneavoastra?

- Conceptul vizual iese in evidenta fata de cel al concurentilor?

5. Elaborati un plan de promovare.

Cat de puternic n-ar fi conceptul de brand pe care il alegeti, el nu inseamna nimic daca nimeni nu stie despre el. Includeti in strategia de
promovare: canalele de interactiune cu clientii pe care le veti folosi? Social media, publicitate online, e-mail... Activitatile la care intentionati sa
participati? Organizarea sau participarea la diferite promotii? S-ar putea ca compania Dvs.. sa aiba o abordare personala si o comunicare mai
individuala cu clientii sai?

6. Inregistrati si protejati brandul creat. .

Un brand in care ai investit efort, timp si bani mai trebuie si protejat. In Republica Moldova orice persoana juridica sau fizica isi poate inregistra
marca proprie la Agentia de Stat pentru Proprietate Intelectualda (AGEPI / http://www.agepi.md/ro/content/marci). Aceasta procedura nu este
obligatorie, dar ofera o serie de avantaje semnificative, cel mai important fiind posibilitatea de a revendica drepturile asupra unui brand, in
cazul unor tentative de utilizare neautorizata a acestuia.



http://www.agepi.md/ro/content/mărci

Capitolul I. Brand. Brandbook si identitatea corporativa a companiei.

Brandbook - este biblia brandului Dvs.. Acest manual de identitate corporativa
sistematizeaza toate informatiile despre brandul Dvs.., toate regulile si instrumentele de
utilizare a acestuia. Cu ajutorul acestui manual nu veti pierde informatii importante pentru
activitatea Dvs., iar noii angajati se vor putea orienta rapid si vor putea adera la standardele
corporative ale companiei. Brandbook-ul poate include 3 parti:
[
L
[
L

- Aspecte ideologice (pozitionarea marcii, misiune, cultura, valori...)
- Aspecte juridice (toate aspectele legate de protectia si utilizarea proprietatii intelectuale)
- Un set de standarde - ghid (o descriere a tuturor regulilor de utilizare a elementelor

vizuale ale brandului si identitatea corporativa privind stilistica, fontul de utilizare etc.).

Un logo si o paleta de culori nu sunt suficiente pentru a crea identitatea unei companii. Atunci cand va creati propria marca, trebuie sa
creati un limbaj vizual cuprinzator, care poate fi aplicat la orice, de la site-ul web si cartile de vizita, la ambalajele produselor si la
designul vehiculelor corporative. Asigurati-va ca ghidul de identitate corporativa include cel putin:

1. Logouri (toate utilizarile permise - color si alb-negru, vertical si orizontal, reguli de utilizare a logo-ului pe diferite fundaluri, reguli de
utilizare a acestuia in diferite dimensiuni etc.).

2. Paleta de culori si elementele vizuale secundare (cum ar fi semne, ornamente, modele etc.) pe care le puteti utiliza ulterior pentru a
crea materiale promotionale suplimentare).

3. Fonturi corporative (asigurati-va ca functioneaza in toate limbile pe care le utilizati).

4. Strategie vizuala (layout-uri/makete vizuale pentru ambalaje si alte suporturi de identitate corporativa: acte si documente
corporative, produse poligrafice, suveniruri, transport etc.).

5. Web design (modele vizuale ale site-ului Dvs.., nu site-ul gata facut, dar numai designul dezvoltat intr-un singur stil si identitatea
Dvs.. corporativa, de aceasta veti avea nevoie la dezvoltarea propriilor pagini web).

6. Utilizarea identitatii corporative in alte forme (grafica, social media etc.).

Drept exemplu de ghid pentru identitatea corporativa a Asociatiei Moldova Fruct puteti gasi aici.


https://www.behance.net/gallery/93973123/Moldova-Fruct-Identity

Capitolul.1 Brand. Cum sa-ti alegi si sa-ti verifici denumirea?

7

Un nume de brand si un nume de companie nu sunt intotdeauna acelasi lucru. in plus, numele marcii Dvs..
nu trebuie sa fie mereu asociat direct cu produsul Dvs.. Indiferent daca aveti un nume gata stabilit sau daca
alegeti un nume pentru brandul dumneavoastra, luati in considerare urmatoarele:

KU CUB EUBIEY

N K

K

Numele pe care I-ati ales suna bine si se traduce corect in limba clientilor Dvs.. Ar fi bine ca aceste
momente sa le verificati cu vorbitori nativi ai acestei limbi.

Numele de brand pe care |-ati ales nu este deja ocupat de cineva din sectorul Dvs., sau de pe piata
Dvs.. Pentru a verifica acest lucru urmati acest link: http://www.wipo.int/branddb/en/ .

Este numele brandului Dvs. usor perceput la auz si la scriere? Evitati abrevierile si constructiile
complexe. Adesea va trebui sa-| dictati.

Adesori, adresa de web, numele de domen iau denumirea de brand a companiei. Pentru a verifica daca
nu este rezervat de altcineva urmati linkul: https://nic.md/ro/ , sau aici: https://ru.godaddy.com/.

