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INTRODUCERE

Ce trebuie sa existe
datorita fiecarei functii

Acest document nu descrie activitatile Marketingului. Nu spune cine posteaza, cine porneste

campania sau cine scrie textul.

Documentul fixeaza altceva: ce trebuie sa existe in afacere datorita fiecarei functii de

marketing.

Tn multe businessuri, marketingul este privit ca o lista de actiuni: content, ads, design, video,
social media. Se lucreaza mult, dar cand te uiti mai atent, nu este clar ce a produs fiecare
functie. De aici Incepe haosul. Functiile exista formal, oamenii se misca, dar produsul
functiei nu este clar, nu este fixat si nu poate fi verificat. Atunci, in practica, raspunde din

nou ownerul.

De aceea, in acest document, responsabilitatile nu sunt formulate ca activitati. Ele sunt
formulate ca lucruri concrete care trebuie sa existe si care pot fi vazute, verificate si folosite

mai departe in business.
Daca o functie exista, trebuie sa poti arata clar:

e ce produce,

e unde este fixat,

e 1n ce format exista,

* ce trebuie sa contind

e sidupa ce semne vezi ca functia este vie.

Daca aceste lucruri nu exista, atunci functia nu este inca construita pana la capat.

Cele doua functii de baza

Documentul este asezat pe cele doua functii de baza ale Marketingului: Cercetare si Lead

Generation.

Cercetarea aduce claritate: despre piata, concurentd, client, cerere, pozitionare, mesaje si

logica de oferta.



Lead Generation transforma aceasta claritate Tn miscare reala: interes, contact, lead,

cerere, programare, solicitare sau alt pas concret important pentru business.

Restul functiilor din Marketing nu sunt bucati rupte una de alta. Ele sunt modul in care
aceste doua directii se transforma in munca reald, in ordine, n instrumente de decizie si in

cerere masurabila.

In paginile care urmeaza, fiecare functie este privita simplu: ce trebuie si existe, unde se

fixeaza, in ce format, ce trebuie sa contina si cum iti dai seama ca functia lucreaza.

Semn ca functia exista

Asta face marketingul mai clar. Mai controlabil. Si mai putin dependent de improvizatie.



PARTEA

Cercetare

Cercetarea aduce claritate: despre piata, concurenta, client, cerere, pozitionare, mesaje Si
logica de oferta. Fara claritate, marketingul ramane improvizatie.



FUNCTIA 01

Cercetarea pietei si a tendintelor

Ce trebuie sa existe
O imagine clara a pietei In care lucreaza afacerea: ce se schimba, ce creste, ce scade, ce

oportunitati apar si ce riscuri se vad deja.

Unde se fixeaza

Intr-un raport de piata si intr-o scurtd sinteza de decizii.

Format

» PDF sau Slides, de regula 3—7 pagini.
e La nevoie: tabel suport in Excel / Google Sheets.

Ce trebuie sa contina

» descriere scurtd a pietei

e schimbarile importante din perioada analizata
e trenduri relevante

e riscuri

e oportunitati

e implicatii pentru afacere

e concluzii si directii propuse

Semn ca functia exista

Dupa citire, echipa poate raspunde clar: ce se schimba in piata si ce facem din cauza

asta?



FUNCTIA 02

Cercetarea concurentei si a pozitiilor din piata

Ce trebuie sa existe
Claritate despre cine sunt competitorii relevanti, cum se prezinta, cum vand, cum comunica Si
unde exista loc real de diferentiere.

Unde se fixeaza

Intr-un tabel comparativ si intr-o sinteza de pozitionare.

Format

* Excel / Google Sheets pentru comparatie
e PDF / Doc/ Slides de 1-3 pagini pentru concluzii

Ce trebuie sa contina

In tabel:

* nume competitor

e segment/ nisa

e oferta principala

* nivel de pret

e promisiune principala
« diferentiatori declarati
e canale folosite

e puncte tari

e puncte slabe

* observatii

In concluzie:

e unde se bat toti pe acelasi teren
e unde este aglomeratie

e unde este gol

e unde putem intra diferit

Semn ca functia exista

Se poate spune clar: cu cine ne comparam, prin ce semanam, prin ce suntem diferiti si
unde nu are sens sa copiem.



FUNCTIA 03

Cercetarea segmentelor de clienti si a motivelor de

3

cumparare

Ce trebuie sa existe
O intelegere clara a tipurilor de clienti, a contextului lor, a nevoilor reale, a fricilor, a obiectiilor si

a criteriilor dupa care aleg.

