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A regra 80/20 do
marketing

clássico O marketing clássico é voltado principalmente para a ideia de que 80% das vendas são provenientes de 20% dos principais clientes. Isso é chamado de regra 80/20. É por isso que quando você entra em duas lojas diferentes em um shopping, elas podem ter mercadorias um pouco diferentes, mas geralmente são muito parecidas. Eles estão tentando comercializar para a massa de pessoas cujos gostos são comuns e fáceis de prever, deixando menos espaço para variedade e inovação.

Em uma recessão, a regra 80/20 se torna tão esmagadora que as lojas reduzem seu estoque em nichos muito estreitos para comercializar para os clientes que vão comprar os itens e tendências mais populares. Qualquer coisa diferente disso é vista como um desperdício de imagens da exibição e um aumento nos custos de espaço para aluguel. Isso funciona bem para eles manterem os custos baixos e as vendas em alta. No entanto, essa estratégia também deixa uma grande oportunidade para os profissionais de marketing on-line explorarem a falta de diversidade e novidade nas principais lojas de varejo, fazendo exatamente o oposto: o marketing para a "cauda longa".

A cauda

longa A cauda longa são os outros 80% dos clientes que não compram os itens mais populares ou populares. Eles podem precisar de um pouco de persuasão extra e muito mais variedade para se decidirem a dividir seus dólares. Em uma loja de varejo, o marketing para essas pessoas pode levar muito mais tempo, espaço e dinheiro do que vale a pena. No entanto, on-line, é uma área perfeita para explorar sem incorrer em custos de estoque ou sem a necessidade de contratar pessoal adicional.

O marketing para a cauda longa significa que você oferecerá uma seleção muito mais ampla online do que qualquer um pode fazer offline. Como você fará isso e não precisará armazenar tudo o que pode ou não vender? A resposta é simples. On-line, pode-se representar um produto por meio de uma imagem ou representação virtual que não precisa necessariamente estar diretamente em seu inventário para vender. Em vez disso, você apenas precisa saber onde localizá-lo e como enviá-lo ao cliente em um período de tempo razoável. Dessa forma, você pode gerenciar um estoque muito grande de produtos sem precisar comprá-los com antecedência para colocá-los em um estoque real e físico.

Isso facilita a oferta de produtos com uma ampla gama de recursos, de opções de cores a tamanhos. Agora, a pessoa que queria aquela capa de chuva em rosa quente e pesquisou amplamente em lojas de varejo pode entrar on-line e encontrá-la instantaneamente em sua loja. Quando você oferece esse tipo de variedade que uma loja de varejo off-line achará difícil de duplicar, você ganha clientes fiéis que pensam em ir à sua loja on-line antes de procurar outro lugar.
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Como as vendas diferem
on-line

Mesmo assim, você pode ter que convencer 80% um pouco mais para comprar suas coisas. Eles são muito exigentes que podem decidir pesquisar outras lojas on-line antes de comprar. No marketing clássico, você teria uma pessoa da equipe atendendo a esse cliente para descobrir o que ele precisava e, em seguida, combinando sua necessidade com algum produto ou serviço que a empresa vende. On-line, não há atendentes de vendas virtuais; então, como você guiará as pessoas sem precisar contratar alguém para atender uma linha telefônica?

Use as técnicas de

mecanismo de pesquisa Felizmente, os mecanismos de pesquisa são a maior força da Internet e podem ser usados ​​nas suas técnicas de marketing na Internet para atrair não apenas as pessoas ao seu site, mas também para ajudá-las a fazer uma seleção. Primeiro, coloque-se no lugar de um cliente em potencial. Se você é a mulher que procura a capa de chuva rosa, não procuraria primeiro um grande mecanismo de pesquisa e colocaria as palavras "capa de chuva rosa"? Ou, se você tivesse um designer específico em mente, adicionaria essa palavra também à consulta do mecanismo de pesquisa. É por isso que é importante usar palavras-chave descritivas e saber o que as pessoas estão procurando para obter o maior número de hits de suas páginas de vendas em mecanismos de pesquisa maiores.

