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Generating of Buying Decision in Digital Environment
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We have to become aware of the fact that the only instrument of “manipulating” our online
visitors that we have access to is our webpage ; so, it is the webpage that we have to create
and update so that we can influence and convince our visitors to become effective consumers

of the products/services we offer.

A well as the marketing instruments with direct response from consumers, in the first place
the web page must capture our visitors’ attention and then determine them to take action, to

take a decision.
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Din clipa in care decidem sa fim prezenti
online cu o afacere vizbila si ne conce-
pem imaginea in cyberspatiu printr-o identi-
tate digitald (website-ul), suntem obligati sa
ne gandim permanent cum sia determinim
cybersurferii sa revind si mai ales, sd ia de-
cizia cea mai importantd pentru o e-afacere
si anume, decizia de cumparare.

Trebuie sd constientizdm faptul ca singurul
instrument de ,,manipulare” a vizitatorilor
nostri online, pe care-1 avem la indemana, es-
te site-ul propus; deci, acesta trebuie creat si
actualizat asa Tncat sd reusim influentarea i
convingerea vizitatorilor de a se transforma
in consumatori efectivi ai produselor/ servici-
ilor propuse.

De fapt, modul de prezentare a site-ului, ca-
pacitatea sa de penetrare a atentiei vizitatori-
lor, reprezintd cele mai puternice instrumente
de marketing, generatoare de crestere sau
scadere a vanzarilor online, deci si a succe-
sului unei afacerii digitale.

Se poate aprecia concret, ca pentru vizitatorul
curent, intreg continutul unui site (stilul, cu-
lorile, marimea, fontul caracterelor, ambianta
online, intreaga identitate corporativa digita-
13) este foarte important ca efect final asupra
deciziei de cumparare.

Din aceste considerente, sunt deja cunoscute
cateva elemente care trebuie avute n vedere
pentru redactarea textului unui site in scopul
atingerii efectului final scontat; acestea ar fi:
- textul sa fie usor de citit — fara culori stri-
dente, obositoare sau greu de sesizat ( galben,
alb pe un fundal deschis), fara caractere foar-

te mici si cu un stil sofisticat, pentru ca obo-
sesc si plictisesc vizitatorul;

- generarea unei anumite stari emotionale
pentru vizitator — pshihologii spun cd daca
dorim sa trezim interesul, trebuie sa folosim
culoarea rosie in text; generarea unei dorinte
care sd determine cumpararea imediatd se
poate realiza folosind culoarea verde in text,
s.am.d.; este bine sd ne reamintim de latura
necesard oricarui E-marketer, cea psihologi-
ca, pentru ca cel mai bine putem realiza tex-
tul, analizdndu-ne propriile reactii, legate de
o decizie de cumparare, in fata unui anumit
format de text al unui site;

- captarea atentiei vizitatorilor cu un antet
mai special creat fata de restul paginii de in-
tampinare, poate retine vizitatorul pe site
trezindu-i curiozitatea;

- evidentierea unor cuvinte sau fraze care
trebuie sa atragd atentia vizitatorului, pentru
ca sunt importante pentru el (reduceri de pret,
noutati, gratuitati etc.), prin folosirea unor
caractere si fonturi speciale cu culori usor
mai stridente ;

- jonglarea cu marimea caracterelor — astfel,
pentru antete, se pot folosi caractere mai
mari, la fel si pentru bucétile de text mai im-
portante, dar pentru restul textului sunt ne-
cesare caractere de dimensiuni normale, fara
sd iasd prea mult in evidenta;

- nu trebuie folosite toate caracterele majus-
cule, pentru ca pare neprofesional si este greu
de citit; este bine sd se foloseasca toate
carcterele majuscule doar in antet;

- gasirea unor fonturi potrivite cu tipul de
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afacere pe care o lansam, cu produse-
le/serviciile pe care le oferim (spre exemplu,
daca oferim carti sau publicatii stiintifice, nu
se potrivesc niste fonturi de tip Comic);

- folosirea cat mai buna a spatiului la re-
dactarea textului; este bine sa se foloseasca
aliniate, liniute de enumerare cu spatii intre
paragrafe si o pozitionare cat mai lizibila in
pagina;

- verificarea exigenta a respectarii regulilor
gramaticale si de exprimare este obligatorie,
pentru a nu lasd o impresie de dezinteres, de
superficialitate si neprofesionalism celor care
viziteaza site-ul.