Luati in considerare si strategia de extindere a companiei. Planificati sa intrati pe noi piete sau sa va
extindeti gama de produse? Tineti cont si de aceste aspecte atunci cand alegeti un nume.

Este numele identificat suficient de usor de transformat intr-un logo. De obicei, cu cat numele este mai
greu si mai lung, cu atat este mai greu de incadrat intr-o forma grafica.

Efectuati un experiment privind memorarea brandului. Spuneti-le oamenilor pe care ii cunoasteti
despre noul Dvs. brand si verificati daca isi mai amintesc numele de brand dupa cateva zile.
Abrevierile sunt, de obicei, cele mai greu de retinut, asa ca nu va recomandam sa le folositi.

RESERVED



Capitolul I. Brand. Procesul creativ si realitatea.

Atunci cand dezvoltati modele si concepte vizuale pentru viitoarele Dvs. materiale
promotionale si/sau ambalaje, asigurati-va ca ati verificat posibilitatile Dvs. reale
de producere a acestora. Nu toate ideile creative pot fi implementate sau
realizate in viata reala. Nu toate materialele oferite va vor fi de folos in realitate.
Orientativa mereu la planul Dvs. real de lucru, la nevoile si asteptarile clientilor
Dvs.. In procesul de lucru asupra elementelor vizuale a brandului Dvs., analizati
urmatoarele aspecte :

o

. Care este costul de producere pentru un astfel de material? Care este cantitate de producere si care ar fi costul
pentru acestea? Sunt aceste costuri rezonabile in cazul Dvs.? Se merita de adus careva modificari in designe, pentru
a scadea costurile de producere (de multe ori costurile sunt mari datorita multitudinii de culori utilizate in procesul
de tiparire, sau necesitatea de a utiliza un anumit tip de material, de exemplu carton alb pentru tiparirea de cutii de
carton colorate.).

. Este aspectul vizual propus, fezabil din punct de vedere tehnic? De asemenea, va puteti consulta cu tipografia sau
cu furnizorul de la care intentionati sa comandati producerea materialelor sau tiparirea acestora. Furnizorul va va
atrage atentia asupra riscurilor tehnice in producere, amestecul de culoare in cazul elementelor dificile de decor,
necesitatea de a utiliza culori intregi, ceea ce inseamna tiparire mai costisitoare si altele.

. Exista furnizori, producatori sau tipografii care furnizeaza sau produc materiale similare in regiunea dumneavoastra?
Sau va trebui sa comandati din strainatate si sa importati aceste materiale in viitor?

. Va ramane pretul final tot atat de competitiv daca veti utiliza un asemenea buget pentru producerea materialilor de
promovare ? A

. Cum am putea cu un buget minim sa testam producerea, de exemplu a ambalajului? In anumite cazuri se
recomanda de elaborat o macheta cu dimensiuni exacte pentru ce dorim sa realizam si de analizat real macheta
produsa. De cele mai dese ori imaginea de pe ecran nu reflecta exact asteptarile noastre.



Capitolul Il. Produse poligrafice. Cartea de vizita.

... Si iata I-ati gasit pe primul Dvs. potential client. Sunteti in cadrul unei expozitii,
sau el a venit la Dvs. intr-o misiune de afaceri. In aceasta zi, clientul Dvs. ar mai
putea intalni zeci de alti potentiali furnizori, concurenti de-ai Dvs. Cum isi va aminti
el de Dvs. si de produsele Dvs.? Ca valoare aditionala la farmecul personal si
abilitatile de negociere vin in ajutor un minim necesar de materiale promotionale
tiparite, foarte utile in zilele noastre - cartea de vizita si o brosura care sa descrie
activitatea companiei Dvs. si a produselor oferite de Dvs.

Cartea de vizita. De ce aspecte tinem cont?

v Limba. Editati cartea de vizita in limba vorbita de potentialii Dvs. clienti. Uneori se practica sa se faca carti de
vizita cu doua fete, de exemplu, rusa/romana pe de o parte si engleza, ca limba de afaceri acceptata la nivel
international, pe cealalta parte.

v Creativitatea. O carte de vizita cu culori aprinse si cu un design atragator va va face sa iesiti in evidenta din
multime. Dar nu exagerati. Agentiile sau tipografiile, care tiparesc carti de vizita, va vor oferi, de obicei, cateva
modele din care puteti alege. Daca aveti o identitate corporativa proprie - atunci utilizati-o.

v Lizibilitatea. Nu incarcati cartea de vizita cu informatii — includeti doar cele mai importante date. Asigurati-va

ca ati ales un font cu stil si marime usor de citit.



Capitolul Il. Produse poligrafice. Cartea de vizita.

Numele si Prenumele/
Numele, Prenumele si
Patronimicul, pentru
varianta rusa.

Indicati denumirea companiei Si
logoul acesteia, daca acesta
exista.

