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Rețelele sociale
sunt CV-ul meu
introducerea în lumea
digitală

Igor Strechi

CTO Purple Media



2

• Lumea digitată Republica Moldova în 2020
• Prezența utilizatorilor în online RM 2020
• Introducerea în lumea digital
• Oportunitățile în online
• Comerțul electronic
• Aplicații de comunicare și gestiune
• Promovarea organică pe cont propriu
• Cum să faci bani din digital în 2021
• Tendințele lumii digitale în 2021
• Declanșatori
• Cum să faci să te cunoască cât mai multă lume? 
• Cum să măsori câți din cei care te-au cunoscut ți-au devenit

clienți? 
• Cum să faci astfel încât clienții să revină la tine după prima 

cumpărare? 
• Cum și De ce trebuie să-i motivezi pe clienți să te recomande?
• Ce înseamnă un sales funnel și de ce orice antreprenor trebuie

să-l cunoască
• Ce însmeană Influencer?

Cuprins
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Ce facem

Ca partener strategic, realizăm
programe digitale de prima clasă, 
experiențe interactive și inițiative
emblematice de comerț electronic, care 
diferențiază și rezonează în mediul de 
afaceri din prezent orientat spre
consumatori.
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Cum lucrează facebook:

Organic nu mai există:
• Facebook – 0,1- 1%;
• Instagram – 5-15%;

În Facebook există 4 structuri
• Profile;
• Pagini;
• Grupuri;
• Business pages/campanii;
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Cum definesti termenul de ”influencer”?
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Influencer-ul este persoana a carei prezenta in 
mediul online are un impact semnificativ asupra
unei anumite nise de public si influenteaza
alegerile comunitatii care-l urmareste, prin
continutul pe care il creeaza si posteaza in Social 
Media.
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Ce pot face influencerii pentru afaceri?

Pot aduce notorietate

Pot populiza hashtag-ul

Pot aduce conversii

Pot aduce participanti la eveniment

Pot asiga o sursa de continut fresh, numai bun de postat

Te pot ajuta sa ajungi la un public nou

Pot oferi un vot de incredere
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Despre digital
dependență și principii de atingere a 
obiectivelor.
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Noi suntem ce
mâncăm

Noi suntem ce
informație
consumăm
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VS
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Sarcină mai grea sau simplă

18

De ce ne îndreptăm către informații simple?
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Default sistema 

În mediu noi accesăm de 110 ori telefonul mobil.

Cu o întrerupere în mediu de 12 min.
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Timpul mediu de utilizare

Cei mai activi utilizatori(circa 20%)

182 atingeri de telefon timp de 24 ore

Cu o întrerupere în mediu de 6,2 min.
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Autism digital
Sunteți îndemnați să verificați în mod constant rețelele sociale, chiar și atunci când sunteți cu prietenii și familia 
sau doar oameni drăguți

Neînțelegerea sentimentelor altor oameni și lipsa de grijă

Lipsa evenimentelor emoționale în viața reală

Nu sunteți interesați de anumite persoane, acestea pot fi ușor înlocuite

Este mai ușor să nu interacționați cu oamenii, pentru a vă adapta la personalitățile lor

Mai ușor de interacționat prin mesageri decât personal

Online aproape tot timpul



21

Programe utile :

• Trello.com – program pentru gestioanarea taskurilor;
• Asana.com - program pentru gestioanarea taskurilor;
• Google Calendar - aplicație pentru gestionarea timpului se poate sincroniza cu asana;
• Slack.com – aplicație pentru comunicare în echipă, se poate sincroniza cu asana;
• Canva.com – site pentru a crea imagini/prezentări, gratuit;
• Freepik.com – site pentru design gtrauit, dar care deja au cunoștințe în photoshop sau

illustrator;
• Pexels.com – site pentru poze gratuite;
• Unsplash.com – site pentru poze gratuite.
• Planable.com – site contra plată pentru programarea postărilor pe rețele.
• Udemy.com – site pentru lecții online, 10$ cursul.
• Social Media în Culise – grup din Republicia Moldova pentru Social Media Manager, 

gratuit.
• https://popsters.ru/, https://livedune.ru - site pentru controlul a profilelor

https://popsters.ru/
https://livedune.ru/
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Problemele cheie ale ființei umane modere

• Creșterea cantității de informație consumată și schimbarea formatului
acesteia

• Descentralizarea societății și dispariția conexiunilor sociale verticale

• Schimbarea modurilor de comunicare

• Atitudine hedonistă generală și lipsa capacității de a construi un 
model de viitor
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Problemele cheie ale ființei umane modere

• Scăderea calității activității intelectuale

• Scăderea calității educației

• Creșterea dependenței digitale, autismul digital, scăderea nivelului de 

inteligență emoțională

• Scăderea motivației, speranța unui succes ușor, lipsa toleranței pentru eșecuri
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Societate fragilă pentru dezvoltarea 

afacerilor, societății și civilizației

Ca rezultat: 
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Ce este comerțul electronic 
(e-commerce)?
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Aproape orice poate fi 
achiziționat astăzi prin
e-commerce.
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Avantajele și dezavantajele
comerțului electronic
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Comerțul electronic prezintă
următoarele dezavantaje:

Serviciu pentru clienți limitat. Dacă faceți cumpărături online pentru un 
computer, nu puteți cere pur și simplu unui angajat să demonstreze personal 
caracteristicile unui anumit model. Și, deși unele site-uri web vă permit să 
discutați online cu un membru al personalului, aceasta nu este o practică 
obișnuită.

