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Modulul I

Bazele comerțului
electronic

Strechi Igor
CTO PURPLE

10:00 AM – 17:00 AM

E-commerce în Moldova: Transformarea digitală și oportunitățile de 

afaceri în era online”
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Cuvânt de salut din partea
organizatorilor

Ana Sandra
Specialist Principal
Secția Formare Antreprenenorială Organizația
pentru Dezvoltarea Antreprenoriatului (ODA)
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În rol de pescar
3

În rol de tatăÎn rol de schiorÎn rol de speaker Jucător de baschetÎn rol de bucătarÎn rol de muncitorÎn rol de ATV riderÎn rol de designerÎn rol deproducator
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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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Să ne cunoaștem!
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1.Numele dvs.: Să începem cu bazele. Cum vă numiți?

2.Experiența dvs. în afaceri: Aveți deja o afacere online? Dacă
da, ne-ar plăcea să aflăm mai multe despre ea. Dacă nu, ne-ar
plăcea să știm ce v-a motivat să veniți la acest curs.

3.Superputerea dvs.: Da, ați auzit bine. Toată lumea are o 
superputere, ceva la care sunt excepțional de buni sau ceva ce
iubesc să facă. Poate că sunteți un maestru al relațiilor cu 
clienții sau poate că aveți o abilitate deosebită pentru
marketing. Indiferent care este superputerea dvs., vrem să o 
auzim!



7 7

Scopul cursului

Scopul acestei instruiri este de a împuternici
afacerile mici și mijlocii din Moldova să își
extindă prezența online și să își crească vânzările
prin intermediul comerțului electronic. Într-o eră
digitală în continuă evoluție, este esențial ca 
afacerile să înțeleagă și să se adapteze la noile
modalități de a face comerț. Acest curs oferă
participanților cunoștințele și abilitățile necesare
pentru a lansa și a gestiona un magazin online 
de succes.
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Ce vei învăța
• Bazele comerțului electronic: Înțelegerea conceptului, a istoriei și a 

trendurilor actuale, precum și analiza pieței din Moldova.

• Înregistrarea unui nume de domeniu: Înțelegerea importanței numelui
de domeniu și procesul de înregistrare și conectare a unuia la site-ul tău.

• Alegerea unui serviciu de hosting: Ce este hostingul, diferitele tipuri de 
hosting și cum să alegi cel mai potrivit pentru proiectul tău.

• Înțelegerea limbajelor de programare și a bazelor de date: Cum 
funcționează și unde sunt stocate fișierele.

• Alegerea platformei eCommerce: Înțelegerea conceptului de CMS 
(Content Management System) și criteriile de bază pentru alegerea celui
mai bun CMS.

• Proiectarea unui site și design personalizat: Înțelegerea conceptelor de 
webdesign, UI/UX și cum să creezi un design personalizat pentru site-ul
tău.
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Cu ce vom pleca peste 5 ore?

• O înțelegere solidă a bazele comerțului electronic și a 
funcționării unui magazin online.

• Cunoștințe despre cum să înregistrezi un nume de 
domeniu și să alegi un serviciu de hosting.

• Înțelegere asupra limbajelor de programare și a bazelor
de date.

• Cunoștințe despre cum să alegi platforma eCommerce 
potrivită și cum să proiectezi un site cu design 
personalizat.
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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.



14

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.



19

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.



28

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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Omnichannel
experience

Ecommerce
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Strategii de 
branding 
pentru
eCommerce

Branding 
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Crearea unei
identități de marcă

puternice și consistente, 
care să reflecte valorile
și misiunea companiei.

47
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Utilizarea unui nume de 
marcă

memorabil și ușor de reținut, care să
fie distinctiv și să se diferențieze de 
concurență.

48
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1. Verifică disponibilitate

2. Fii memorabil

3. Fii relevant

4. Evită folosirea unor nume de 

marcă existente

5. Gândește-te la extensia

domeniului
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Dezvoltarea unei
prezențe puternice pe 
rețelele sociale, prin
intermediul cărora să se 
comunice mesajele de 
branding.
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Utilizarea conținutului
video și vizual pentru a 
promova produsele și a 
dezvolta un sentiment 
de comunitate.
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Asigurarea unei experiențe de 
utilizare a site-ului cât mai
plăcute și ușor de navigat
pentru a crește gradul de 
satisfacție al clienților.
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Să-ți cunoști
clientul este
din nou cool

53
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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.

