Studiu de caz
Profi pentru Sanatate

Distribuitor de
consumabile medicale

COMPANIA

Infiintatd In anul 2016, Profi Pentru
Sandtate este principal distribuitor al
consumabilelor medicale, atat pe piata
din Romania, cat si pe piata din Republica
Moldova. Produsele distribuite acoperd o
gamd vasta de consumabile medicale,
produse de curatenie si birotica,
comercializate majoritar prin intermediul
propriului site, care se adreseaza clientilor
de tip B2B (clinici medicale, laboratoare,
spitale, etq).

PROFI PENTRU SANATATE

Solutii medicale avansate

marketiu




PROVOCAREA

Desi produsele oferite sunt de o
calitate superioara si exista recenzii
pozitive din partea clientilor actuali,
compania isi doreste o pondere mai
mare si a vanzdrilor online, tinand
cont de contextul unei piete
eCommerce in continua crestere.
Astfel, si-au dorit implementarea unei
strategii de marketing integratd,
avand in vedere nevoia de a scala
canalul de vanzare online. Aceasta
strategie vizeaza utilizarea canalelor
de comunicare eficiente din punct de
vedere al costurilor pentru a ajunge la
publicul tinta, cel B2B.

Pentru a realiza aceasta strategie,
compania a cautat insight-ul unei
agentii de marketing cu experienta.
Agentia a avut rolul de a dezvolta o
strategie integrata care sa includa atat
promovarea prin intermediul
canalelor platite, cat si metode
organice precum social media S
Content Marketing.

Obiectivul principal a fost
maximizarea rentabilitatii investitiei,
adaptandu-se constant la cerintele
unei piete e-Commerce dinamice. De
asemenea, un alt obiectiv principal a
fost si cresterea vizibilitatii  prin
activitati eficiente de SEO, intrucat
aceasta reprezinta o componenta
esentiala pentru a consolida pozitia
brandului in mediul online.

ABORDAREA NOASTRA

Prima saptamand a  colaboradrii
noastre a fost dedicata auditului de
social media, SEO si paid ads. Fiind
vorba de o afacere e-commerce,
auditul website-ului a fost si el un pas
esential  Tn  dezvoltarea viitoarei
strategii integrate de marketing - am
testat astfel capacitatile site-ului, prin
simularea traseului utilizatorului de la
prima vizita pe site, pana la plasarea
unei comenzi, pentru a putea
identifica eventualele puncte slabe ce
ar putea interveni pe parcurs, ce ar
putea  afecta si performanta
campaniilor ce urmau a fi derulate.

In continuare, am elaborat un plan de
marketing si o strategie cross-
channel, cu o prioritizare atenta a
activitatilor  pentru a  satisface
cerintele de promovare, pe toate cele
3 planuri: social media, SEO si paid.
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Strategie de marketing cross-
channel
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ACTIVITATI SI ACTIUNI

On-site & off-site SEO

Primul pas in strategia SEO a fost
optimizarea paginilor existente in
site,  corectand  punctele  slabe
identificate in audit si incluzand
cuvintele cheie gasite a fi relevante in
cadrul Keyword research. In paralel,
am dezvoltat o strategie de continut
on-site, stabilind 4 mari piloni de
comunicare ce servesc atat scopuri de
educare a publicului tinta, awareness,
cat si thought leadership, dar si o
strategie off-site, care sa contribuie
la cresterea autoritatii domeniului.

Social media

Comunicarea in social media s-a
concentrat pe promovarea produselor,
educarea publicului tinta Si
evidentierea  misiunii ~ si valorilor
brandului. Pentru a accentua prezenta
online, am creat design-uri moderne
in  concordanta cu identitatea
brandului. Am stabilit un plan de
postari pe platformele de social
media, cu o frecventa ce serveste atat
scopului de suport pentru campaniile
publicitare, cat si pentru mentinerea
interactiunii cu publicul tinta.

Paid Ads

La preluarea contului, am identificat o
structura diversificata a campaniilor in
Business Manager, inclusiv. campanii
neperformante, cum ar fi cea de tip
catalog sales, cu un cost per conversie
nejustificat de Tnalt, de 555 de lei si 0
singura conversie. Similar, si in contul
de Google Ads am identificat o
distributie neoptimizata a bugetului,
precum si campanii  de tip
Performance Max ce aveau un cost
per conversie de peste 150 de lei.
Decizia a fost sd restructuram
campaniile in functie de performanta,
concentrandu-ne pe optimizarea celor
mai profitabile si introducerea de
campanii noi, ce urmau a fi constant
monitorizare si optimizate. In plus, am
decis  filtrarea traficului Si
prioritizarea zonelor geografice cu
cel mai mult potential, adaugand un
extra nivel de optimizare a bugetului
pe baza criterilor demografice si
interesului manifestat de audientele
cheie n directia produselor
promovate.
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REZULTATE SEO

In doar 5 luni de la preluarea conturilor, DA 20
. . . , terea domai
domain authority-ul site-ului a crescut , S
domain authority-ului cu 12
de la 8 la 20, datorita optimizarilor SEO authority pozitii in doar 5 luni
Si credrii de continut nou on-site si off-
site. Strategia de SEO a reusit sa creasca

si sd mentind pozitile keyword-urilor, 236,16% e
. A . mai multi organic pe site din
produsele brandului ocupand primele . -y

vizitatori

locuriin cautarile pe Google.