Unde se fixeaza

in fise de segment si intr-un tabel general de sinteza.

Format

e PDF/ Doc pentru fise
* Excel / Google Sheets pentru vedere de ansamblu

Ce trebuie sa contina

Pentru fiecare segment:

e cine este

e cerol are in decizie

e contextul Tn care apare nevoia
e ce vrea sa obtina

» ce il doare sau il apasa

e ce il opreste

e ce il convinge

e dupa ce criterii alege

e ce intrebari pune frecvent

Semn ca functia exista

Echipa nu mai spune ,vindem tuturor”. Poate numi clar segmentele si diferentele reale

dintre ele.



FUNCTIA 04

Cercetarea cererii si a intentiilor din piata

Ce trebuie sa existe
Claritate despre ce cauta oamenii, ce intrebari au, ce formuleaza direct si unde se vede interesul

real, nu presupus.

Unde se fixeaza

Intr-o hart& a cererii si intr-o listd de teme / intentii prioritare.

Format

e Excel / Google Sheets
e la nevoie un PDF / Doc de sinteza, 1-3 pagini

Ce trebuie sa contina

e teme cautate de piata

e intrebari frecvente

e tipuri de intentii

* subiecte recurente

e sezonalitate, daca exista

e nivel de interes pe teme

e legatura dintre intentie si oferta

Semn ca functia exista

Continutul, campaniile si paginile nu mai pornesc din presupuneri, ci din intrebari si

interese reale.



FUNCTIA 05
Cercetarea canalelor si a comportamentului de
consum media

Ce trebuie sa existe
O imagine clara despre unde sta publicul, ce consuma, cum consuma, cata rabdare are si prin

ce canale poate fi atins eficient.

Unde se fixeaza

Intr-o hartd de canale si intr-o lista de prioritati.

Format

* Excel / Google Sheets

e sau PDF/ Slides 1-3 pagini

e La nevoie: matrice simpla in Miro / Figma

Ce trebuie sa contina

* canalele relevante

e cine este prezentin ele

* rolul fiecarui canal

 tipuri de continut care functioneaza

e comportament de consum

e nivel estimat de atentie / intentie

e prioritizare: principal / secundar / de test / neprioritar

Semn ca functia exista

Este clar: unde trebuie sa fim activi, unde testam, unde doar observam si unde nu are

rost sa investim acum.



FUNCTIA 06

Cercetarea drumului clientului si a punctelor de
ruptura

Ce trebuie sa existe
O harta clara a drumului clientului pana la contact, lead sau decizie si o lista clara a locurilor

unde se rupe acest drum.

Unde se fixeaza

Intr-o hartd de customer journey si intr-un tabel cu rupturi si actiuni.

Format

e Miro / Figma / PDF pentru harta
» Excel / Google Sheets pentru rupturi si prioritafi

Ce trebuie sa contina

In harta:

e pasii clientului

e punctele de contact

e ce vede /ce aude / ce primeste
e Tntrebarile lui

o ezitarile lui

e unde abandoneaza

In tabel:

e ruptura observata

e unde apare

e impactul ei

e cauza probabila

e ce trebuie schimbat
e prioritate

e responsabil

Semn ca functia exista

Se poate arata concret: unde se pierde omul, de ce se pierde si ce trebuie reparat intai.



FUNCTIA 07

Cercetarea perceptiei de brand si a reputatiei

Ce trebuie sa existe
O ntelegere reald a imaginii pe care o are brandul in piata: ce inspird, ce promite in perceptia
oamenilor si unde apar fisuri de incredere.

Unde se fixeaza

Intr-un raport de perceptie si intr-un registru de semnale de reputatie.

Format
* PDF/ Slides 2-5 pagini
e Excel / Sheets pentru colectarea semnalelor

Ce trebuie sa contina

e cum este perceput brandul acum
e asocieri pozitive

e asocieri negative

e teme repetitive din feedback

e recenzii si mentiuni relevante

e semnale de neincredere

» concluzii privind imaginea actuala
e directii de corectie

Semn ca functia exista

Este clar ce cred oamenii despre brand acum, nu ce am vrea noi sa creada.