Dessa forma, mesmo que alguém não tivesse idéia do nome do site e vendesse capas de chuva cor-de-rosa, você ainda apareceria na página de resultados de um mecanismo de pesquisa como um lugar para ficar on-line e encontrar um. Se você deseja descobrir quais outros sinônimos ou termos são inseridos on-line, para que você possa usá-los na cópia da sua página de vendas e atrair a atenção do Google, pesquise a ferramenta de palavras-chave e os termos pesquisados ​​on-line. Encontre alguns que têm baixa concorrência e são altamente pesquisáveis ​​para incluir em sua cópia, dentro de 1 a 2% do conteúdo da página, e você será maior nas páginas de resultados dos mecanismos de pesquisa quando as pessoas procurarem esses termos.

Indexe suas páginas com o máximo de palavras-chave descritivas que você puder imaginar que alguém possa pesquisar. Isso não é apenas para os principais mecanismos de pesquisa, mas também para ajudar as pessoas a encontrar coisas através de sua própria função de pesquisa que você deseja disponibilizar para os clientes que visitam seu site. A caixa de pesquisa será como seu vendedor amigável. Isso permitirá que os clientes acessem diretamente o que desejam comprar e encontrem uma lista de produtos similares nos quais possam estar interessados. Sempre inclua uma caixa de pesquisa como uma estratégia básica que comercializa para a cauda longa. Lembre-se de que essas pessoas terão gostos muito definidos e desejarão ter uma grande seleção para escolher. Se você não colocar uma caixa de pesquisa, eles deverão primeiro encontrar a categoria de produto certa, depois o produto certo e, em seguida, pesquisar nelas para encontrar uma na cor, tamanho, estilo ou qualquer outra coisa que desejarem. . Se você deseja
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veja exemplos de caixas de pesquisa que oferecem o caminho certo para pesquisar, dê uma olhada em qualquer fabricante importante de aparelhos. Eles normalmente tentam levar em conta vários recursos que uma pessoa pode estar procurando e facilitam a localização por uma caixa de pesquisa ou por categorias muito bem definidas.

Objeções e benefícios

No marketing clássico, um vendedor não pode esperar para ouvir uma objeção para poder superá-la e fechar a venda. Online, no entanto, é um problema: se uma pessoa ecoar uma objeção no meio de uma visita à Internet e ninguém a ouvir, ela ainda existe? Felizmente, sabemos que sim. As pessoas sempre terão objeções a comprar produtos; eles simplesmente não poderão dar voz diretamente a você. Você precisará ter uma boa idéia de quais podem ser essas objeções e publicar os benefícios que podem superá-las.

As páginas de vendas na Internet tendem a ser realmente longas. Embora você nunca pense em listar todos os benefícios possíveis se estiver cara a cara com alguém, você deseja listar todos os benefícios possíveis online. Isso ocorre porque você não sabe quem está visitando seu site e que objeção eles podem ter. Listar todos eles, portanto, cuida de qualquer possível objeção que se possa ter e também fornece a percepção de um produto de valor muito alto.

Encerramento da venda O

fechamento de uma venda on-line pode exigir um pouco mais de técnica do que uma reunião presencial. A oferta tem que ser tão boa que as pessoas aproveitam a chance para obtê-la. Caso contrário, se tiver tempo suficiente para pensar sobre isso, eles podem facilmente ir para outro site e comparar recursos e preços, em seu prejuízo. De muitas maneiras, o fechamento de uma venda on-line invocará as melhores técnicas clássicas de marketing, entendendo que, se a venda não fechar, a próxima melhor opção é o lead de vendas.

Ao contrário de uma reunião presencial regular, quando alguém acessa sua página de vendas on-line, você não tem como identificar essa pessoa. Você não pode ver como ele é, não poderá perguntar o que ele quer e, definitivamente, você não terá idéia de onde contatá-lo. Se você está tentando fechar a venda para obter essas informações, está perdendo uma oportunidade valiosa de obter a liderança de vendas, mesmo quando não realiza a venda.