Indicati numarul de telefon
-— din oficiu/mobil - cel prin

o - lon Ivanovici < care oricine poate lua
fI:Sr?ICi?atl'l‘Eoczonli:']a Z?#e Director AgroProm SRL Iegé_tura anume CU. Dvs..

' p - e +373 600 000 000 Obligatoriu indicati pentru
Email : ivanov@agroprom.md numarul de telefon COdlﬂI
www.agroprom.md international pentru tara.

Un email pe @mail.ru, sau un
La indicarea site-lui nu utilizati nume gen lenusik777 - nu
https://, si alte careva link-uri dupa reflecta profesionalism. Utilizeaza
adresa principala. Indicarea un e-mail personalizat pentru
www.mysite.md este clara pentru compania ta, avand acelasi

toti. domen.


mailto:ivanov@agroprom.md
http://www.mysite.md/

Capitolul II. Produse poligrafice. Produse poligrafice de publicitate.

Pliant si fluturas - format de o singura pagina, fara pliere. Informatiile pot fi prezentate pe
una sau pe ambele fete. De obicei in format A5 sau A6.

Brosura - o foaie A4 sau A3 pliata de doua sau trei ori, cu informatii pe ambele fete (Img.1).

Prospect si brosura - o publicatie promotionala cu mai multe pagini (mai mult de 4
pagini) in format brosura (Img.2).

Catalog - o publicatie tiparita, care contine o lista sistematizata a unui numar mare de
bunuri cu ilustratii si descrieri (Img.3).

Img. 2

Al

Img. 3
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Capitolul Il. Produse poligrafice. Produse poligrafice de publicitate.

Ce tiraje pentru materialele tiparite ar trebui comandat, astfel incat datele din materiale sa fie
intotdeauna actuale si, totodata, sa nu ramanem fara materiale de informare inainte de un
eveniment important? Cel mai indicat este sa verificati periodic materialele, sa actualizati
informatiile din ele si sa prognozati tirajele pentru distribuirea acestora timp de un an.

Estimati la cate evenimente offline veti participa in urmatorul an, inmultiti-le
cu numarul de zile ale evenimentului si cu numarul estimat de contacte
preconizate. Adaugati un mic procent pentru evenimente neplanificate si
oaspeti neasteptati.

Exemplu:
(FruitLogistica 3 zile*50 de contacte + MacFrut 2 zile*50 de contacte + 2

misiuni comerciale in strainatate * 3 zile * 3 intalniri * 2 participanti + 3
vizite de la potentiali cumpdaratori prezenti in numar de 2) * 1,3 = 379 de
seturi (brosura + carte de vizita) necesare.

000
000
JOO



Capitolul Il. Produse poligrafice. Recomandari textuale.

Cum si despre ce sa scriu?
Atunci cand creati continutul pentru produsele Dvs. promotionale, concentrati-va r 1
asupra informatiilor utile potentialilor clienti. Textul trebuie sa fie intr-o limba
accesibila clientilor Dvs., sau intr-o limba dominanta la nivel international, cum ar fi
engleza. De obicei, produsele promotionale ale agro-producatorilor includ
urmatoarele sectiuni:
1. Descrierea companiei si a infrastructurii acesteia:
« Informatii generale despre companie si specificul acesteia L J
- Suprafata livezilor in functie de cultura
* Volumul anual de productie
« Disponibilitatea si capacitatea depozitului frigorific
« Echipamente de ultima generatie in livezi si in procesul de post-recolta
« Geografia exporturilor
« Certificari, premii, alte realizari.
2. Descrierea produselor oferite:
« Sortimentul in functie de varietate
« Calendarul livrarilor pe luni
« Tipuri de ambalaje

- Particularitatile ofertei comerciale (de exemplu: producere in baza de Exemple de text:
contract sau ambalarea sub marca comerciala a clientului). www. moldovafruct.md
3. Servicii oferite, daca acestea exista. www.ionex.md
4. Datele de contact ale companiei sau ale persoanei responsabile de vanzari (e- www.apples.md

mail, telefon, adresa fizica, pagina web a societatii).


http://www.moldovafruct.md/
http://www.ionex.md/
http://www.apples.md/

Capitolul 1. Produse poligrafice. Modele de produse de birotica si suvenire

De ce ati mai putea avea nevoie?

In cazul in care compania Dvs.. intentioneaza sa participe frecvent la expozitii si
evenimente publice pentru a atrage potentiali clienti si pentru a va promova propria
marca comerciala, puteti utiliza: postere, banere (inclusiv structuri portabile compacte
care pot fi transportate chiar si in avion), diverse banere cu marca comerciala si produse
suvenir.

moldova




Capitolul 1ll. Prezenta online.

“Daca afacerea ta nu este pe internet, atunci poti sa consideri ca nici nu exista”

Bill Gates

Daca inca va intrebati “De ce trebuie sa investesc intr-un site?” iata opt motive pentru care prezenta online este vitala pentru
afacerea Dvs.:

1.