Trebuie sa realizam un aspect foarte impor-
tant si anume cd, online, identitatea digitala
corporativa se judeca dupa pagina de intdm-
pinare a unui site lansat.

Un site foarte bun, care are capacitatea de a
capta atentia cyberconsumatorilor, este un in-
strument garantat de succes online.

La fel ca 1n toate instrumentele de marketing
cu raspuns direct din partea consumatorilor,
site-ul trebuie mai intdi sa capteze atentia vi-
zitatorilor si apoi sd aiba capacitatea de a-i
determine sd actioneze, adicd sa ia o decizie
si bineinteles, pe aceea de a cumpara online.
Trebuie sa ne reamintim permanent, ca intr-o
singurd zi, consumatorii sunt bombardati cu
un flux continuu de informatii si mesaje de
marketing si mai mult, competitia pentru cas-
tigarea atentiei acestora, este tot mai acerba;
de aceea, un website care poseda o pagina de
intampinare deosebitd poate capta atentia si
poate ramane activ In mintea consumatoru-
lui;aceasta pagind nu numai ca va determina
cresterea traficului pe site, ci chiar transfor-
marea unui numar foarte mare de vizitatori in
consumatori activi ai produselor/serviciilor
propuse.

In proiectarea unei pagini de intAmpinare a
unui site, care sa marcheze memoria vizitato-
rilor sai, trebuie urmarite cateva filoane, de
altfel cunoscute in mediul de specialitate,
cum ar fi:

- focalizarea asupra unui segment propriu
tintd, caruia ne adresdm — pentru ca este clar
ca nu putem deveni ,,de toate pentru toti”;
deci, trebuie creatd o imagine care sa vina in
intdmpinarea unui grup de referintd propriu,

important este, sa intelegem cine ne sunt
consumatorii $i ce i-ar putea motiva In deci-
zia de cumpadrare; trebuie realizata focaliza-
rea pe consumatorii tintd prin intdmpinarea
necesitatilor acestora; un website centrat pe o
idee, va crea vizitatorilor un foarte mare inte-
res si o pre-decizie de cumparare; marketin-
gul de nisa, este valabil si pe Web; oamenii
care nu au timp sa stea mult pe Net, pun un
motor de cautare sa gaseasca exact ce doresc
ei; astfel, daca un site este unic, foarte spe-
cializat si focalizat pe o temd, oamenii vor
inclina sd navigheze mai adanc pe site, mai
departe de prima pagind; deci, cand se reali-
zeaza focalizarea pe o nisa de vizitatori,
prima pagina a site-ului trebuie sa fie cea mai
credibila si atractiva, pentru a putea conduce
vizitatorii 1n continuare pe site, practic
creandu-le astfel o precalificare pentru cum-
pdrarea care va urma;

- exactitatea in ceea ce vrem sa oferim — este
bine sa ne punem intrebarea — ce am vrea
exact sd faca vizitatorii unui site? pare simplu
de raspuns, dar dacd ne gandim la propria
experientd legatd de atdtea site-uri, ne dam
seama ca nu este chiar asa; in orice caz, tre-
buie respectat un principiu de aur online —
principiul ,kiss” (keep it simple and straight-
forward) - sa ne folosim de lucruri simple si
directe, care sa genereze actiuni previzibile si
rapide din partea vizitatorilor;