Lipsa de satisfacție instantanee. Când cumpărați un articol online, trebuie să 
așteptați ca acesta să fie expediat la domiciliu sau la birou. Cu toate acestea, 
comercianții cu amănuntul precum Amazon fac jocul de așteptare puțin mai 
puțin dureros oferind livrare în aceeași zi ca opțiune premium pentru anumite 
produse.

Incapacitatea de a atinge produsele. Imaginile online nu transmit neapărat 
întreaga poveste despre un articol și, prin urmare, achizițiile de comerț 
electronic pot fi nesatisfăcătoare atunci când produsele primite nu corespund 
așteptărilor consumatorilor. Caz de caz: un articol de îmbrăcăminte poate fi 
realizat dintr-o țesătură mai rău decât indică imaginea sa online.
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ORIGINELE E-
COMMERCE-ului
Comerțul electronic are o istorie bogată, începând cu 
tranzacțiile primitive de date electronice din anii 1960 și prima 
tranzacție cu amănuntul online din 1994 până la popularitatea
actuală a giganților comerțului electronic, cum ar fi Amazon și
eBay. Privind câteva dintre evenimentele-reper din istoria
comerțului electronic, este ușor de înțeles de ce este timpul
pentru ca liderii de afaceri să profite de nenumăratele
oportunități pe care le oferă retailul online.

Prima tranzacție de comerț electronic a fost făcută în 1994. Un 
tip pe nume Phil Brandenberger și-a folosit Mastercard pentru a 
cumpăra Sting’s Ten Summoners ’Tales prin internet pentru
12,48 USD. Această tranzacție a făcut istorie și a semnalat lumii
că „internetul este deschis” pentru tranzacțiile de comerț
electronic. De ce? Pentru că a fost prima dată când tehnologia
de criptare a fost utilizată pentru a permite o achiziție pe 
internet.
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ORIGINELE E-
COMMERCE-ului
Comerțul electronic este, de asemenea, o alegere inteligentă pentru
antreprenori, mai ales că lansarea unui magazin online nu mai necesită
cheltuieli generale ridicate și expertiză tehnică extinsă. Potrivit BigCommerce, 
costul mediu pentru construirea unui magazin online în 1999 a fost de 
aproximativ 100.000 USD - și asta nu a inclus achiziționarea de inventar, un 
spațiu de depozitare sau logistica de expediere. Astăzi, costurile de pornire pot 
fi de până la 30 USD, iar magazinele se pot lansa într-un weekend.

Vom analiza în profunzime industria comerțului electronic - cum a apărut, ce
tipuri de comercianți există și ce platforme permit vânzarea online. De 
asemenea, vom arăta lumina poveștilor de notorietate și eșecuri de comerț
electronic pentru a vă oferi o idee mai bună despre ceea ce este necesar pentru
a reuși în această industrie.

Fie că sunteți cineva care dorește să deschidă un site de comerț electronic, fie 
că derulați deja un magazin online și doriți doar să aflați mai multe despre
industrie, veți găsi o mulțime de pepite în prezentarea mea.
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Statisticile comerțului
electronic

demonstrează că comerțul electronic crește într-un ritm constant pe tot globul. 
Mai mult, experții prezic că vânzările de comerț electronic cu amănuntul vor
ajunge la 4,13 trilioane de dolari în 2020.

Se așteaptă ca până în 2040, 95% din toate achizițiile să fie efectuate prin
comerț electronic.

Piața de comerț electronic din lume cu cea mai rapidă creștere este China, cu o 
valoare estimată a comerțului electronic de 

1 trilion de dolari în 2019.

SUA are cele mai ridicate rate de penetrare a comerțului electronic, aproximativ
80% din toți utilizatorii de internet realizând cel puțin o achiziție.

Principalul motiv pentru care oamenii fac cumpărături online este că pot face 
cumpărături oricând doresc, 24/7.

Aproximativ 43% din traficul de comerț electronic provine din 
căutarea Google (organică).

Site-urile cu încărcare lentă văd un abandon de 75%.
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Statisticile comerțului
electronic

Se estimează că aproximativ 35% din căutările de produse Google 
sunt convertite în achiziții în termen de 5 zile.35%
Aproximativ 51% dintre cumpărătorii digitali efectuează achiziții
prin intermediul smartphone-urilor lor.51%
Aproximativ 93% dintre cumpărătorii online au declarat că
aspectul vizual al unui magazin online joacă un factor cheie în
deciziile lor de cumpărare.93%
Se estimează că aproximativ 80% dintre cumpărătorii online nu 
efectuează achiziții de pe site-uri de comerț electronic care au 
politici de returnare problematice.80%
Se estimează că 85% din toate produsele achiziționate prin
intermediul platformelor de socializare provin de la Facebook.85%
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Vânzările cu amănuntul online au reprezentat 14% din totalul
vânzărilor cu amănuntul din întreaga lume și se estimează că
aceste cifre vor continua să crească și să ajungă la 22% până în
2023. În republica Moldova această cifră este sub 5% 5%
Este de așteptat ca vânzările cu amănuntul de comerț electronic 
mobil să ajungă la 3,5 trilioane de dolari până în 2021. 3,5 trilioane

Aproximativ 55% din toți cumpărătorii online au spus că
recenziile online au un impact asupra deciziilor lor de cumpărare. 55%

Deci este clar - comerțul electronic este aici pentru a 
rămâne. Dar cum începe cineva? Primul pas este să vă
asigurați că sunteți familiarizați cu elementele de bază.
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Tipuri de companii de comerț electronic

Există multe modalități de a clasifica site-urile de comerț electronic. Le puteți clasifica în funcție de produsele sau serviciile pe care le vând, de părțile cu 
care tranzacționează sau chiar de platformele pe care operează.