FUNCTIA 08

Cercetarea perceptiei pretului si a logicii de alegere

Ce trebuie sa existe
Claritate despre cum vede piata pretul: ce pare scump, ce pare justificat, ce pare ieftin, ce forma

de prezentare a valorii ajuta si ce Tncurca.

Unde se fixeaza

Intr-o analiza de pret si intr-un tabel comparativ de optiuni / ancore / pachete.

Format

e Excel / Google Sheets
e PDF / Doc scurt, 1-3 pagini de concluzii

Ce trebuie sa contina

e niveluri de pret observate in piata
» diferente intre optiuni

 reactii posibile la pret

* sensibilitate pe segmente

e ancore de pret

e pachete posibile

e concluzii privind perceptia valorii
e recomandari de prezentare

Semn ca functia exista

Pretul nu mai este pus din burta, iar echipa poate explica de ce are logica pentru piata si

oferta actuala.



PARTEAIII

Clarificare strategica

Cercetarea aduce informatia. Clarificarea strategica o transforma in decizii: cine suntem,
prin ce suntem diferiti, cum vorbim si cum iesim in piata.



FUNCTIA 09

Definirea pozitionarii afacerii in piata

Ce trebuie sa existe

O formulare clara a locului pe care afacerea vrea sa-I ocupe in mintea clientului.

Unde se fixeaza

Intr-un document de pozitionare.

Format

e PDF/Doc, de regula 2-5 pagini.

Ce trebuie sa contina

e cine suntem

e pentru cine suntem

e ce problema rezolvam

e Cce promitem

e prin ce suntem diferiti

e ce dovezi sustin pozitia noastra
e Ce nusuntem

Semn ca functia exista

Echipa poate spune simplu si coerent: cine suntem, pentru cine si de ce ar trebui cineva

sa ne aleaga.



FUNCTIA 10
Definirea diferentiatorilor si a delimitarii fata de
concurenti

Ce trebuie sa existe
O lista clara de diferentiatori reali si o delimitare clara fata de ceea ce nu vrem sa fim.

Unde se fixeaza

Intr-un document de diferentiere si intr-o matrice comparativa.

Format
e PDF/ Doc 1-3 pagini
» Excel / Sheets pentru comparatie de sprijin

Ce trebuie sa contina

 diferentiatorii principali

e explicatia fiecaruia

e dovada sau argumentul care 1l sustine
e cu cine riscam sa fim confundati

e prin ce nu suntem la fel

e ce nu promitem / ce nu suntem

Semn ca functia exista

Diferenta nu este doar ,suntem mai buni”, ci poate fi explicata clar si aparata in fata

pietei.



FUNCTIA 11

Construirea arhitecturii de mesaje

Ce trebuie sa existe
Un set clar de mesaje prin care afacerea vorbeste coerent cu segmente si in etape diferite.

Unde se fixeaza

Intr-un document de mesaje si intr-o biblioteca de formulari de baza.

Format
* Doc / PDF 3-7 pagini
e la nevoie un tabel in Sheets pentru vedere rapida

Ce trebuie sa contina

* mesajul central

° mesaje pe segmente

* mesaje pe etape: atentie / interes / clarificare / decizie
 obiectii si raspunsuri

e tonul si stilul de exprimare

e exemple de headline, subheadline si CTA

Semn ca functia exista

Brandul nu mai vorbeste diferit pe fiecare canal si in fiecare material. Se vede aceeasi

logica, adaptata corect contextului.



FUNCTIA 12

Proiectarea modului de iesire In piata pentru oferta

Ce trebuie sa existe

O logica clara pentru cum intra oferta in piata: cu ce, pentru cine, prin ce canale siin ce ordine.

Unde se fixeaza

Intr-un plan de go-to-market.

Format

* PDF/ Slides / Doc, 2-5 pagini
e la nevoie calendar in Sheets / Notion

Ce trebuie sa contina

 oferta sau produsul impins n piata
e segmentul prioritar

e mesajele principale

* canalele de intrare

e ordinea pasilor

* testele initiale

* resursele minime

* riscurile si conditiile de lansare

Semn ca functia exista

Este clar ce lansam, cui, unde, cum si in ce ordine, fara improvizatie de ultim moment.



FUNCTIA 13

Planificarea si prioritizarea muncii de marketing

Ce trebuie sa existe

O ordine clara a muncii de marketing pe o perioada definita, cu prioritati reale si fara haos.

Unde se fixeaza

Intr-un roadmap si intr-un plan de lucru.