N

Vizibilitate - prin intermediul unui site afacerea Dvs. poate fi urmarita oricand de potentialii clienti. Daca va optimizati
corespunzator site-ul pentru motoarele de cautare, cum ar fi Google, atunci site-ul Dvs. poate deveni un instrument eficient
pentru identificare noilor clienti.

Accesibilitate - un site web este accesibil mereu din orice colt al lumii, indiferent de zi lucratoare/weekend, program de
munca/in afara programului.

Eficientd si cost scazut de promovare - pretul pentru dezvoltarea unui site difera in functie de necesitati, dar costul lunar
pentru mentenanta acestuia este mult mai redus decat publicarea permanenta a unor brosuri, plasarea publicitatii radio sau TV .
De asemenea, aici poti mult mai usor vedea cati urmaritori ai sau ce impact a avut postarea sau reclama ta asupra
consumatorilor, ceea ce nu poti face atunci cand esti offline.

Credibilitate — un site web cu aspect profesional ajuta afacerea sa castige credibilitate. De aceea, orice site trebuie sa fie usor
de navigat, cu informatii clare, cu poze calitative care sa creasca increderea consumatorilor Dvs.

Marketing - o data cu crearea unui site-web, afacerea Dvs. capata noi perspective de marketing. Cea mai buna parte este ca
strategiile de marketing online sunt masurabile si dovedite a fi eficiente. Alegeti sa investiti in SEO, email marketing, social media
si alte canale multiple, aici puteti urmari toate activitatile si sa masurati recuperarea investitiilor (ROI Return on investment).

Vanzari - site-ul Dvs. web poate deveni usor un canal de vanzari.
Valoare durabila - investitia in dezvoltarea unei pagini web de calitate va aduce mai multa valoare in timp.

Relatii cu clientii - poti avea o pagina simpla cu raspunsuri la intrebari frecvente (chat), sau sa strangi date valoroase de la
vizitatorii site-lui si apoi sa continui comunicarea cu dansii in functie de necesitati etc.



Capitolul Ill. Prezenta online. Canale de promovare.

Prezenta Dvs. online poate fi asigurata nu doar de un site web. Cu cat
mai multe canale online veti utiliza, cu atat va fi mai buna comunicarea
Dvs. cu clientii si cu atat mai credibila va fi compania Dvs.. Asigurati-va .
ca imaginea companiei Dvs. pe toate canalele online corespunde Pagina web a
normelor, standardelor si culturii Dvs. de brand. companiel

- Site - poate fi un site cu o singura pagina, care nu necesita mult
continut, sau o platforma, un magazin online cu drepturi depline.

- Social media - alegeti retelele pe baza rdspunsului la intrebarea "Care Geo-locatii (Google Retele de
dintre retele sunt folosite de partenerul meu?". Maps, de exemplu) socializare

- E-mail corporativ creat pe domenul companiei Dvs. In crearea unor
conturi de e-mail corporative, va poate ajuta dezvoltatorul site-ului
Dvs. Este ieftin de intretinut, dar reprezinta o parte importanta a
imaginii companiei.

- Alegeti chat-urile in functie de preferintele clientilor Dvs. Asigurati-va
ca fotografia reprezentativa este in concordanta cu politica corporativa.

- Platformele online, bazele de date, panourile informative cunoscute in
sectorul Dvs. sunt locurile de unde potentialii Dvs. clienti isi incep
adesea cautarea furnizorilor. Inregistrati-va si listati-va pe cele mai

On-line platforme si

baze de date E-mail corporativ

importante.

- Geo-locatiile, cum ar fi Google Maps, de exemplu. Acesta este un Chat-uri
instrument excelent pentru a colecta feedback si pentru a va construi (Messenger,
reputatia intr-un mediu online. De asemenea, va fi mult mai usor WhatsApp etc

pentru clientii Dvs. sa va gaseasca.




Capitolul 1ll. Prezenta online. Care sunt pagii de urmat in crearea unui site?

Stabiliti bugetul,
Grupul de clienti tinta,
Indicatorii care se doresc
a fi atinsi (KPI).

@

In functie de asteptarile care le aveti
pentru cifra de afaceri ca urmare
lansarii site-lui respectiv, trebuie sa
alocati si bugetul necesar. Cautati
oportunitati de finantare in diverse
proiecte de granturi.

Alegeti complexitatea
site-ului dorit in
functie de buget.

- Site static cu o singura pagina, care nu
necesita o administrare constanta.

- Platforma cu mai multe pagini, cu
functionalitati suplimentare si posibilitatea
de administrare printr-o interfata speciala.
- Magazin online multifunctional.

Identificati cine va
. b2

Y elabora site-ul Dvs.
dh

- O persoana din companie cu cunostinte
in marketing sau vanzari?

- O persoana din exterior specialist in
domeniul web-design?

- O companie specializata, dar care va fi
ghidata obligatoriu de Dvs. sau cineva din
cadrul companiei Dvs.?

. Pregatiti materiale
calitative pentru site

(poze/informatii etc.).