În acest ghid, vom analiza toate cele trei aspecte pentru a vă oferi o imagine clară a tipurilor de site-uri de comerț electronic existente acum în Republica 
Moldova.
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1. Magazine care vând
bunuri fizice
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2. E-tailers bazate pe 
servicii
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3. Produse digitale

Tranzacțiile de comerț electronic sunt efectuate prin 
internet, motiv pentru care, în domeniul comerțului 
electronic, produsele sunt denumite de obicei „bunuri 
electronice”. Termenul de produse digitale se referă la 
toate articolele care sunt într-un format digital, inclusiv 
cărți electronice, cursuri online, software, grafică și 
bunuri virtuale.

Exemple de comercianți cu amănuntul care vând 
produse digitale sunt Coursera (o platformă pentru 
învățare online) și Audiobooks (un site web de unde 
puteți cumpăra cărți audio).
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Clasificarea comerțului
electronic în funcție de părțile
implicate

Privirea părților care participă la tranzacție este 
un alt mod în care site-urile de comerț 
electronic pot fi clasificate. 

Acestea includ de obicei:
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Afaceri către consumatori
(B2C)

După cum sugerează și numele, 
modelul de comerț electronic 
B2C reprezintă o tranzacție între
companii și persoane fizice. 
Comerțul electronic B2C este cel
mai comun model de afaceri atât
în rândul comercianților fizici, cât
și al comercianților online.
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De la o afacere la alta
(B2B)

În modelul de comerț electronic B2B, 
ambele părți implicate sunt companii. În
acest tip de tranzacție, o companie
furnizează celeilalte produse și / sau
servicii.

Slack, o platformă de comunicare între
companii la distanță și Crawless este o 
companie de tehnologie informațională
care se concentrează pe platforma de 
răzuire web și de automatizare a 
browserului.
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De la consumator la 
afaceri (C2B)
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De la consumator la consumator(C2C)

Comerțul electronic C2C se întâmplă 
atunci când cele două părți implicate 
sunt consumatori care tranzacționează 
între ei. Olx și 999 sunt exemple de piețe 
online în care persoanele fizice își 
cumpără și își vând produse reciproc.
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De la guvern la afaceri
(G2B)

Modelele de comerț electronic G2B 
apar atunci când guvernul furnizează 
companiilor bunuri și servicii. 
Achizițiile publice, centrele de date și 
e-learning-ul sunt toate exemple de 
comerț electronic G2B.
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Afaceri către 
guvern (B2G)

Modelul B2G se referă la 
companii și companii care 
furnizează bunuri și servicii 
pentru guvern. De exemplu, 
OpenGov este o companie 
care oferă guvernelor 
platforme bazate pe cloud 
pentru comunicare, raportare 
și bugetare.

Consumator către guvern (C2G)

De fiecare dată când consumatorii plătesc taxe, 
asigurări de sănătate, facturi electronice sau solicită
informații referitoare la sectorul public, aceștia se 
angajează în C2G.
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Rețineți că am inclus toate aceste secțiuni 
pentru a vă oferi o idee generală a clasificării 
comerțului electronic, deși modelele precum 
G2C sau C2G fac parte din comerțul 
electronic doar în cea mai slabă definiție. 
80% din timp, când vorbim despre comerț 
electronic, vorbim despre modelul B2C sau 
B2B.
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Un nume de domeniu reprezinta o insiruire unica de 
caractere, aribuita unei adrese IP a unui server permanent 
conectat la Internet. Unei adrese IP pot fi atribuite mai
multe nume de domenii. Numele de domeniu este unic. 
Nu pot exista mai multe nume de genul odimm.md.

Utilizatorii de Internet pot accesa un site web numai
tastand in bara de adresa a browserului pe care il folosesc
numele domeniului, procesul fiin similar cu descarcarea
fisierelor Output ale codului sursa al site-ului pe 
calculatorul sau.

Orice nume de domeniu are obligatoriu si o extensie.
.MD(Republica Moldova)extensia .COM(commercial -
comercial).

Toate extensiile existente sunt administrate de un TLD(Top 
Level Domain). De exemplu in Moldova numele de domenii
sun adminstrate de Serviciul Tehnologia Informației și
Securitate Cibernetică.

Puteți verifica pe nic.md disponibilitatea numelui de 
domeniu. El costă 450 lei/an.

O alta denumire a unui nume de domeniu este
si URL(Uniform Resource Locator).
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Găzduirea web

Găzduirea web (în engleză: web hosting) este un serviciu oferit
atât companiilor cât și persoanelor particulare, care le permite
acestora să își publice un sit web în Internet - să îl pună la 
dispoziție în web "vizitatorilor", online. Furnizorul acordă
clientului spațiu de memorare pe un server conectat la Internet 
și de obicei aflat fizic într-un centru de date. 
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Limbaj de programare

Limbaj de programare este un limbaj formal de 
expresii și reguli (sau tehnici) valide de formulare a 
instrucțiunilor pentru un computer. Un limbaj de 
programare are definite un set de reguli sintactice
și semantice. El dă posibilitatea programatorului să
specifice în mod exact și amănunțit acțiunile pe 
care trebuie să le execute calculatorul, în ce ordine
și cu ce date. Specificarea constă practic în
întocmirea/scrierea programelor necesare
("programare").
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Ce este un CMS

Un sistem de gestionare a conținutului, adesea
prescurtat ca CMS, este un software care ajută
utilizatorii să creeze, să gestioneze și să modifice
conținutul de pe un site web fără a fi nevoie de 
cunoștințe tehnice specializate.