Concluzie
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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 cebeneficii 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
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„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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Temă pe acasă:
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DINAMICA CARDURILOR ÎN CIRCULAȚIE & CARDURILOR 
ACTIVE ÎN REPUBLICA MOLDOVA, 2017-2022
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EVOLUȚIA & DINAMICA NUMĂRULUI DE TRANZACȚII FĂRĂ 
NUMERAR VS. RETRAGERI DE NUMERAR, 2017 - 2021
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EVOLUȚIA & DINAMICA VALORII PLĂȚILOR FĂRĂ NUMERAR 
VS. RETRAGERI DE NUMERAR, 2017 - 2021
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EVOLUȚIA ȘI DINAMICA PLATFORMELOR DE ECOMERCE PE AN, 
2017-2021
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COTA DE PIAȚĂ A PLATFORMELOR DE ECCOMERCE, 2021
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VALOAREA ECOMMERCE ȘI VALOAREA PE CUMPARATOR 
ONLINE, 2017 - 2021
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NUMĂRUL DE COMPANII VS. NUMĂRUL DE PLATFORME DE 
ECOMERCE, 2021"
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Conținutul este rege: În lumea digitală, conținutul de calitate este esențial. Este ceea ce atrage oamenii către site-ul tău și îi face să revină pentru mai
mult.

Conținutul atrage și reține clienții: Un conținut bun poate atrage noi clienți și poate ajuta la retenția celor existenți.

Conținutul îmbunătățește SEO: Conținutul de calitate poate ajuta la îmbunătățirea clasamentului site-ului tău în motoarele de căutare, ceea ce poate
duce la o vizibilitate mai mare online.

Conținutul crește vizibilitatea brandului: Prin crearea și distribuirea conținutului, poți crește vizibilitatea brandului tău și poți construi o reputație
pozitivă în industria ta.

Conținutul încurajează angajamentul: Conținutul care este relevant și valoros pentru publicul tău poate încuraja angajamentul, ceea ce poate duce la o 
relație mai puternică cu clienții tăi.
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Descrieri de produse: Acestea sunt esențiale pentru a informa clienții despre caracteristicile și beneficiile produselor tale. Ele ar trebui să fie informative, 
dar și atractive pentru a convinge clienții să cumpere.

Imagini și videoclipuri de produse: O imagine valoroasă poate spune mai mult decât o mie de cuvinte. Fotografiile de înaltă calitate și videoclipurile
de produse pot ajuta clienții să înțeleagă mai bine produsul și să se simtă mai încrezători în decizia de cumpărare.

Recenzii și testimoniale ale clienților: Acestea pot adăuga credibilitate magazinului tău online și pot ajuta la construirea încrederii cu clienții potențiali.

Articole de blog și tutoriale: Acestea pot fi o modalitate excelentă de a oferi valoare adăugată clienților tăi, de a împărtăși cunoștințe și de a construi o 
relație cu ei.

Conținut de social media: Acesta este esențial pentru a te angaja cu clienții și a construi o comunitate în jurul brandului tău.
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Crearea unei descrieri de produs eficiente:

84

Cunoaște-ți publicul țintă: Înainte de a începe să scrii, trebuie să știi pentru cine scrii. Ce limbaj folosesc? Ce 
valori au? Ce îi motivează să cumpere?

Folosește un limbaj clar și concis: Evită jargonul și termenii tehnici, cu excepția cazului în care știi că publicul tău
îi înțelege. Scopul tău este să faci produsul cât mai accesibil și de înțeles posibil.

Prezintă beneficiile, nu doar caracteristicile: În loc să listezi doar caracteristicile produsului, explică cum acestea
aduc beneficii clientului. De exemplu, în loc să spui că o pereche de pantofi are o talpă de cauciuc, explică cum 
aceasta oferă o aderență mai bună și previne alunecarea.

Folosește cuvinte puternice și acțiune: Cuvintele puternice și verbale pot face descrierea produsului mai
atractivă și pot încuraja clienții să cumpere.

Include recenzii și testimoniale: Dacă ai recenzii pozitive ale produsului, include-le în descriere. Acestea pot 
adăuga credibilitate și pot convinge clienții să cumpere.