Format

* Excel / Google Sheets / Notion
* la nevoie PDF de sinteza, 1-2 pagini

Ce trebuie sa contina

e perioada planificata
e prioritatile mari

e actiunile principale

* ordinea lor

e dependente

e responsabil

e termen

e status

e observatii / blocaje

Semn ca functia exista

Echipa stie ce face acum, ce face dupa si ce nu face inca.



FUNCTIA 14

Definirea standardului de pregatire pentru lansari

Ce trebuie sa existe
Un standard clar pentru ce inseamna ca o pagina, ofertda, campanie sau initiativa este cu
adevarat pregatita de lansare.

Unde se fixeaza

Intr-un checklist de lansare si intr-o regula scurta de acceptare.

Format

e Checklist in Excel / Sheets / Notion
e la nevoie PDF / Doc de 1-2 pagini

Ce trebuie sa contina

e mesaj clar

e oferta clara

e CTAclar

e pagina sau punct de conversie functional
e tracking minim

e materiale necesare pregatite

 verificari tehnice minime

e responsabil de aprobare

e data / statusul lansarii

Semn ca functia exista

Nu se mai lanseaza lucruri ,aproape gata”. Exista un prag clar intre ,mai lucram” si

Jesim Tn piata”.



PARTEA I

Oferta si conversie

Claritatea trebuie sa devina oferta usor de ales si pasi clari prin care interesul se transforma
Tn contact, lead sau decizie.



FUNCTIA 15

Structurarea ofertei pentru a fi clara si usor de ales

Ce trebuie sa existe
O oferta clara, logica si usor de nteles, astfel incat clientul sa poata compara si alege fara

confuzie.

Unde se fixeaza

Intr-o hart& a ofertei si intr-un document de prezentare.

Format
e PDF/ Doc, de regula 2-5 pagini.
e La nevoie: tabel Tn Sheets pentru pachete si variante.

Ce trebuie sa contina

« oferta principala

e variante / pachete

e Cui i se potriveste fiecare

* diferenta dintre ele

» beneficii principale

* dovezi

e garantii sau reducere de risc, daca exista
e limitari sau conditii

Semn ca functia exista

Clientul poate ntelege repede ce i se ofera si cum alege intre optiuni.



FUNCTIA 16

Structurarea logicii comerciale a pachetelor,
conditiilor si stimulentelor

Ce trebuie sa existe
O logica clara de prezentare a pachetelor, bonusurilor, reducerilor si conditiilor comerciale.

Unde se fixeaza

Intr-un document comercial si intr-un tabel de reguli.

Format
e Doc/ PDF, 1-3 pagini
» Excel / Sheets pentru reguli si scenarii

Ce trebuie sa contina

e pachete si optiuni

» diferenta de valoare dintre ele
e reguli de promo / discount

e bonusuri si stimulente

e conditii comerciale de baza

e exceptii permise / nepermise
» exemple de folosire

Semn ca functia exista

Oferta nu mai este negociata haotic de fiecare data de la zero.



FUNCTIA 17

Proiectarea traseului prin care interesul devine lead

Ce trebuie sa existe

Un traseu clar prin care interesul este transformat in contact real.

Unde se fixeaza

intr-o schema de funnel si intr-un document de handoff.

Format

e Miro / Figma / PDF pentru schema
» Doc / Sheets pentru pasi si reguli

Ce trebuie sa contina

* sursa de interes

e punctele de contact

e ce pas face omul

e ce date lasa

e ce se Intdmpla dupa

e cine preia

e unde se poate pierde

e regula de transfer mai departe

Semn ca functia exista

Este clar cum ajunge omul de la atentie la formular, apel, mesaj sau cerere de oferta.



FUNCTIA 18

Construirea punctelor de conversie

Ce trebuie sa existe

Pagini si puncte de contact care explica, conving si cer clar pasul urmator.

Unde se fixeaza

Intr-o structurd de pagina, in brief-ul de conversie si in versiunea publicata.

Format

e Doc / Figma pentru structura
* URL live
e checklist de verificare

Ce trebuie sa contina

* headline clar

e problema / contextul

* solutia sau oferta

* beneficii

* dovezi

e tratarea obiectiilor

e CTAclar

e formular sau punct de contact
* elemente de incredere

Semn ca functia exista

Dupa ce intri pe pagind, este clar: ce se oferd, pentru cine, de ce merita si ce ai de facut

acum.