A maneira mais fácil de fazer isso é automatizar um formulário pop-up que oferece algo de graça quando ele sai do site, em troca de seu endereço de e-mail. Dessa forma, mesmo quando você não realiza uma venda naquele momento, ainda tem como comercializá-lo posteriormente. Caso contrário, depois que ele se for, você poderá não ter outra oportunidade de contatá-lo novamente. Nem sempre é sobre fechar uma venda online. Tire um tempo para construir
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um relacionamento, oferecer algo de valor, e continuar a mercado para ele / ela até que ele / ela está pronto para comprar.
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Boca a boca digital

Nas técnicas clássicas de marketing, as referências são limitadas. Você pode pedir que seus clientes o encaminhem, mas, a menos que você esteja disposto a pagar taxas substanciais de indicação, as chances de que eles indicem você são precárias. A natureza humana é que a maioria das pessoas não fará algo a menos que haja algo para elas. Na Internet, no entanto, você pode literalmente ter exércitos de pessoas se referindo a você, e eles podem até não ser seus clientes! Tudo o que você precisa fazer é saber explorar a palavra digital da boca.

Existem várias maneiras de ser notado na Internet, mas ter alguém que ateste a você é a melhor. As pessoas prestam atenção ao que seus amigos gostam e a quem eles promovem. Você pode usar esse conhecimento para criar campanhas de vendas on-line que tornarão fácil e até lucrativo que as pessoas encaminhem seus negócios de volta para você on-line.

Um exército de afiliados

Uma dessas maneiras é criar um programa de afiliados e recompensar as pessoas por promover suas ofertas online. Ao contrário de uma referência boca a boca, o pagamento pode ser por clique ou com base no desempenho, dependendo da rede afiliada que você usa. De qualquer forma, você não estará pagando centenas de dólares por apenas uma vantagem; você pagará alguns dólares cada e terá um exército de profissionais de marketing da Internet que desejam novas ofertas de afiliados para promover publicidade ansiosa para você.

Se você for realmente inteligente, convém criar um programa de afiliados de várias camadas que não apenas recompense as pessoas por anunciar seus links, mas também por indicar outras afiliadas a você. Dessa forma, você passará menos tempo recrutando e criando campanhas publicitárias e permitirá que outras pessoas façam o trabalho por você. Tudo o que você precisa fazer é fornecer uma comissão sobre as vendas dos sub-afiliados recrutados para o afiliado principal por um período específico de tempo para motivá-los a recrutar para você também.

Promoção fácil para amigos ou seguidores

Facilite a promoção de suas vendas ou ofertas por outras pessoas. Dê a eles um pouco de volta, como um bônus de indicação, para todos que se inscreverem. Uma maneira de fazer isso é ter uma área de inscrição, onde os visitantes podem adicionar vários endereços de e-mail a amigos que possam querer tirar proveito de algum serviço que você oferece. Forneça um modelo do email que será enviado quando eles adicionarem o endereço de email à lista e forneça um bônus de inscrição para cada pessoa que morder a isca.
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Use o poder da Internet para encontrar novas pessoas para adicionar à sua lista de contatos. Em vez de comprar listas de empresas terceirizadas, tente criar suas próprias listas orgânicas. Isso seria muito difícil de fazer offline, mas online, a oportunidade de se conectar com pessoas que possam estar interessadas em seus produtos ou serviços é muito mais fácil. Você pode até tirar proveito das novas comunidades de redes sociais para facilitar a adição de amigos e seguidores às suas atividades de marketing.

Se você nunca entrou nas redes sociais, agora é a hora de começar. É tão simples quanto se registrar em lugares como o Twitter.com ou o Facebook.com. Dependendo da demografia que você está tentando alcançar com seus produtos ou serviços, convém experimentar alguns. Lugares como o MySpace.com tendem a atrair uma população mais jovem que o Facebook, que se originou como uma maneira de os estudantes universitários manterem contato. O Twitter pode atingir uma ampla faixa de idades, mas é um pouco mais difícil atrair uma população demográfica específica, especificamente por esse motivo.