Folosește formatarea pentru a face descrierea ușor de citit: Folosește alineate, listă cu puncte și subtitluri
pentru a face descrierea ușor de scanat și de citit.

Optimizează pentru motoarele de căutare: Include cuvinte cheie relevante în descrierea produsului pentru a 
ajuta la îmbunătățirea clasamentului în rezultatele motoarelor de căutare.

Include un apel la acțiune clar: Încheie descrierea cu un apel clar la acțiune care îi îndeamnă pe clienți să
cumpere produsul.
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Cunoaște-ți publicul țintă: Înainte de a începe să scrii, trebuie să știi pentru cine scrii. Ce limbaj
folosesc? Ce valori au? Ce îi motivează să cumpere?

Folosește un limbaj clar și concis: Evită jargonul și termenii tehnici, cu excepția cazului în care 
știi că publicul tău îi înțelege. Scopul tău este să faci produsul cât mai accesibil și de înțeles
posibil.

Prezintă beneficiile, nu doar caracteristicile: În loc să listezi doar caracteristicile produsului, 
explică cum acestea aduc beneficii clientului. De exemplu, în loc să spui că o pereche de pantofi
are o talpă de cauciuc, explică cum aceasta oferă o aderență mai bună și previne alunecarea.

Folosește cuvinte puternice și acțiune: Cuvintele puternice și verbale pot face descrierea
produsului mai atractivă și pot încuraja clienții să cumpere.

Include recenzii și testimoniale: Dacă ai recenzii pozitive ale produsului, include-le în descriere. 
Acestea pot adăuga credibilitate și pot convinge clienții să cumpere.

Folosește formatarea pentru a face descrierea ușor de citit: Folosește alineate, listă cu puncte
și subtitluri pentru a face descrierea ușor de scanat și de citit.

Optimizează pentru motoarele de căutare: Include cuvinte cheie relevante în descrierea
produsului pentru a ajuta la îmbunătățirea clasamentului în rezultatele motoarelor de căutare.

Include un apel la acțiune clar: Încheie descrierea cu un apel clar la acțiune care îi îndeamnă pe 
clienți să cumpere produsul.



86

Imaginile și videoclipurile de produse sunt esențialepentrua ofericliențiloro înțelegereclarăa ceeace
cumpără. Iatăcâtevasfaturipentrua creaimaginișivideoclipuride produseeficiente în2023:

86

Calitate înaltă: Asigurați-vă că toate imaginile și videoclipurile sunt de înaltă calitate. Acestea ar trebui să fie clare, bine 
iluminate și să prezinte produsul într-un mod atrăgător.

Diverse unghiuri: Prezentați produsul din diverse unghiuri. Acest lucru permite clienților să obțină o înțelegere completă
a produsului.

Utilizare în context: Arătați produsul în utilizare. Acest lucru ajută clienții să înțeleagă cum ar putea folosi produsul în
propria lor viață.

Detalii: Includeți imagini sau videoclipuri care prezintă detalii fine ale produsului. Acest lucru poate fi deosebit de util 
pentru produsele cu caracteristici unice.

Dimensiuni: Dacă este posibil, includeți o imagine sau un videoclip care arată dimensiunile produsului. Acest lucru poate
fi deosebit de util pentru produsele care pot părea mai mari sau mai mici decât sunt în realitate.

Optimizare pentru mobil: Asigurați-vă că toate imaginile și videoclipurile sunt optimizate pentru vizualizare pe 
dispozitive mobile. Acest lucru este esențial, deoarece un număr tot mai mare de oameni fac cumpărături pe 
dispozitivele lor mobile.

SEO: Optimizați imaginile și videoclipurile pentru motoarele de căutare. Acest lucru include utilizarea de cuvinte cheie
relevante în numele fișierelor și în etichetele alt.

Apel la acțiune: În videoclipuri, includeți un apel clar la acțiune. Acest lucru poate fi ceva simplu, cum ar fi "Cumpărați
acum!" sau "Vizitați site-ul nostru pentru mai multe informații!".

Autenticitate: În 2023, consumatorii valorizează autenticitatea. Încercați să includeți imagini și videoclipuri care arată
produsul într-un mod realist, nu doar în setări de studio perfecte.
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Recenziile și testimonialele clienților

87

Solicitarea recenziilor: Încurajați clienții să lase recenzii după ce au cumpărat și folosit produsul. Acest lucru poate fi realizat prin e-mailuri de urmărire sau prin solicitarea directă pe 
site-ul dvs.