Într-un limbaj mai simplu, un sistem de gestionare
a conținutului este un instrument care vă ajută să
construiți un site web fără a fi nevoie să scrieți tot 
codul de la zero (sau chiar să știți cum să codificați
deloc).
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Platforme de comerț electronic: 
o privire asupra locului și modului în care 
are loc comerțul electronic

Am vorbit despre tipurile de tranzacții de comerț electronic de pe web, precum și despre 
produsele și serviciile vândute online. Dar unde și cum au loc aceste tranzacții?

Răspuns: variază.

În această secțiune, voi arăta lumina pe unele dintre cele mai frecvente platforme în care 
are loc comerțul electronic.
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Statistici de utilizare a comerțului 
electronic pentru site-uri web care 
utilizează tehnologii de comerț 
electronic
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 Viteză mare și timpi de încărcare
 Rapid la configurare
 Numele de domeniu personalizat
 Add-onuri
 Design modern

 Este scump, fiecare add-on costă
 Este SAAS, achiți lunar/anual

Shopify are peste 2.921.565 de site-uri web din întreaga lume.
Shopify deține 11% din cota de piață a comerțului electronic.

O alegere populară printre multe IMM-uri, Shopify le permite clienților să construiască magazine online eficiente și să își extindă afacerea. Creată cu o 
interfață ușor de utilizat și intuitivă, precum și cu tone de șabloane, această platformă oferă tarife de expediere flexibile, taxe automate și peste 100 de 
gateway-uri de plată. Shopify permite integrarea rețelelor sociale, este dotat cu funcții SEO încorporate și este găzduit complet.

Cel mai bun pentru: întreprinderile mici care caută o soluție de comerț electronic all-in-one.
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 Ușor de utilizat
 Scalabil
 Caracteristică intensive

 Poate fi complicat pentru magazinele
mai mici
 Necesită unele cunoștințe tehnice
 Nu este prietenos cu SEO din cutie

Până în prezent, Magento a alimentat peste 772.000 de site-uri web din întreaga lume.
Există peste 5.900 de extensii care se integrează cu Magento.

Magento este o soluție de comerț electronic extrem de flexibilă utilizată de întreprinderile de dimensiuni medii gata de scalare. Această platformă oferă
caracteristici robuste care permit comercianților cu amănuntul să personalizeze toate aspectele magazinului lor online, inclusiv șabloane personalizate, 
extensii și module. Dacă clienții trebuie să extindă în continuare funcționalitatea magazinului lor Magento, pot folosi oricând programe de completare
pentru a transforma viziunea magazinului lor online într-o realitate.

Considerată de mulți o platformă de comerț electronic complexă, Magento susține clienții, menținând o comunitate operativă de dezvoltatori și experți
în ecosistemul Magento, care sunt gata să ajute începătorii cu întreținerea magazinului lor online.

Cel mai bun pentru: mărci care caută o soluție de comerț electronic extrem de personalizabilă.
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 Este gratis
 Bazat pe WordPress
 Coduri cupon
 Marketing prin e-mail

 Actualizările wooCommerce nu funcționează
întotdeauna bine 

 Necesită cunoștințe și cunoștințe în WordPress

WooCommerce are peste 3.876.748 de site-uri web live.
CodeCanyon vinde peste 1.773 de pluginuri concepute pentru a se integra cu 
WooCommerce.

WooCommerce este una dintre cele mai mari platforme de comerț electronic open source. Conceput special pentru a se integra cu WordPress, 
WooCommerce are o mulțime de șabloane care vă pot ajuta să construiți un magazin online unic. Veți obține toate caracteristicile esențiale, inclusiv
produse nelimitate, personalizare nelimitată, gestionarea comenzilor și transport gratuit.

Cel mai bun pentru: întreprinderile mici care au un site web dezvoltat de WordPress.
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 Instrumente de gestionare minunate
 Opțiuni de marketing excelente
 O mulțime de aplicații
 Suportă mai multe valute
 Suport 24/7

 Nu există funcții POS native
 Nu se concentrează exclusiv pe comerțul electronic

Wix este o platformă de găzduire și construire de site-uri web pentru SMB, care are o mulțime de caracteristici pentru crearea unui magazin online 
elegant. Vă construiți site-ul folosind Editorul Wix, un instrument de glisare și plasare care vă permite să selectați și să personalizați diferite elemente ale 
site-ului dvs. De asemenea, veți avea șabloane și imagini stoc
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Triggere care pot 
vinde chiar un 

elefant
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Deci, ce sunt declanșatorii?

Declanșatoarele sunt tehnici psihologice care motivează vizitatorul la o acțiune specifică aici și acum. 
De exemplu, un apel la biroul companiei, achiziționarea de bunuri, cererea unei liste de prețuri etc. 
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1 Informații reale

2 Produsul se vinde

3 Unde

„Unicitate”
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Dacă aveți un site comercial și doriți să îl utilizați pentru a vinde ceva, atunci furnizați
utilizatorului informații lipsite de ambiguitate încă din primele secunde. Acest lucru

va facilita înțelegerea site-ului și va impulsiona un studiu mai detaliat.

test
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”O facem pentru tine”

Trigger nr. 2

Ce poți oferi utilizatorului tău?

1. Servicii sau produse all inclusive pentru a facilita viața, 
în principiu.

2. Tabelele de comparare a produselor pentru a facilita
selecția.

3. Calculatoare de costuri pentru ca utilizatorul să nu 
deranjeze, calculând cât de mult îl va costa tavanul întins, 
podeaua în vrac etc.