De asemenea, in ultimele 6 luni, gratie MISCARILE CUVINTELOR CHEIE

acestor activitati, traficul organic pe N CAUTARILE GOOGLE

site a crescut cu 236,16% de vizitatori

lunari. Acest lucru a fost posibil prin Eprubete anios quick
. . . P . pA 7,8->1,8 RSpaRms 25->1 wipes

folosirea cuvintelor cheie identificate n

articole de blog si In optimizarea site- — B

i

Keyword-urile legate de denumirile 7.5 ->2,1 53->2,4

produselor au avansat pe Google,
ocupand locurile 1, 2 si 3, comparativ cu
media anterioara de pe pozitiile 6 si 7.

REZULTATE SOCIAL MEDIA
Dupa prima luna de implementare a

P p . . P ~ . + 49% mai mult engagement pe
strategiei de comunicare, s-a Inregistrat social media el g samalere
o crestere a engagement-ului cu 49% engagement CEESIRElE

pe retelele de socializare.

BuLs 3 1uni. | . .
upd 3 luni, impresiile organice au +85,4% T —

crescut cu 85,4%, evidentiind ca impresii organice din social

activitatea din social media a generat o organice I

audienta mai extinsa decat la inceputul
colaborarii cu brandul.



REZULTATE PAID ADS

Odata cu implementarea campaniilor,
strategia a pus accentul pe geo-
targeting, customer persona i
optimizarea produselor din feed,
schimbdri necesare pentru a maximiza
eficacitatea acestora. Prin concentrarea
asupra promovarii celor mai bune
produse si  optimizarea atenta a
elementelor din feed, am reusit sa
generam rezultate remarcabile. Intr-un
interval de timp relativ scurt, am
observat o crestere semnificativa a
ROAS-ului, ajungand la o valoare de
trei ori mai mare decat cea initiald in
doar 3 luni. Aceasta optimizare
strategica nu doar ca a contribuit la
Tmbunadtatirea rentabilitatii campaniilor,
dar si la consolidarea impactului in
randul audientei targetate.

FACEBOOK ADS

Misiunea de a mentine profitabilitatea
contului si de a creste volumul
vanzarilor a fost indeplinita,
inregistrand o crestere semnificativa
a numarului de conversii cu 35%.

o
+35 /o cresterea semnificativd a
mai multe numarului de conversii
conversii din Facebook Ads

o,
'20 /o scaderea costului per
cost per conversie in Facebook

conversie Ads




GOOGLE ADS

Problema initiala a fost distributia ineficienta a bugetului si neoptimizarea
campaniilor, care au generat costuri ridicate.

Actiuni de optimizare:

Am ales o abordare treptata pentru
restructurarea  campaniilor, evitand
schimbdri bruste ce ar fi putut afecta
negativ performanta celor deja active.

Principalele schimbari includ:

e (rearea unei campanii
Performance Max, evidentiind
cele mai performante produse din
luna anterioara.

e O campanie de tip search, cu
cuvinte cheie reprezentative pentru
business.

e O campanie de tip display cu
doua audiente distincte: bazata
pe competitie si  remarketing
pentru vizitatorii care nu au finalizat
0 achizitie.

e Optimizarea tuturor campaniilor
catre obiectivele corecte,
concentrandu-se pe segmentarea
corecta a audientei.

O analiza detaliata si o monitorizare
atenta a campaniilor a condus la
completarea acestora pentru obtinerea
performantei maxime. Acest demers a
contribuit la reducerea costurilor si
Tmbunatatirea rezultatelor.

+44% [N -
. 1\ cresterea numarului de
mal mU|te <@ achizitii prin Google Ads
achizitii
+57% cresterea valorii
mai multe conversiilor prin
conversii Googiends
+ 34% “gmX  cresterea ROAS-ului cu
ROAS 34%
0,
'1 8 /o scaderea costului per
cost per conversie in Google
conversie Ak

Ne-am bucura sa vedem cum am putea sa iti ajutam si tie afacerea sa
atinga rezultate remarcabile!
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