O registro nesses sites é gratuito. Você não tem permissão para solicitar pessoas, mas o ponto de se juntar a elas como profissional de marketing na Internet é criar sua lista de contatos, não necessariamente solicitá-las no site. Depois de ter uma lista maior de contatos, você pode começar a envolver técnicas para atrair pessoas de outros sites para seus próprios empreendimentos de marketing on-line, a fim de não violar os termos do contrato de serviço que você possui com cada site.

Após o registro, você desejará publicar um perfil em cada site. Haverá uma área para informações de contato e URLs que você pode usar para promover suas diferentes atividades online. Sempre procure direcionar seu perfil para a demografia que você está tentando comercializar. Isso ajudará você a atrair amigos e seguidores interessados ​​no que você tem a oferecer como pessoa de negócios, não apenas como um contato pessoal.

A arte da venda suave O

marketing on-line é muito diferente dos modelos de marketing clássicos off-line. Se você tentasse usar a mesma abordagem que um comercial de televisão ou a cópia em um folheto de vendas, descobriria rapidamente que essa abordagem simplesmente não funciona muito bem. As pessoas estão muito cansadas de serem comercializadas on-line, e há diretrizes rígidas sobre como você pode comercializar para as pessoas de lá também. Enquanto você pode comprar listas de discussão offline e enviar cartões postais ou anúncios para qualquer casa nessa lista com impunidade, você descobrirá rapidamente que o mesmo não é verdade online. Você pode comprar listas de endereços de e-mail de fornecedores terceirizados, mas enviar spam para esses endereços sem a permissão deles, e pode ter problemas e multá-los, sem mencionar que as pessoas ficarão bastante desanimadas com o spam.

Por esse motivo, e muitos outros, você precisa ter muito cuidado com a forma como comercializa as pessoas on-line. Se você tivesse que entrar em um site de rede social e
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começar imediatamente para solicitar as pessoas, o resultado final seria que os administradores iria proibir você como um comerciante, e você terá chegado a lugar nenhum para todos os seus problemas. Você precisa começar a aprender a arte casual da venda suave para ter sucesso online. A venda branda não precisa ser tímida, mas não pode ser tão hiper-agressiva quanto a maioria dos modelos clássicos de marketing. Você não vai martelar as pessoas até que faça uma venda. Você estará construindo relacionamentos de longo prazo on-line que só produzirão frutos após um período de tempo. Pode parecer contraproducente gastar tempo cultivando relacionamentos em vez de vendas instantâneas, mas, no final, valerá a pena quando as pessoas se tornarem seguidores e amigos leais e enviarem outras pessoas do seu jeito devido à sua abordagem autêntica.

Email Versus Snail Mail

A pedra angular da sua abordagem para iniciar a venda suave é sempre a lista de contatos. Sem a lista de contatos e a permissão para entrar em contato com as pessoas da lista, você não chegará a lugar algum. Você pode comprar listas, mas, na metade do tempo, os endereços de email serão obsoletos, falsos ou não estarão dentro da demografia pretendida. Além disso, você se arrisca a inscrever alguém de uma lista na sua campanha de e-mail sem a permissão dele. Você será marcado rapidamente como um remetente de spam e poderá ser responsabilizado pelas leis federais por danos.

O correio tradicional, no entanto, é realmente antiquado. Se você tivesse que voltar a isso, descobriria que há grandes despesas associadas ao envio de correspondências em massa, apenas para receber um número insignificante de respostas. Também não é muito fácil para as pessoas responderem, pois precisam trocar de mídia, de papel para on-line, ou enviar algo de volta por escrito e colocar um selo nela. Neste dia de conveniência, o correio tradicional é uma maneira altamente inconveniente e cara de fazer seu marketing.