4. Numărul minim de câmpuri în formularul de comandă, 
pentru a nu-l încărca completând informații inutile.

5. Chiar și secțiunea FAQ ajută: elimină nevoia de a scrie
sau de a apela pentru a clarifica orice detaliu. Uneori este
atât de leneș să o facă ...

Și mult mai mult. Evaluează-ți site-ul 
din punctul de vedere al unui utilizator. 
Unde poate avea dificultăți cu care va fi 
prea leneș pentru a lupta? Găsește-le și
neutralizează-le.
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concluzie
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”Turma”

Trigger nr. 3

Anunțați utilizatorul că nu 
este singur. Că mulți
lucrează deja cu succes cu 
dvs., ceea ce înseamnă că
ar trebui să încerce.
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„Individualitate”

Fiecare persoană este individuală. Găsiți „personalitatea” generală a utilizatorilor dvs. și anunțați-i că
produsul dvs. este pentru ei.

Trigger nr. 4
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„Lăcomie”

Trigger nr. 5
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Arătați utilizatorului ce beneficii va pierde
dacă nu profită imediat de oferta dvs. Acest
lucru îl va împinge la acțiune.

Concluzie
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“Graba”

Indicați procesul pentru fiecare
etapă (dacă procesul este lung):

Trigger nr. 6

Economisiți timp pentru utilizator și
asigurați-vă că îi vorbiți despre asta, el 
singur poate să nu-și dee seama.

concluzie
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„Divertisment”

Trigger nr. 7



„Neîncredere”

Natura umană trebuie să se îndoiască, să nu ai 
încredere și să verifici. Într-adevăr, de ce un 
utilizator ar trebui să creadă fiecare cuvânt scris pe 
un site web complet necunoscut al unei companii
necunoscute. 

Un alt lucru este dacă aceste cuvinte sunt confirmate
de un document oficial ... S-a întâmplat atât în țara
noastră, încât avem încredere în mai multe
documente decât în oameni)). Și aici se bazează
declanșatorul „Neîncredere”.

Arătați dovezi și o să vă creadă. Chiar dacă
confirmați un singur fapt indicat, nivelul de 
încredere în site va crește, iar utilizatorul va crede
mai mult orice altceva.

Trigger nr. 8
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Cum pot folosi declanșatorul
„Neîncredere”?

Concluzie

Utilizatorul nu va solicita dovezi ale 
profesionalismului dvs., ci doar închide
site-ul. Oferiți-le singuri - imediat, de la 
prima întâlnire. Acest lucru vă va ridica
credibilitatea în ochii lui.

Trigger nr. 8
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„Auto-exprimare”

Cereți-i părerea / sfatul / 
recomandarea / evaluarea

1

Organizează concursuri
creative:
„Scrie o poveste despre călătoria ta cu 
agenția noastră de turism ...”

2

Trigger nr. 9

În piramida nevoilor lui Maslow, „auto-exprimarea” este situată
chiar în partea de sus. Aceasta înseamnă că atunci când toate
celelalte nevoi ale unei persoane sunt satisfăcute, pentru o fericire
completă, el nu trebuie doar să se „exprime”. Și poți lucra cu asta. 
Cum?
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Declanșatorul de auto-
exprimare nu trebuie să
conducă la o vânzare aici și
acum. 
Acest declanșator este bun pentru
lucrul cu clienții existenți. Poate face o 
persoană să iubească sincer site-ul dvs., 
să devină un utilizator fidel și să se 
întoarcă la el din nou și din nou.

Organizează concursuri foto:
„Trimite o fotografie cu copilul tău în
hainele mărcii noastre și ...”

3
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„Sex”
Trigger nr. 10
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Regula 1 Regula 3 Regula 4

Concluzii

Regula 2

Cel mai important este să vă amintiți cele 4 reguli de fier pentru
utilizarea declanșatoarelor pe site:
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În nici într-un caz să nu dați arvună fără a încheia un contract de prestări de servicii. Unde trebuie să fie stipulate 
OBLIGAŢIILE PĂRŢILOR. Termenul de executare, persoana care va executa lucrările, MODUL DE EFECTUARE A 
DECONTĂRILOR/ RESPONSABILITATEA PĂRŢILOR/ CLAUZA DE CONFIDENȚIALITATE/CAIETUL DE SARCINI etc.

Contractul și arvună

Procese obligatorii

Primii pași în crearea site-ului

Alegerea prestatorului
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Asistența clienților
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Cele 5 pagini esențiale pentru un site de 
nota 10
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Pagina de produs
Pagina de produs sau pagina de detaliu a unui magazin online, este o zona extrem de 
importanta in interactiunea clientului tau cu magazinul.

Încrederea înainte de toate

Numele produsului

Imaginea de produs

Descrieri Comerciale Si Descrieri Tehnice

Afisare Pret Si Butonul De Call To Action
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Pagina de finalizare comandă

Pastreaza pagina simpla, bine organizata si rapida

Optimizeaza pagina de finalizare comanda pentru mobil

Scoate in evidenta butonul de trimitere a comenzii

Fii 100% transparent asupra costurilor

Permite oamenilor sa finalizeze comanda fara cont

Include un rezumat al comenzii, inclusiv miniatura de produs

Ofera multiple optiuni de plata

Afiseaza vizibil datele de contact si live chat
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Pagina despre noi

Pagina Despre noi a site-ului tau este primul punct in care 
realizezi o conexiune intre tine si client. Aceasta il informeaza pe 
utilizator ca in spatele site-ului lucreaza o echipa reala, umana si
dedicata sa ii asigure o experienta placuta pe parcursul vizitei si
conversiei sale.

