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Introducere

Acest capitol introduce conceptul de prezență
digitală și explorează modul în care aceasta
joacă un rol esențial în construirea încrederii
clienților, consolidarea identității mărcii și
stimularea creșterii afacerii. De asemenea, oferă
o prezentare generală a componentelor de
bază care formează o prezență online puternică,
inclusiv site-uri web, platforme de socializare,
vizibilitate în motoarele de căutare și
gestionarea reputației.

Rezultate
cheie ale
învățării

Până la sfârșitul acestui capitol, veți fi capabili să:
Explicați valoarea unei prezențe digitale puternice
în construirea credibilității și încrederii în afaceri.
Înțelegeți cum vizibilitatea online influențează
achiziția și fidelizarea clienților.
Identificați componentele cheie ale unei prezențe
digitale (site web, rețele sociale, motoare de
căutare, reputație).
Analizați exemple de afaceri care au crescut
eficient prin branding online strategic.
Începeți să evaluați prezența lor digitală actuală și
să identificați domeniile care necesită
îmbunătățiri.

Importanța unei
prezențe online
puternice pentru
antreprenori
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1.1 Cum construiește o prezență online credibilitate și încredere?
O prezență digitală bine structurată comunică potențialilor clienți că o
afacere este activă, transparentă și investită în creșterea sa. Acest
lucru singur poate îmbunătăți semnificativ încrederea, în special
atunci când clienții nu sunt familiarizați cu experiența, brandul sau
activitatea anterioară a antreprenorului.

Elemente care transmit credibilitate
Există câteva elemente cheie care contribuie la construirea
credibilității și încrederii online:

Site web profesional: Un site web curat, ușor de navigat, cu
informații esențiale despre afacere, cum ar fi datele de contact,
serviciile, prețurile și mărturiile clienților.
Prezență activă pe rețelele sociale: Postările, actualizările și
interacțiunile regulate pe platformele relevante ajută la
demonstrarea faptului că o afacere este implicată și receptivă.
Branding consistent: Elementele vizuale, tonul vocii și mesajele
unificate pe toate platformele consolidează identitatea și
încrederea.
Recenzii și mărturii ale clienților: Dovada socială joacă un rol
crucial în încrederea digitală. Recenziile pozitive de pe Google,
Facebook sau de pe site-ul dvs. web acționează ca recomandări
pentru serviciile dvs.
Transparență și autenticitate: Prezentarea poveștii tale ca
antreprenor migrant, partajarea de conținut din culise sau
demonstrarea valorilor tale poate umaniza brandul și poate
construi o încredere mai profundă.

Construirea încrederii ca antreprenor migrant
Pentru antreprenorii migranți, pot exista niveluri suplimentare de
diferențe culturale sau de nefamiliaritate care afectează modul în care
potențialii clienți percep afacerea dumneavoastră. O prezență digitală
puternică ajută la depășirea acestor provocări prin:

Furnizarea de informații vizibile și verificabile despre ofertele
dumneavoastră.
Demonstrarea unui angajament față de calitate prin implicare
online constantă 
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Faptul ca ajuta la construirea familiarității și a conexiunii
emoționale prin povestire și elemente vizuale.
Evidențierea implicării comunității sau a parteneriatelor care
reflectă integrare și legitimitate.

Sfaturi practice pentru a începe să construiești credibilitate online
Achiziționează un nume de domeniu și o adresă de e-mail
profesionale (de exemplu, info@afacereata.com).
Afișează fotografii profesionale, logo-uri și formulare de
contact pe site-ul tău.
Actualizează-ți periodic rețelele sociale cu conținut, oferte și
povești relevante.
Cereți mărturii sau recenzii de la clienții sau clienții mulțumiți.
Asigură-te că brandingul tău (culori, fonturi, mesaje) este
consistent pe toate platformele.

STUDIU DE CAZ: ComplexDiscovery OÜ și E-Residency din Estonia
ComplexDiscovery OÜ este o companie de marketing și publicitate
înființată de un antreprenor migrant, înființată prin programul inovator
e-Residency din Estonia. Acest program permite nerezidenților să
înființeze și să opereze companii cu sediul în UE în întregime online -
echivalând condițiile de concurență pentru antreprenorii la nivel global.