O email, por outro lado, é gratuito. Não importa quantas cópias de um e-mail você envie, ele será distribuído digitalmente e não haverá selos, embalagens ou esforços de correspondência associados a ele. Quando as pessoas recebem um email, elas podem responder instantaneamente, e isso não lhes custa nada. Se você incorporou links para suas ofertas e vendas, eles não precisam colocar um pedaço de papel, fazer login e encontrar seu site. Eles apenas clicam no link e estão lá. É uma maneira altamente conveniente e barata de comercializar para as pessoas, mas é preciso algum grau de responsabilidade para usar esse meio adequadamente.

Cultivo de listas orgânicas

Atualmente, o grande diferencial do marketing na Internet é aprender a cultivar listas "orgânicas". Essas listas são domésticas e são muito bem ajustadas à demografia para a qual você está comercializando. São listas autenticadas com pessoas genuinamente interessadas no que você oferece e no que tem a dizer. Quanto maior a sua lista orgânica, maior o potencial
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comercializar seus produtos e serviços para um público mais amplo com um simples clique de um mouse.

Ficar online em sites de redes sociais é uma das maneiras mais poderosas de começar a criar uma lista orgânica. No entanto, você não poderá solicitar diretamente as pessoas nessas listas até obter a permissão delas para contatá-las fora desses sites. Você pode até ver um endereço de email de contato no site, mas essas pessoas dificultam a coleta de endereços de email. Eles os tornam arquivos de imagem que você não pode cortar e colar automaticamente em um bloco de endereços ou simplesmente os ocultam (com base nas preferências dos usuários).

Isso não significa que você não pode obter informações de contato; significa apenas que você terá que construir o relacionamento para obtê-lo. Você deseja atualizar as pessoas usando sua barra de status, links publicados e até aplicativos de terceiros para permitir que as pessoas entrem em sua vida para que elas possam conhecê-lo. Quando acharem interessante e interessante, entrarão em contato ou clicarão nos links que você fornece para saber mais e mais sobre quem você é e o que faz. Se alguns desses links saírem do local onde eles podem optar por receber um brinde em troca da permissão de adicionar à sua lista de e-mails orgânicos, você começará a colher os benefícios de criar um grande grupo de seguidores ou amigos em esses sites.

Listas de

aceitação dupla Coloque em prática uma lista de aceitação dupla, se você tiver uma escolha. Estas são listas criadas apenas quando um assinante autenticou a adição de seu email à sua lista, respondendo a um email de autenticação que seu sistema envia. Isso faz várias coisas. Impede que as pessoas adicionem endereços falsos à sua lista na tentativa de obter um brinde por nada. Isso também impede as pessoas de insistir que elas não deram permissão e que você está enviando spam para elas. As listas de aceitação dupla protegem você como um profissional de marketing na Internet e mantêm suas listas autênticas.

Os formulários de inscrição dupla são muito fáceis de implementar em qualquer página de vendas que você exibir. Eles não apenas servem para filtrar as pessoas dos sites de redes sociais e receber e-mails autênticos que você pode comercializar, mas também funcionam bem para visitantes aleatórios de suas páginas de vendas que chegaram lá pelos mecanismos de pesquisa. Normalmente, quanto menor o formulário de inscrição, maior a probabilidade de alguém se inscrever. Você pode criar formulários mais longos para capturar endereços de correio tradicional, mas não é provável que eles gerem os mesmos resultados que uma simples captura de e-mail.

Mantenha seus formulários de inscrição curtos o suficiente para obter um endereço de e-mail e não muito mais. Você sempre pode solicitar que uma pessoa atualize suas informações depois de ter sido adicionada à sua campanha de email. Caso contrário, você poderá
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a possibilidade de se conectar com uma nova pessoa simplesmente porque ela não está disposta a fornecer mais informações do que um endereço de e-mail.


Relacionamentos um-para-muitos

Uma das maiores diferenças entre uma maneira clássica de comercializar e vender para alguém e fazê-lo na Internet é a capacidade de comercializar para MUITAS pessoas simultaneamente com o mesmo esforço que você faz para apenas uma. Em um modelo de marketing clássico, quando você comercializa para pessoas um produto ou serviço físico, você fica limitado ao horário comercial em que está aberto, à quantidade de inventário que possui e a quantos funcionários emprega para atender esses clientes. On-line, tudo o que é jogado pela janela, se você souber como fazê-lo corretamente.