Iti recomandam sa acorzi atentie acestei pagini si sa o realizezi
cat mai profesionist, pentru a-i determina pe clienti sa continue 
vizita in restul paginilor si, in cele din urma, sa converteasca.
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Pagina contacte

Dupa Homepage si pagina Despre noi, pagina de contact este
extrem de importanta pentru orice magazin online sau site de 
business. Pana la urma e logic, oamenii au nevoie de informatii
de contact cu ar fi numarul de telefon sau adresa de email, 
pentru a lua legatura cu tine.

De ce este atat de importanta pagina de contact? Multe afaceri
online fac greseala de a afisa pe pagina de contact doar un 
formular si.. atat. Si daca formularul are si o multime de campuri
de completat, greseala e imensa. Oamenii nu au incredere in 
ceva ce nu cunosc, ceva ce le este inca strain. Prin urmare, 
pagina de contact trebuie sa le furnizeze suficiente informatii
pentru a avea incredere ca mesajul lor si datele personale nu vor
ajunge pe maini gresite sau se vor pierde.

De retinut! Cele mai importante lucruri pe care trebuie sa le 
respecti la un formular de contact sunt lungimea (sa fie cat mai
scurt, cu campurile strict necesare) si sa fie pozitionat in partea
de sus a paginii, astfel incat clientii sa nu piarda timpul.
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Adresa de email
O mica atentie catre utilizator, pe care o va aprecia este sa afisezi adresa de 
email in asa fel incat sa poata da click pe ea si sa ii deschida automat mail-ul. 
Acest detaliu, oricat de mic ar parea, va economisi timpul si energia
potentialului client.

Numar de telefon
Numarul de telefon este o informatie mai valoroasa decat adresa de email, atat
pentru tine cat si pentru utilizator. Practic, constituie un pas mai aproape de o 
relatie confidentiala intre voi doi. Daca tu iti afisezi numarul de telefon, ii arati
vizitatorului ca iti doresti sa comunici mult mai personal cu el, ceea ce provoaca
incredere si deschidere spre negociere.

Link-uri spre paginile de Social Media
Butoanele si link-urile spre paginile tale de Social Media iti pot creste
notorietatea, in timp ce ofera informatii aditionale vizitatorului tau. Daca este
deja o obisnuinta sa plasezi butoanele in subsolul paginii, te asigur ca nu e nimic
gresit sa le pozitionezi si intr-un loc mai vizibil. Vizitatorul ajunge pe pagina de 
contact a site-ului tau, cu putine sperante ca va afla informatii complete deci il 
vei suprinde, aratandu-i mai mult decat atat: adresa paginilor tale pe 
platformele sociale.

Harta cu localizarea firmei tale
Pentru vizitatori este mai simplu sa inteleaga unde esti localizat, daca au 
elemente vizuale dupa care sa se ghideze. Folosirea Google Maps este deja o 
obisnuita, asa ca poti sa profiti linistit de acest serviciu. Nu doar ca vizitatorii vor
afla mai usor care este adresa ta, dar vor vedea si puncte de reper dupa care sa
se ghideze, in caz ca vor sa iti faca personal o vizita.

Mesaj de confirmare
Este vital sa nu il lasi pe vizitator sa stea ca pe ace: oare ai primit mesajul lui? 
oare nu? De fapt, este obligatoriu sa il informezi pe client prin intermediul unui
autoresponder ca mesajul lui a fost primit si urmeaza sa primeasca un raspuns, 
in cel mai scurt timp. In caz contrar, e posibil sa te trezesti cu o avalansa de 
mesaje cu acelasi continut, din partea aceluiasi individ.
Poti sa alegi un text simplu si clar “Mesajul tau a fost trimis cu succes” sau poti
sa iti folosesti creativitatea, in crearea unui text mult mai elaborat. De exemplu, 
autoresponderul ii poate indica expeditorului un timp orientativ in care este
posibil sa primeasca raspunsul la mesajul trimis.

Inca ceva foarte important de adaugat:
Pentru formularul de contact, pastreaza un singur buton, pentru trimiterea
mesajului pe care sa folosesti ce expresie doresti “Trimite mesajul”, 
“Contacteaza-ne”, “Submit” etc. Evita adaugarea unul buton suplimentar pentru
stergerea informatiilor introduse, pe care l-ar putea apasa din greseala. Nu e 
nimic mai frustrant decat sa stai o vreme sa compui un mesaj cu toate of-urile 
sau sugestiile tale si sa apesi din greseala pe un singur buton care iti elimina
datele.
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Ce ai nevoie ca sa vinzi
online in magazinul
tau [Mini-checklist]

Stocuri si livrare – stabileste cum procedezi cu stocurile produselor
(dropshipping, stocuri proprii, externalizare catre servicii e-fulfillment), cine iti
livreaza coletele (ce transportator), ce metode de transport si care sunt 
costurile, cine se ocupa de impachetarea coletelor si de ce materiale ai nevoie.

Plati – cum te platesc oamenii, ce preturi practici, cu ce procesator de plati alegi
sa colaborezi?

Asistenta clientilor – cum le vei raspunde oamenilor: la telefon, live chat, pe 
chat-ul retelelor de socializare? Cine se ocupa de asistenta clientilor? Cum ii 
inveti sa o faca bine?