FUNCTIA 19

Optimizarea experientei Si a conversiei

Ce trebuie sa existe
O lista vie de imbunatatiri pentru locurile unde omul ezita, abandoneaza sau se pierde.

Unde se fixeaza

Intr-un backlog de optimizare si intr-un jurnal de observatii.

Format

* Excel / Sheets / Notion
* la nevoie raport scurt PDF / Slides, 1-2 pagini

Ce trebuie sa contina

e problema observata

e unde apare

e impact estimat

e ipoteza de imbunatatire

e prioritate

e responsabil

e status

e concluzie dupa implementare

Semn ca functia exista

Nu doar observam ca ceva nu merge. Avem clar ce reparam, in ce ordine si de ce.



FUNCTIA 20
Testarea variantelor si transformarea rezultatelor
In Invatare

Ce trebuie sa existe
Un mecanism prin care variantele sunt testate, concluziile sunt fixate si lectiile sunt folosite mai

departe.

Unde se fixeaza

Intr-un plan de testare si intr-un jurnal de rezultate.

Format

» Excel / Sheets / Notion
e la nevoie raport PDF / Slides pentru testele mai mari

Ce trebuie sa contina

e ce testam

e de cetestam

e variantele comparate

e perioada

* indicatorii urmariti

* rezultat

* concluzie

e decizie: pastram / schimbam / oprim

Semn ca functia exista

Testarea nu este facuta doar ca miscare. Se vede clar ce am Tnvatat si ce decizie a iesit

din asta.



PARTEA IV

Cerere si distributie

Claritatea, oferta si conversia sunt active. Cererea si distributia le pun in miscare: continut,
social, video, vizual, ads, organic, PR si colaborari.



FUNCTIA 21

Construirea si operarea sistemului de content
marketing

Ce trebuie sa existe

Un sistem de continut care atrage, explica, educa si pregateste cererea.

Unde se fixeaza

Intr-un plan editorial si intr-o bibliotec de continut.

Format

e Excel / Sheets / Notion pentru calendar
» folder / repo pentru active si versiuni

Ce trebuie sa contina

In plan:

» piloni editoriali

° teme

o formate

e canale

« frecventa

e responsabil

e status

e scopul fiecarui material

In biblioteca:

e materialul final

e sursa/ brief-ul

e varianta reutilizabila
e data publicarii

e canalul

Semn ca functia exista

Continutul nu mai apare haotic. Se vede logica, ritm si legatura cu cererea.



FUNCTIA 22
Gestionarea prezentei In social media si a relatiei cu
comunitatea

Ce trebuie sa existe
O prezenta publica vie, coerenta si bine Tngrijita, Tn care brandul comunica matur si raspunde

clar.

Unde se fixeaza

Intr-un plan de social media si intr-un ghid de moderare / interactiune.

Format

e Excel / Sheets / Notion pentru calendar
* Doc / PDF 1-3 pagini pentru reguli de moderare

Ce trebuie sa contina

* canalele active

e ritmul de publicare

e tipurile de continut

e tonul raspunsurilor

e reguli de moderare

e situatii standard de raspuns
 situatii care se escaladeaza
* responsabil / timp de reactie

Semn ca functia exista

Brandul nu pare mut, haotic sau nervos. Exista consecventa in prezenta si in relatia cu

oamenii.



FUNCTIA 23

Construirea si folosirea sistemului video pentru
atragere, explicare si convingere

Ce trebuie sa existe
Un mecanism video clar prin care afacerea capteaza atentia, explica oferta, creste increderea si

sustine conversia.

Unde se fixeaza

Intr-un plan video, intr-o biblioteca de idei si intr-un sistem de productie / reutilizare.

Format

* Excel / Sheets / Notion pentru plan
e Doc pentru scripturi / hook-uri
« folder pentru fisiere si versiuni

Ce trebuie sa contina

 tipuri de video necesare

e scopul fiecarui format

* idei/ subiecte

e hook-uri

e structura de baza

e script sau punctaj

e plan de filmare

e plan de reutilizare pe canale

Semn ca functia exista

Video-ul nu mai este ocazional si intamplator. Se vede rolul lui clar in mecanismul de

cerere.



FUNCTIA 24
Construirea si mentinerea sistemului vizual si
creativ al comunicarii

Ce trebuie sa existe

O forma vizuala coerenta si recognoscibila a comunicarii, care sustine mesajul si increderea.