Mudando seu modelo para um para muitos

Não importa se você está em um negócio orientado a serviços, fornecendo consultas ou vendendo widgets, a chave para ter sucesso com o marketing na Internet é se concentrar na venda em massa online. Não importa o que você faça, você terá que adotar uma maneira totalmente nova de fazer negócios, capaz de atender não apenas 10 ou 100 pessoas por dia, mas milhares ou até mais. Vamos dar uma rápida olhada em como você pode fazer isso se fosse um coach de vida tentando ganhar a vida offline e como seu marketing precisa mudar para aumentar seus lucros na estratosfera online.

Em termos razoáveis, se você é um coach de vida e está comercializando seu serviço offline, você tem uma lista de pessoas que o contrataram para ajudá-las a criar mudanças positivas em suas vidas. Você cobra por hora e tem um número definido de clientes que sempre voltam para você, mês após mês. Quando você obtém novos clientes, eles geralmente são feitos de boca em boca ou através de publicidade em jornais e revistas locais. Se você gera muito interesse e não tem horário para servir a todos, pode ser necessário afastar algumas pessoas. Você é limitado pelo número de horas que pode trabalhar, pela quantidade de pessoas que pode ver e, à medida que cresce, incorre em maiores despesas. Você pode obter uma recepcionista da recepção para rastrear as chamadas, para que possa dedicar mais tempo à consultoria. Você precisa alugar um escritório onde possa encontrar clientes. Está tudo soando cada vez mais caro e, obviamente, limitando sua renda.

Agora, pegue esse mesmo serviço e coloque-o online. O que seus clientes estão realmente comprando? Eles estão comprando seu tempo ou sua experiência? Obviamente, eles querem um pouco dos dois, mas muitos podem aprender muito bem com você sem realmente ter que se encontrar com você. Como será o seu novo negócio on-line?
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Esqueça o escritório. Retire imediatamente essa grande despesa da sua lista, a menos que você realmente queira continuar vendo as pessoas cara a cara. Perceba, no entanto, que todas as pessoas que você vê cara a cara vão consumir muito mais recursos do que podem recompensá-lo pelo seu tempo, a menos que estejam dispostas a pagar um pouco pelo seu tempo. Em vez disso, você se concentrará em comercializar seus conhecimentos, não seu tempo de consultoria. Você analisará o número de pessoas que querem fazer negócios com você e terá algo que você pode oferecer a elas que ocupa muito pouco ou nenhum tempo da sua parte. Isso pode ocorrer na forma de e-books, CDs ou DVDs informativos que são entregues automaticamente no endereço de e-mail assim que eles compram.

Ao entrar em contato com uma pessoa agora, você entrará em contato com todas elas. Crie uma campanha de marketing de vendas que comece com a coleta de um email on-line e depois a apresentação virtual. Depois disso, adicione um funil de vendas no qual você os comercializa por e-mail que eles usaram para informá-los sobre os tipos de produtos e serviços que podem ajudar a resolver algum problema que estão enfrentando.

O modelo um para muitos funciona porque agora você não está limitado pela quantidade de tempo que pode encontrar alguém fisicamente para ajudá-lo com seus problemas. Em vez disso, você está vendendo sua experiência em formato virtual que pode ser acessado facilmente por qualquer pessoa com um computador e uma conexão à Internet. Tudo o que você faz e sabe é monetizado para obter lucros futuros. Se você der um seminário para um grupo de pessoas off-line, poderá gravá-lo e vendê-lo para outras pessoas ou oferecer uma associação. Você pode até pegar trechos desse seminário, publicá-los no YouTube e usá-los como um vídeo promocional que pode interessar às pessoas o suficiente para clicar no link e se inscrever como um novo membro do seu site de treinamento de vida.