- Textul sau continutul de pe site poate fi scris
de Dvs. personal daca aveti abilitati sau puteti
delega o persoanda media specializata. Nu uitati

de limba de comunicare a clientilor Dvs.

- Pozele - puteti utiliza poze din portofoliul
companie Dvs., sau sa angajati o persoana
specializata care sa pregateasca poze de
calitate. Important este ca imaginile sa fie de
calitate Tnalta si sa reflecte cele mai bune
aspecte ale produsului si companiei Dvs.

Identificati

denumirea site-ului.

Verificati disponibilitatea numelui ales.
Achitati costul pentru domen (recomandabil
pentru 3 ani inainte)

Stabiliti spatiul de stocare (hosting). Acesta
poate fi pe propriul server sau la o companie
specializata.

\J
/ Alegeti dezvoltatorul

ﬂ de site si elaborati
sarcina tehnica.

Conveniti in scris asupra urmatoarelor aspecte:

- Scopurile si obiectivele site-ului, inclusiv detalii despre
publicul tinta;

- Informatii detaliate despre functionalitatea site-ului;

- O harta a site-ului cu descrierea sectiunilor si subsectiunilo;

- Descrierea paginilor si a elementelor plasate pe acestea;
- Informatii despre textele care vor fi plasate la inceput pe site
si pe parcursul functionarii site-ului (de exemplu, stiri);

Cerinte si preferinte de disigne - este mai bine sa se utilizeze
exemple vizuale ale unor lucrari similare.



Capitolul Ill. Prezenta online. Web-site.

Indiferent daca lansati un magazin online sau doar o pagina de prezentare, mai intai de toate aveti
nevoie de un domen si hosting.

Domen - sau nhumele de domen, este adresa online a viitorului site. Acest nume ar trebui sa fie usor de retinut, usor de pronuntat
si usor sa-l notezi, atunci cand il auzi. Denumirea de site poate reprezenta numele companiei sau al marcii Dvs., in cazul in care
aceasta exista sau un cuvant cheie, care sa va reprezinte afacerea. Orice nume ales trebuie sa fie verificat daca nu reprezinta deja
denumirea sau marca unei alte companii. Acest lucru poate fi verificat aici : https://nic.md/ro/, sau aici: https://ru.godaddy.com/.
Extensia de adresa - .md sau .com - reprezinta un domen de nivel superior sau o zona de domen. Acestea pot fi nationale (.md,
.ro, .de), internationale (.com, .net), sau tematice (.shop, .sale, .wine) si altele. Daca afacerea Dvs. implica activitati doar pe
teritoriul Republicii Moldova sau daca trebuie sa puneti accent pe geolocalizare, alegeti .md. Daca afacerea Dvs. este internationala
si adresa .com de care aveti nevoie este gratuita, va sugeram sa alegeti aceasta zona de domenii. /

2
4 N

Hosting/ gazduire - este un serviciu online de publicare a site-ului dumneavoastra. Cumparand un serviciu de gazduire, inchiriati
spatiu pe server, care va stoca toate materialele necesare pentru buna functionare a site-ului dumneavoastra. Puteti sa va gazduiti
site-ul pe propriul server, in cazul in care aveti un asemenea server si dispuneti de un specialist IT in echipa Dvs. Atunci cand
alegeti o companie, care va furniza servicii de gazduire, cu ajutorul specialistului IT sau al designerului web, asigurati-va ca
compania respectiva va oferi: protectie impotriva diferitelor atacuri online (atacuri DDoS), monitorizare 24 de ore din 24 si SSL
(conexiune securizata prin protocolul HTTPS).

\ /




Capitolul lIll. Prezenta online. Tipuri de site web. Pagina web de prezentare.

V-ati decis sa creati un site web pentru compania dumneavoastra, dar nu stiti ce tip si ce format sa

m @ alegeti? Iata o scurta prezentare a celor mai des intilnite modele.

Pagind web de prezentare (landing page) - este un format foarte popular de web-site. Intregul

D

— continut al site-ului este plasat pe o singura pagina. Puteti vizualiza continutul site-ului, deruland in
— jos pagina. Butoanele din meniu va duc rapid la sectiunea dorita a site-ului, fara a fi nevoie sa
— derulati.

Exemple: www.brailafruit.md , www.grapesfrommoldova.com.

Avantaje:

Costuri reduse de elaborare.

Dezvoltare rapida si relativ usoara.

Perfect pentru a vizualiza de pe un telefon.

Excelent pentru cei care nu au multe informatii.

Prezentarea logica si coerenta a companiei, urmarind clar sectiunile una cate una.

Practic nu necesita actualizare. 1l actualizati doar atunci cand informatiile devin irelevante pentru compania dumneavoastra.
Site-ul nu necesita adaptare, suport, lucru constant de gestionare.

Dezavantaje:

Daca detineti mai multe informatii pentru site si acestea sunt diverse, navigarea pe o singura pagina poate fi dificila. Vizitatorului fi va fi
complicat sa gaseasca sectiunea potrivita printre multitudinea de date prezentate.