Autenticitate: Nu modificați sau filtrați recenziile clienților. Chiar și recenziile negative pot fi valoroase, deoarece oferă o imagine realistă a experienței clienților cu produsul.

Răspunsul la recenzii: Răspundeți la recenziile clienților, atât pozitive, cât și negative. Acest lucru arată că vă pasă de experiența clienților și că sunteți dispuși să rezolvați orice
probleme care pot apărea.

Prezentarea recenziilor: Prezentați recenziile într-un mod ușor de citit și de navigat. Acest lucru poate include utilizarea de stele pentru evaluări, evidențierea recenziilor de top și
oferirea unei opțiuni pentru a sorta recenziile după evaluare sau dată.

Includerea recenziilor în marketing: Utilizați recenziile pozitive în materialele dvs. de marketing. Acest lucuri pot include citate de la recenzii pe pagina de produs, în e-mailuri de 
marketing sau pe rețelele de socializare.

Recenzii video: Încurajați clienții să lase recenzii video. Acestea pot fi extrem de convingătoare, deoarece permit potențialilor clienți să vadă și să audă pe cineva care vorbește despre
experiența lor cu produsul.
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Scrierea de articole de blog și tutoriale în 2023:

88

Alege un subiect relevant: Subiectul pe care îl alegi ar trebui să fie relevant pentru publicul tău țintă și să fie în concordanță cu obiectivele tale de marketing. De asemenea, ar
trebui să fie actual și să aibă potențial de a atrage trafic organic.

Structurați-vă conținutul: Un articol de blog sau un tutorial bine structurat este mai ușor de citit și de înțeles. Folosește titluri, subtitluri, liste cu puncte și paragrafe scurte
pentru a face conținutul tău mai digerabil.

Folosește un limbaj simplu și clar: Evită jargonul și folosește un limbaj simplu și clar. Scopul tău este să comunici informații, nu să impresionezi cititorii cu vocabularul tău.

Include exemple și studii de caz: Exemplele și studiile de caz pot face conținutul tău mai convingător și mai ușor de înțeles. Ele oferă context și demonstrează cum pot fi aplicate
informațiile pe care le furnizezi.

Optimizează pentru SEO: Folosește cuvinte cheie relevante în titluri, subtitluri și în corpul textului pentru a îmbunătăți vizibilitatea conținutului tău în motoarele de căutare.

Revizuiește și editează: Înainte de a publica, revizuiește și editează conținutul pentru a te asigura că este clar, concis și lipsit de erori gramaticale sau de ortografie.

Include un apel la acțiune: La sfârșitul fiecărui articol de blog sau tutorial, include un apel la acțiune care îi îndeamnă pe cititori să facă ceva - fie că este vorba de a cumpăra un 
produs, de a se înscrie la un newsletter sau de a împărtăși conținutul pe rețelele de socializare.

Actualizează conținutul: Asigură-te că informațiile din articolele de blog și tutoriale sunt actualizate. Dacă informațiile devin învechite, actualizează conținutul pentru a reflecta
cele mai recente tendințe și informații.
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Cum generezi încasări de 
peste 1.000.000 lei
per lunăpentru un E-commerce în RepublicaMoldova
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Pentru a primi așa rezultate trebuie să:

- Instalezi Facebook Pixel și toate evenimentele
(ViewContent, Addtocart, InitiateCheckout, Purchase) 
pentru a colecta cât mai multe date.
- Să creezi și să integrezi Commerce Manager din 
Facebook.
- Să creezi campanii dinamice de catalog sales.
- Retargeting și folosirea mai multe canale(catalog sales)
- Și cel mai important, testarea strategiilor și teoriilor.
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Cum să promovezi doar un 
singur produs

cu încasăride peste 30.000 lei/zi
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Landing
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Creative/ Promovarea Prin Facebook Ads
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Lucru cu influencerii



101 Ad-uri
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Acesta include următoarele etape:

Identificarea proceselor care pot fi automatizate
Selectarea uneltelor de automatizare
Implementarea uneltelor de automatizare
Monitorizarea și optimizarea proceselor automatizate
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Gate-urile de plată:
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Gate-urile de plată:
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Gate-urile de plată:
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Gate-urile de plată:
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