Ferramentas e serviços para marketingpara muitos

umUma das maiores diferenças com o marketing clássico e o marketing na Internet é como explorar ferramentas e serviços digitais para aumentar sua exposição on-line. O marketing clássico pressupõe que você usará formatos como televisão, rádio, anúncios de revistas, anúncios de jornais e boca a boca de pessoa para pessoa. On-line, você tem uma variedade maior de ferramentas e serviços que podem ser implementados para manter baixos os custos com publicidade, com alto retorno do investimento.

Algumas ferramentas serão oferecidas por terceiros, como a ferramenta Google AdWords. Com outras ferramentas, você precisará localizá-las e implementá-las em seus próprios sites. Qualquer coisa que automatize seu site ajudará você a curto prazo, mas apenas abordagens sistêmicas que centralizam seus processos de negócios permitirão que você administre um império digital online. Tente encontrar ferramentas que abranjam um grande número de funções em seu site e que funcionem juntas de forma harmoniosa.
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tipos de funcionalidade que ajudarão você a implementar estratégias de marketing on-line múltiplas são:

· Sites de associação - Esses são os melhores sites para coletar emails e para colocar as pessoas em um funil de vendas imediatamente. Eles também podem funcionar bem para oferecer a você uma maneira direta de contatar muitas pessoas ao mesmo tempo com muito menos esforço, usando fóruns de discussão e campanhas de marketing em massa por email.

· Ferramentas de marketing por email - Automatize todo o registro e email funcionalidade de colheita do seu site. Use um formulário de inscrição dupla e verifique se você está cultivando listas orgânicas.

· Sistemas de entrega automática - se você estiver comercializando infoprodutos, verifique se você possui um sistema que entrega o produto imediatamente após o pagamento. Por não precisar se envolver diretamente no processo de atendimento, você pode dedicar mais tempo à geração de mais renda por meio de outras atividades.

· Carrinhos de compras - para organizar e catalogar o que você vende, convém instalar um carrinho de compras onde as pessoas possam pesquisar seus produtos on-line.

· Processadores de pagamento - varejistas automáticos como o PayPal aceitarão principais cartões de crédito pela Internet. Se possível, adquira um sistema que permita vários processadores de pagamento; se um estiver inativo, outro estará ativo e você não perderá a venda.

· Equipamento especial - Adquira uma câmera de vídeo e equipamento de som se necessário criar vídeos curtos. Entenda como disponibilizá-los para um público em massa e como monetizá-los.

· Software - esteja sempre atento a softwares ou scripts que possam automatize a interação entre você e seus clientes.

Obtendo o tempo de outras pessoas para trabalhar para você

Nas técnicas clássicas de marketing, você não quer que seus clientes interajam demais. Você pode usar o dinheiro de outras pessoas para ajudá-lo a investir e desenvolver seus negócios, mas não necessariamente tem uma maneira de explorar o tempo de outras pessoas. Torna-se uma maneira muito trabalhosa de fazer negócios e pode criar oportunidades para outras pessoas competirem contra você.

O mesmo não acontece com o marketing na Internet. Geralmente, quanto mais exposição
você obtém, melhor. Também pode ser um processo simples para explorar ooutras pessoas

tempo deem seu benefício. Automatizando funções e permitindo que as pessoas a encontrar coisas
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que você normalmente pagaria pessoal para fazer é uma maneira de explorar o tempo de outras pessoas para seu benefício. Outra maneira é permitir que os membros de seus fóruns interajam e forneçam soluções e conselhos a outros membros. Contanto que você tenha diretrizes claras sobre o que elas podem e não podem promover on-line, você pode permitir que outras pessoas realizem parte do trabalho de criar alta satisfação do cliente e prestar atenção imediata aos problemas deles, sem realmente precisar se envolver. . É essa forma de “presença virtual virtual” que está sempre promovendo seus produtos e serviços. Esteja você presente ou não, um bom marketing na Internet cria uma imagem de profissionalismo, alto atendimento ao cliente e processos de negócios eficientes que venderão seus produtos, seja às 2 da manhã em Bangkok ou às 9 da manhã em Nova York.
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