Rareori, dar exista site-uri care se incarca mult timp. Mai ales, daca site-ul contine multe imagini foto sau video.

Posibilitati limitate de analiza a vizitatorilor, de promovare SEO si de publicitate online.


http://www.brailafruit.md/
http://www.grapesfrommoldova.com/

Capitolul 1ll. Prezenta online. Tipuri de site web. Site multi-page.

Site-ul cu mai multe pagini ( Multi-page website) - este un site mai complex care contin o
multime de informatii, texte si fotografii. Dupa cum sugereaza si denumirea, acest format este
compus din mai multe pagini, fiecare pagina are o adresa URL (link unical), iar navigarea intre
paginile acestuia se face fie prin aceste link-uri, fie prin meniul site-ului. De obicei, aceste tipuri de
site-uri au o structura ramificata.

- Exemple: www.moldovafruct.md , www.apples.md

Avantaje:
- Puteti adauga cate sectiuni sau pagini doriti.
- Printr-o dezvoltare corecta a site-ului, este mai simplu de aplicat tehnicile SEO pentru promovarea si colectarea datelor analitice,
precum si desfasurarea unor campanii web.
- Este potrivit celor care au informatii diversificate.
- Daca site-ul este creat in baza unui CMS (Content management system), acesta este mai usor de adaptat la noile cerinte ce apar
pe parcurs, actualizarea sau redactarea datelor este efectuata usor.

Dezavantaje:

- Dureaza in timp si presupune o dezvoltare mai complexa.

- Trebuie sa aveti o structura bine gandita, o logica de navigare si un continut sistematizat, astfel incat vizitatorului sa-i fie comod
sa navigheze.

- Spre deosebire de siteul cu o singura pagina - costul pentru dezvoltarea acestui tip de site este mult mai mare.

- Daca site-ul va cuprinde sectiuni ca “noutati”, “vlog”, "calendarul evenimentelor” , atunci va fi nevoie de reinnoirea permanenta a
continutului. In cazul in care nu aveti resurse pentru aceasta, nu includeti astfel de sectiuni, altfel site-ul va parea "abandonat”.


http://www.moldovafruct.md/
http://www.apples.md/

Capitolul lll. Prezenta online. Tipuri de site web. Magazin-online.

Magazin online — este un site cu mai multe pagini, conceput pentru comertul online. Acesta poate include
functia de plati-online, dar exista si site-uri fara aceasta functie, doar cu plasarea comenzii.

Un magazin online este potrivit doar acelor producatori care dispun de infrastructura necesara comertului
online, intr-un mediu offline. Infrastructura trebuie sa acopere cel putin preluarea si procesarea comenzilor,
acceptarea platilor online si offline prin incasarea si contabilizarea banilor, conform legislatiei , logistica
(livrarea comenzilor), suportul IT si promovarea online. Pentru mai multe detalii, consultati Ghidul rapid
"Lansarea canalelor de vanzari online pentru producatori si puncte de vanzare offline", elaborat in cadrul
proiectului APM. Linkul pentru ghid 1l gasiti aici.

Exemplu: www.reginanaturii.md.

Avantaje:

- Ofera aceleasi avantaje ca si in cazul dezvoltarii si administrarii site-lui multi-page.

- Uncanal in plus de vanzari a carui popularitate va creste de la un an la altul, daca va fi promovat corespunzator. De asemenea, va genera si
un venit in plus pentru companiei.

- Uninstrument bun de cunoastere a noilor clienti si analiza intregului sortiment, preferinte ale consumatorului etc.

Dezavantaje:

- Are aceleasi dezavantaje ca si in cazul dezvoltarii si administrarii site-lui multi-page.

- Este inutil sa dezvolti un magazin online, daca lipseste infrastructura offline.

- Acest site necesitd o mentenantd continu3 si promovare permanentd cu atragerea noilor consumatori sau a potentialilor cumparéatori. In
caz contrar nu vom avea vanzarile dorite.

- Pelanga cele mentionate, este nevoie de investitii permanente pentru publicitate si promovare.


https://agrobiznes.md/wp-content/uploads/2020/04/ghid_comert_electronic_usaid-apm.pdf
http://www.reginanaturii.md/

Capitolul lll. Prezenta online. Tipuri de pagini web. Ce poate fi mai complicat?

Uneori, in timpul consultarilor cu designeri web sau specialisti IT, pare ca vorbim limbi complet diferite.
Multitudinea de termeni necunoscuti este inspaimantatoare si ne pierdem, nestiind ce sa alegem. lata
cateva repere de baza care va pot fi de folos:

CMS (Content Management System) - este un sistem de gestionare a continutului unui site web. in esent,
este o astfel de aplicatie online prin care puteti crea si intretine site-uri web fara a cunoaste limbajul de
programare. Mai mult de jumatate din toate site-urile web din lume sunt create pe baza unui CMS. Exemple
de CMS-uri sunt: WordPress, Joomla, Drupal. Atunci cand alegeti un sistem CMS, dati preferinta celui mai
des intalnit. Avantajul utilizarii unui astfel de sistem este ca, oricare ajustare poate fi efectuata de orice
persoana care detine accesul in sistemul CMS. Administrarea site-ului prin intermediul panoului de
administrare al CMS, poate fi invatat si de sine statator, nu este foarte dificil, spre deosebire de site-urile in
HTML.