Aspecte legale – ce forma juridica ai? Cu TVA sau fara TVA? Ce taxe trebuie sa
platesti? De ce documente ai nevoie? (discuta cu un avocat sau consultant 
specializat)

Securitate – datele trebuie stocate pe servere securizate, 24/7. Ai nevoie de 
certificat SSL.
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SEO – fii usor de gasit pentru clientii tai

Maximizeaza sansele ca site-ul tau sa fie indexat mai repede (pentru site-urile noi):
– Adauga sitemap-ul in Google Search Console
– Asigura-te cu robots.txt ca site-ul poate fi crawlat de Google
– Leaga-ti site-ul de contul de Google Analytics
– Creeaza continut si publica-l in site si pe blog

1. Foloseste Google Search Console pentru a verifica si corecta urmatoarele: erorile 404, erorile 500, meta tag-urile duplicate, meta tag-urile necompletate.

2. Evita sa faci redirect 302 ci doar 301, daca este cazul. Limiteaza pe cat posibil numarul de redirect-uri.

3. Foloseste URL-urile scurte, curate, care contin cuvantul cheie targetat si, daca este cazul, desparte cuvintele prin cratima, nu underscore.

4. Asigura-te ca site-ul tau se incarca repede (si nu doar prima pagina).

5. Foloseste breadcrumbs (navigarea secundara) pentru a simplifica navigarea.

6. Completeaza meta tag-urile (titlu, descriere, H1, H2) unice in fiecare pagina din magazin, respectand numarul de caractere indicat de Google, iar acestea
includ cuvantul cheie targetat.

7. Textele folosite la meta tag-uri sunt utile si relevante, indeamna la actiune, nu sunt doar o insiruire de cuvinte cheie.

8. Optimizeaza imaginile la dimensiuni potrivite, cu o denumire descriptiva, iar atributul Alt-text completeaza-l cu o descriere ce include cuvinte cheie.

https://help.gomag.ro/hc/ro/articles/360018590894-Cum-obtin-Sitemap-ul-magazinului-
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Social Media cu Facebook & Instagram

Ai un calendar editorial cu strategia de postare pe Facebook si Instagram.

Ti-ai optimizat pagina de Facebook: ai pus un link personalizat (ideal, spre un landing page cu lead gen), descriere ce include cuvinte cheie, imagine de 
profil si cover despre brandul tau, buton CTA aliniat la obiectivele tale (sa cumpere, sa vada mai mult, sa ceara oferta etc.

Ti-ai optimizat contul de Instagram Business si pentru link-ul din BIO ai creat un landing page special cu locurile spre care vrei sa atragi atentia
oamenilor: top produse, cea mai noua campanie de marketing, landing page de abonare la newsletter. Ce doresti tu.

Optimizeaza-ti strategia de continut atat pe Facebook, cat si pe Instagram, sa respecte proportiile 80% informational / educational si 20% 
comercial. Axeaza-te pe tutoriale, sfaturi si pe modul in care pot fi folosite produsele in viata reala, NU posta doar imagini cu produsul pe fundal alb.

Programeaza-ti postarile, inclusiv pe Instagram cu Facebook Creator Studio (story-urile inca nu se pot programa).

Tine cont de evenimentele si sarbatorile importante si pregateste postari si mesaje relevante tinand cont de acest context.

Creeaza campanii speciale (reduceri, gamification, flash sale etc.) doar pentru urmaritorii de pe Facebook sau Instagram.

Idei de postari pentru Facebook: articole din blog, intrebari si raspunsuri, concursuri scurte, fun facts, povesti din spatele cortinei, beneficii ale 
produsului, povestile clientilor, noutati legate de site-ul tau etc.
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Social Media cu Facebook & Instagram

Idei de postari pentru Instagram: poze spontane, puzzle, challenge, teasere pentru produse, imagini cu produsul in timp ce este folosit, interviuri pe 
stories, live-uri cu tutoriale despre produs sau Q&A, citate inspirationale, carusele care explica anumite concepte sau ofera anumite idei (ex. pt fashion 
#outfitoftheday si in fiecare imagine prezinti un produs, poza finala sa aiba CTA spre link in bio de unde oamenii pot cumpara produsele care formeaza
outfit-ul) etc.

Pune accentul pe interactiune: raspunde la intrebarile oamenilor si la coment arii, fie si doar pentru a multumi.

Urmareste continutul postat de clientii tai si reposteaza-l pe paginile de Facebook si Instagram (video si poze unboxing produse, imagini cu ei in locatia
ta, imagini postate de ei cu produsele tale etc.)

Organizeaza concursuri, sunt poate cea mai buna forma de a creste interactiunea pe paginile tale.

Foloseste Facebook ads pentru a impinge doar cele mai relevante postari in fata audientei (la 24-48 h dupa distribuirea manuala).

Foloseste remarketing pentru a recupera interesul oamenilor care ti-au vizitat site-ul.

Activeaza chatboti pe Messenger cu ManyChat – preseteaza raspunsuri la cele mai frecvente intrebari si permite automatismelor sa raspunda atunci
cand tu sau echipa nu sunteti la butoane.
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Cum încalzesti potențialii clienți

Ai gasit 2-3 probleme majore pe care le are audienta ta. Pe baza lor ai creat cateva articole de tip cornerstone pe blogul magazinului tau (sau intr-un 
landing page). Fiecare articol are multiple zone cu formulare in care omul isi poate lasa adresa de email pentru a primi newsletter (pop-up la scroll, casuta
de abonare la mijlocul si la finalul articolului).

Ai creat un magnet de lead-uri (lead-uri = oameni interesati de afacerea si produsele tale) – poate un ghid PDF sau un catalog cu idei pe care il oferi
gratuit in schimbul adresei de email. Il poti prezenta oamenilor printr-un pop-up, intr-un landing page (la care ajung, de exemplu, dupa ce au dat click pe 
un banner din homepage sau dintr-o postare pe Facebook, reclama).