Unde se fixeaza

Intr-un sistem vizual, intr-o biblioteca de template-uri si intr-un ghid de utilizare.

Format

e Figma/ Canva / folder master
* PDF/ Doc 1-3 pagini pentru reguli de folosire

Ce trebuie sa contina

» directia vizuala de baza

* template-uri principale

» reguli de folosire a elementelor

e variatii admise

* exemple bune / rele

* naming si organizarea fisierelor

e legatura dintre mesaj si executia vizuala

Semn ca functia exista

Materialele nu mai arata ca facute de oameni diferiti fara o logica comuna.



FUNCTIA 25

Generarea cererii prin publicitate platita

Ce trebuie sa existe

Un mecanism platit de generare a cererii, controlabil si masurabil.

Unde se fixeaza

Intr-un plan media, Intr-o structurd de campanii si intr-un raport de performanta.

Format

* Excel / Sheets pentru plan si bugete
e dashboard sau raport lunar
e Doc scurt pentru logica si concluzii

Ce trebuie sa contina

» obiective

e canale platite

* bugete

e structurd campanii

e audiente / segmente
* mesaje / creative
 indicatori urmariti

e ritm de raportare

e concluzii si decizii

Semn ca functia exista

Ads-urile nu mai sunt doar cheltuialda. Se vede ce genereaza, cat costa si ce se schimba

mai departe.



FUNCTIA 26
Generarea cererii prin vizibilitate organica si
cautare

Ce trebuie sa existe

Un mecanism prin care afacerea atrage interes si trafic organic, nu doar trafic cumparat.

Unde se fixeaza

Intr-un plan SEO / organic si intr-un backlog de imbunatatiri.

Format

» Excel / Sheets pentru keyword map si plan
* Doc / PDF pentru audit
e optional dashboard simplu

Ce trebuie sa contina

e teme si cautari importante

e pagini prioritare

e continut necesar

e Tmbunatatiri on-page

e observatii tehnice relevante

e prioritate pe lucrari

e progres / status

e concluzii lunare sau periodice

Semn ca functia exista

Afacerea incepe sa fie gasita si fara sa plateasca pentru fiecare contact.



FUNCTIA 27
Construirea increderii publice prin PR si aparitii
media

Ce trebuie sa existe

O prezenta publica care creste credibilitatea si validarea externa a afacerii.

Unde se fixeaza

Intr-un plan PR, Intr-un press kit si intr-un registru de aparitii.

Format

e Doc / PDF pentru plan si press kit
* Excel / Sheets pentru tracking

Ce trebuie sa contina

In plan:

e temele publice

 tipurile de aparitii urmarite

e publicatiile / canalele relevante
e prioritatile

e purtatorii de mesaj

In press kit:

e descriere scurta

e bio/ prezentare

* logo si elemente vizuale
e mesaje-cheie

e date de contact

In registru:

e aparitia

e data

e canalul

* subiectul

* reactia / impactul

Semn ca functia exista

Brandul nu mai vorbeste doar singur despre el. Exista validare externa reala.



FUNCTIA 28

Extinderea cererii prin influenceri, parteneriate,
referral si evenimente

Ce trebuie sa existe

Mecanisme prin care cererea este extinsa prin alti actori si alte contexte, nu doar prin canalele

proprii.

Unde se fixeaza

Intr-un plan de colaborari si intr-un registru de activari si rezultate.

Format

» Excel / Sheets pentru parteneri / influenceri / referral / evenimente
e Doc / PDF scurt pentru logica, reguli si propuneri

Ce trebuie sa contina

e tipurile de colaborari urmarite

 lista de influenceri / parteneri relevanti
e criterii de selectie

e mecanica referral, daca exista
 tipurile de evenimente utile
 obiectivul fiecarei activari

e buget/ resurse

e cum se urmareste impactul

e concluzii dupa activare

Semn ca functia exista

Cererea nu vine doar din canalele proprii, ci Incepe sa fie multiplicata si prin alti actori.

Incheiere

Marketingul nu raspunde doar pentru promovare. Marketingul raspunde pentru claritate si

cerere.

Mai intai trebuie sa inteleaga piata, clientul si contextul. Dupa aceea trebuie sa transforme

aceasta ntelegere n pozitionare, oferta, conversie si cerere reala.



Cand aceste lucruri exista, marketingul Tncepe sa fie functional. Cand nu exista, ramane

doar o lista de actiuni.