Site in HTML — este un site scris in baza de coduri intr-un editor HTML special. Astfel de site-uri au multe dezavantaje, de exemplu, fiecare pagina
noua trebuie adaugata manual, este dificil de actualizat si de gestionat fara un specialist cu abilitati in domeniul de specialitate. Un astfel de site este
dificil de transferat catre un alt dezvoltator web, ceea ce cauzeaza adesea dificultati in adaptarea site-ului, daca este necesar. Avand in vedere
varietatea de platforme si de designeri pentru crearea de site-uri web, aceasta metoda este folosita din ce in ce mai rar si se potriveste doar celor
care au o abordare unica si speciala si pentru care CMS nu se potriveste.

SEO (search engine optimization) — este un instrument de optimizare a site-ului Dvs. web in functie de diversi parametri, astfel incat utilizatorii
motoarelor de cautare (ca Google sau Yandex) sa il gaseasca mai usor si mai rapid. Un site bine optimizat are mai multe sanse sa ajunga pe prima
pagina in ciutarile Google, doar in baza unor cuvinte cheie de c3utare, de exemplu "mere din Moldova". Tn consecint, clientii va vor gisi mai repede.
Cu alte cuvinte, optimizarea SEO este necesara pentru a urca pagina Dvs.. in topul listei de pagini ce apartin concurentilor Dvs. Acest lucru este
important, pentru a creste fluxul de vizitatori pe site-ul Dvs. si, in consecinta, pentru a creste comenzile si vanzarile Dvs.



Capitolul lll. Contentul vizual. De ce este important contentul vizual?

Importanta continutului vizual in marketingul modern nu poate fi subestimata. Este tipul
de informatie cel mai usor de “digerat”. Oamenii care au un ritm accelerat al vietii pur si
simplu nu au timp sa citeasca. In medie, consumatorii de astazi isi concentreaza atentia
timp de maximum 5 secunde. Iata cateva date suplimentare despre continutul vizual:

- Imaginea este inteleasa de 6.000 de ori mai repede, decat orice alt tip de informatie.
- 0O zecime de secunda este suficienta pentru o prima concluzie.
- 91% dintre oameni prefera elementele vizuale in locul oricarui alt tip de informatii.

@

- 94% din prima impresie despre un brand si o companie depinde de calitatea si
designul continutului vizual.

Intreprinderile agroalimentare folosesc continutul vizual in produse poligrafice, pe ambalaj, pe site-ul web, la o
expozitie comerciala, pe retelele de socializare, la raft - practic toate mijloacele de comunicare cu potentialii clienti
si consumatori. In manualul nostru vom examina tipurile de informatii vizuale utilizate in mod obisnuit pentru
marketing-ul din domeniul agricol:

Foto Infografica Video
\lv




Capitolul lll. Content vizual. Foto.

Modele de fotografii:
Fotografii cu produse, fotografii din procesul de producere, fotografii cu echipa, fotografii cu procese de lucru,
\ ' / fotografii ale echipamentelor utilizate etc. Imagini artistice pentru materiale promotionale.

N/ \  Exemple:

Fotografii cu echipa, Fotografii a echipamentelor, 3 D fotografii din producere, Fotografii cu produse.

Unde sunt utilizate acestea:
In diferite produse poligrafice, pe site, social media, prezentari, articole, in publicatii si portaluri sectoriale, in
negocierile cu cumparatorii.

Ce trebuie sa evitati :

- Lipsa unui portofoliu cu fotografii. De obicei ele nu sunt de loc, ori sunt descarcate din internet.

- Diferite stiluri si diferita prelucrare pentru fotografiile utilizate.

- Fotografii de rezolutie joasa, de proasta calitate.

- Fotografii ce contin imagini ce reduc din imaginea companiei Dvs. — ca de ex., imagini cu produse de calitate
proasta, incaperi de producere murdare, muncitori fara haine de lucru si imbracati neglijent, lipsa mastilor de
protectie in pandemie si a.m.d.

- Folosirea fotografiilor ca decor, este un lucru nesemnificativ si care incarca aspectul vizual.

Ce ar fi bine sa urmati:

Sa utilizati un set de fotografii de calitate cu imagini reale ale companie si produselor Dvs.

Fotografiile ar trebui sa fie realizate si procesate de un profesionist sau cel putin de un amator talentat.

Alegeti cu atentie unghiul si cadrul favorabil pentru fotografiere, astfel incat sa puneti in evidenta cele mai bune aspecte ale produselor
Dvs., ale infrastructurii, ale depozitelor de producere sau ale livezii in sine etc.