Magnetul de lead-uri poate fi un ghid, un cadou, un eBook, un cupon, un cod de reducere, un premiu etc.

Ai o pagina de multumire dupa descarcarea lead-ului (poate duce spre un landing page cu o oferta pentru produse aflate in legatura cu magnetul
descarcat)

Ai pregatita o secventa de livrare a lead magnetului (mail de trimitere magnet / mail de bun venit / mail-uri de calificare a lead-ului)

Pentru a incalzi lead-urile prin email le trimiti 2-3 mail-uri cu continut informativ, urmate de o oferta soft sell, apoi una hard sell (= cu numaratoare
inversa pana la expirarea discount-ului sau ofertei)
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Cum sa te gandesti la strategia de email

Ti-ai segmentat baza cu adrese de email (pe baza tag-urilor) si nu trimiti acelasi continut catre toate lead-urile si toti clientii tai.

Ai obiective stabilite pentru fiecare tip de email pe care il trimiti: educare, inscriere la un eveniment, achizitii, obtinerea de testimoniale etc.

Folosesti un nume si o adresa profesionista pentru trimiterea mail-urilor: de pe un mail pe domeniul tau (nu gmail, yahoo sau mai stiu eu ce), eventual 
sub numele fondatorului magazinului sau Echipa [nume magazin]
Asigura-te ca oamenii iti pot da reply pe adresa de pe care le trimiti mail-uri.

Include elementele prin care oamenii sa isi dea seama ca mail-ul vine din partea ta: numele magazinului, logo, link-uri spre site-ul tau, spre paginile tale 
Social Media, datele tale de contact si adresa magazinului tau.

Citeste mail-urile de 2 ori (sau mai bine, cu 2 perechi de ochi cel putin) sa nu ai greseli gramaticale.

Asigura-te ca fiecare mail pe care il trimiti contine si un link pentru dezabonare, care functioneaza.

Mail-urile tale arata bine si pot fi citite indiferent daca destinatarii le primesc pe desktop sau mobil.

Asigura-te ca butoanele de call to action (sau link-urile) sunt vizibile din prima si pot fi click-uite.

Mai mult, verifica link-urile (toate, inclusiv cele de pe imagini), asigura-te ca functioneaza si duc in paginile in care ai stabilit tu ca trebuie sa duca (e 
pierdere de bani sa iti duci audienta intr-o pagina 404, de exemplu)

Eventual adauga in mail un link prin care continutul poate fi vazut si online.

Tipuri de email-uri pe care sa le trimiti: mail-urile tranzactionale si audorespondere (bun venit, creare cont, confirmare comanda, recuperare parola), 
mail-uri de cerere testimoniale, mail-uri de recuperare cos, mail cu oferte de cross-sell personalizate pe baza ultimei achizitii a clientului, newslettere.
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Fidelizarea clientilor – reteta pentru costuri scazute

Fidelizarea incepe de la ce adaugi in colete, pentru a-ti surprinde clientii: scrisoare sau bilet de multumire, mici cadouri (de obicei, in legatura cu nisa in care te afli), 
mostre de produs, ceva dulce 🙂🙂 etc.

Cel mai ok e sa ai un program organizat de fidelizare, bazat pe puncte de fidelitate. Acestea se acorda in principal la achizitia de produse, dar poti sa te joci si sa stimulezi
si altfel de actiuni: recomandarea magazinului catre un prieten, crearea unui cont, plata cu cardul in loc de plata ramburs, scrierea sau filmarea unui testimonial – orice vrei
tu sa incurajezi.

Stabileste clar care este valoarea in lei a punctelor de fidelitate, dar si care sunt conditiile de acordare: ca nu pot fi retrase in bani, ci doar folosite in site, ca pot fi folosite
doar de catre proprietarul contului, cu datele cu care s-a inregistrat, daca au sau nu o perioada de expirare etc.

Creeaza campanii ocazionale exclusiv pentru clientii care au cumparat cel putin odata (sau de doua ori): cod de reducere pentru urmatoarea comanda, acces preferential 
la produsele noi in site, cresterea sau dublarea punctelor de fidelitate daca fac o anumita actiune, transport gratuit doar pentru clientii fideli, pachete de produse speciale, 
concursuri doar pentru comunitate, coduri de reducere diferite in fiecare zi de campanie pentru clientii fideli, pe email.

Invita oamenii sa iti dea testimoniale si continut legat de tine si produsele tale: cere review-uri pe email, Social Media, prin chestionare in pagina de confirmare
comanda.

Promoveaza-ti programul de fidelizare si beneficiile lui, pentru a convinge mai multi clienti sa devina loiali: in social media, in newslettere, in paginile de produs, in 
articole postate pe blogurile partenere, in video-urile de pe canalul tau de YouTube, in reclamele de remarketing etc.

Personalizeaza comunicarea cu clientii fideli, abordeaza-i intotdeauna folosind numele lor

Sarbatoreste-ti clientii: trimite-le coduri speciale de zilele lor de nastere (daca le stii), de aniversarile numelui, cu ocazia a 1 an (sau alta perioada) de cand au cumparat
prima oara de la tine.

Trimite-le clientilor fideli si materiale educative, nu doar coduri de reducere si invitatii sa cumpere: adauga in newslettere ultimele articole postate pe blog, ultimele
video-uri din canalul de YouTube, ultimele stiri legate de afacerea ta, tutoriale PDF, anunta-i ce eveniment urmeaza.
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Instagram: igor_strechi

Facebook: Igor Strechi

Mulțumesc 
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