e un site eficient, trebuie sa inceapa cu
un plan inteligent si sa aiba obiective clare,
care sd determine actiuni specifice si in final,
profit; de aceea trebuie evitate ofertarile vagi,
pentru ca mintea umana elimind confuziile;
dacd vom incerca sd punem vizitatorii sa faca
prea multe lucruri odata, chiar de pe prima
pagind, sigur ei nu vor mai face nimic; totusi,
daca dorim sa oferim o mare varietate de op-
tiuni, atunci macar sa incercam sa le ludm pe
rand, in paginile urmatoare ale site-ului; nu
trebuie sa ne pierdem in explicatii prea largi,
indepartandu-ne de tema de baza, pentru ca-i
pierdem pe vizitatori;

- claritatea prezentarii primei pagini — spre
exemplu, dacd dorim sd cumpdram o carte,
primul lucru care ne atrage este coperta; deci,
natura umana tinde sd aprecieze totul dupa
prima aparentd, care pentru un site este pagi-
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na de intampinare ,”fatada” afacerii pe care
ne straduim s-o lansam online; de fapt, ceea
ce trebuie sa facem, este sd ardtdm in prima
pagina care ar fi beneficiile pe care le-ar avea
un surfer, daca ar vizita site-ul; foarte utila
este folosirea unei liste de beneficii, in care
sd fie cuprinse niste motive — ,,in acest site
veti gasi..”, ,, pe acest site veti primi...” etc.;
aceastd listd nu ofera doar o pauzd vizuala
pentru vizitator, ci daca este scurtd si la obi-
ect, poate avea un mare impact, pentru ca nu
trebuie sa uitam ca consumatorii nostri finali
nu cumpara produse, ci beneficii;

- folosirea unui stil simplu — spre deosebire
de Tv sau Radio, computerele nu sunt inca
considerate unelte caznice; deci, desi Interne-
tul si tehnologiile specifice au o viteza de
dezvoltare fantastica, calculatoarele de pe ca-
re se face conectarea la retea, In marea lor
majoritate au rdmas In urma acestor tehnolo-
gii cu mai multe generatii; astfel, trebuie sa
tinem seama de aceste aspecte cand ne confi-
gurdm site-urile, in sensul ¢ nu trebuie deloc
sd le ,,echipdm” cu instrumente de ultima ge-
neratie software, pentru ca vom avea surpriza
ca prea putini sd poatd sd ne vada jucarioara
magica, din incompatibilitate de generatii
hard-soft; dacd vrem sa avem cat mai multi
vizitatori §i accesanti online, trebuie sa facem
lucrurile cat mai simplu si accesibil pentru
toate calculatoarele si platformele software,
asa incat sa tinem seama si de configuratiile
minimale ale computerelor, cat si de viteza
de conectare la retea; desi pare paradoxal,
daca ofertantii online au timp sa astepte sa fie
vizitati pe retea, potentialii consumatori nu
au timp sa caute prea mult; cu alte cuvinte,
de obicei existd doar cateva secunde la dis-
pozitie pentru atragerea un vizitator grabit,
asa cd trebuie sa i se poatd comunica exact ce
este cel mai important ca el sa stie;

- profesionalismul in toate actiunile online
trebuie sd fie observabil - se spune ca intot-
deauna prima impresie conteaza — este foarte
adevarat; prima impresie este importantd in
masura 1n care impactul asupra vizitatorilor a
fost pozitiv;

- mesajul din prima pagina a site-ului este
prioritar; de aceea, trebuie & Incercam sa
convingem ca suntem informati, seriosi, pro-
fesionisti, credibili, folositori, avansati tehnic
si de ce nu, distractivi?

Aceste cateva idei, nu trebuie urmarite doar
in prima pagina, ci sunt utile pentru tot site-
ul, determinand astfel, ca orice vizitator sa
devind un posibil consumator al produse-
lor/serviciilor oferite online si generand
atingerea scopului scontat, adicd lansarea
unei prezente profitabile online .
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