In fotografii puneti accent pe ceea ce este interesant si necesar clientului Dvs., nu doar imagini vizual frumoase.

Fotografiile trebuie sa fie functionale - sa transmita informatii sau un mesaj si sa faciliteze perceptia mesajului pe care vreti sa-I
transmiteti.


https://ionex.md/ru/despre-noi/
https://apples.md/ro/our-equipment/
https://moldovafruct.md/vr/FarmProd/index_ru.html
https://reginanaturii.md/

Capitolul Ill.Content Vizual. Video.

Modele de video: Video-publicitar, video informative, interviu, reportaj, video de scurt metraj pentru
retele de socializare s.a.

Exemple: Invitatie video Moldova-Fruct, Video promotional Staragro Grup.

Unde le vom utiliza: Pe site-ul companiei, social media, prezentari, pe portaluri online de profil, la
televiziune, la expozitii, conferinte, forumuri, in negocierile cu clientii.

Ce trebuie sa evitati :
D - Nu utilizati imagini de calitate joasa.
- Nu filmati elemente care nu favorizeaza imaginea companiei Dvs. (de exemplu, laditele amplasate
o pe sol in timpul recoltarii, angajati ce poarta bijuterii intr-o sala de ambalare/ sortare, etc.).

- Nu faceti video-uri de lung metraj ce contin informatii inutile si plictisitoare pentru auditoriu.
- Nu folositi video in limba, care nu este cunoscuta publicului tinta.

Ce ar fi bine sa urmati:

- Clipul video ar trebui sa fie realizat si prelucrat in mod profesionist,

- Inregistrarea video de pe telefon este adecvata pentru a fi folosita doar in corespondenta personald sau in formate rapide de
socializare.

- Cadrul filmat trebuie sa puna accentul pe cele mai bune aspecte ale produsului, ale infrastructurii, ale locurilor de productie, ale livezii
etc. Imaginile filmate vor reflecta standardele de responsabilitate sociala si siguranta alimentara.

- Prezentati in video ceea ce este interesant pentru clientii Dvs. nu doar imagini frumoase.

- Video este recomandabil sa fie sonorizat cu sunte si voce in limba clientului tinta, realizata de un vorbitor profesionist. Videoul trebuie
sa reflecte o scurta istorie a companiei sau a principalelor activitati si produse oferite de Dvs.

- Durata unui video depinde de tematica (un video de imagine recomandabil 60-120 secunde, reclama pe YouTube, TV, video pentru
retele sociale - 15-59 secunde, un video explicativ si narativ - 90 secunde si mai mult).


https://www.youtube.com/watch?v=C6ATMHdyq50
https://www.youtube.com/watch?v=_uKQW3qhpO4

Capitolul 1ll. Contentul vizual. Infografica.

Modele de Info grafica: Produs textual redat in baza de grafica - cum ar fi diagrame, boc-scheme, tabele,
harti, liste s.a.

Exemple: poster cu recomandari, descrierea asociatiei, calendarul livrarilor.

Unde le utilizam: Site-ul companiei, prezentari, retelele de socializare, materiale promotionale tiparite.

Ce trebuie sa evitati :

- Nu concepeti infografica ca un puzzle, ca apoi cititorul sa depuna un efort enorm pentru a il descifra.
- Nu redati printr-un element infografic mai multe informatii din diferite domenii.

- Nu refuzati sa utilizati infografica in schimbul unui text.

- Nu utilizati informatii inexacte sau neactualizate.

- Nu utilizati informatii care nu sunt utile clientilor.

Ce ar fi bine sa urmati:

1 grafic =1 mesaj cheie. Mesajul cheie este informatia pe care doriti sa o transmiteti clientului Dvs.

Mesajul informativ trebuie sa fie redat printr-un text accesibil reprezentat prin informatii numerice.

Inlocuti un text mai amplu cu un mesaj infografic (de exemplu, in loc de o descriere lunga a companiei cu un text solid in care veti
indica numeric doar principalii indicatori ai companiei, informatie necesara clientilor Dvs.: volumul anual de productie, suprafata
livezii, capacitatea de productie anuala sau pe luni etc.).

Informatiile trebuie sa fie actuale si corecte.

Designul recomandabil sa fie modern, simplu si direct. Designul nu face decat sa simplifice perceptia informatiilor.


https://agrobiznes.md/wp-content/uploads/2021/06/reguli-de-manipulare-fertilizanti-ierbicide.jpg
https://moldovafruct.md/despre-noi/
https://apples.md/ro/our-apples/

DIN PARTEA POPORULUI
Atentie: AMERICAN

Referintele la surse, companii sau servicii din acest
Ghid nu reprezinta recomandari, sunt prezentate in
scop exclusiv informativ si servesc drept exemple.

Acest Ghid a fost elaborat in cadrul Proiectului USAID Agricultura Performanta in Moldova.
Opiniile exprimate in aceasta publicatie nu reprezinta opiniile USAID sau ale Guvernului SUA.

Chisinau, iulie 2021