Prin înregistrarea unei afaceri în Estonia prin intermediul reședinței
electronice, antreprenorul a obținut acces la servicii cheie ale UE, cum
ar fi serviciile bancare pentru afaceri, procesarea impozitelor și a
plăților, toate cruciale pentru credibilitate chiar înainte de stabilirea
unei prezențe fizice.
Operarea în ecosistemul digital al Estoniei i-a permis antreprenorului
să proiecteze o imagine de marcă autentică, bazată pe UE — liniștind
potențialii clienți și parteneri și inspirând încredere.
Folosind infrastructura digitală a Estoniei, ComplexDiscovery OÜ și-a
construit prezența online — cu branding bazat pe web, operațiuni de
marketing activate de la distanță și acces la piețele digitale la nivelul
UE.
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Sprijinul mai amplu acordat de Estonia antreprenorilor migranți
— inclusiv programele de e-Residence, Digital Nomad Visas și
Startup Estonia — a oferit nu doar legitimitate, ci și comunitate
și vizibilitate pentru întreprinderi precum ComplexDiscovery OÜ.

1.2 Impactul vizibilității digitale asupra achiziției și retenției
clienților
Vizibilitatea digitală are impact atât asupra achiziției (atragerea de
noi clienți), cât și asupra fidelizării (menținerea celor existenți
implicați și fideli). Cu cât brandul tău este mai vizibil și mai
accesibil, cu atât clienții au mai multe puncte de contact pentru a
afla despre produsele tale, a interacționa cu serviciile tale și a
reveni pentru achiziții viitoare.

Achiziția de clienți: A fi găsit și ales
Vizibilitatea digitală permite potențialilor clienți să vă găsească
afacerea atunci când caută servicii sau produse similare cu ale
dvs. Luați în considerare aceste căi digitale:

Rezultatele motorului de căutare: Apariția pe Google atunci
când cineva caută „[produs/serviciu] în apropiere” poate duce
direct la o vânzare.
Descoperirea pe rețelele sociale: Postările distribuite pe
platforme precum Facebook, Instagram sau TikTok pot
prezenta brandul tău unui public mai larg.
Recenzii și directoare online: Site-uri precum Google Business,
TripAdvisor sau directoarele locale sporesc vizibilitatea și
încrederea.

Fără vizibilitate, chiar și cel mai bun produs poate rămâne
neobservat. Optimizarea punctelor de contact digitale asigură că
afacerea ta apare în locul potrivit la momentul potrivit.
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Retenția clienților: Cum sa ramai relevant si engaging
Odată ce clienții sunt obtinuti, prezența digitală continuă să joace
un rol în construirea unor relații continue. Afacerile care rămân
vizibile digital și interactive beneficiază de:

Recurenta: Clienții sunt mai predispuși să revină atunci când
văd actualizări, oferte sau mementouri constante.
Familiaritatea cu marca: Expunerea regulată prin postări, e-
mailuri sau reclame consolidează amintirea mărcii.
Implicarea clienților: Interacțiunile bidirecționale pe platformele
sociale (aprecieri, comentarii, mesaje) creează loialitate și
încredere.

O prezență digitală activă arată că afacerea ta este în evoluție,
receptivă și conectată - toți factorii care încurajează implicarea
repetată.

Migranții și vizibilitatea digitală: un avantaj unic
Antreprenorii migranți pot să nu fie recunoscuți la început de
brandurile locale, dar adesea aduc perspective, produse și valori
culturale diverse care atrag atât piețele mainstream, cât și pe cele
de nișă. Platformele digitale oferă un spațiu unde poti sa:

Iți spui povestea antreprenorială.
Te conectezi cu comunitățile din diaspora și cu clienții noi.
Obții recunoaștere prin vizibilitate, mai degrabă decât prin
recomandări sau moștenire.

Cu o strategie digitală atentă, vizibilitatea devine o pârghie de
emancipare.

Sfaturi cheie pentru îmbunătățirea vizibilității digitale
Înregistrează-ți afacerea pe Profilul de Afaceri Google pentru
vizibilitate în căutările locale.
Folosește hashtag-uri și etichete de locație pe Instagram și
Facebook pentru a-ți extinde acoperirea.
Postează regulat pe platforme relevante cu imagini de calitate
și legende autentice.

CAPITOLUL 1 01
IMPORTANȚA UNEI  PREZENȚE ONLINE PUTERNICE PENTRU ANTREPRENORI



Roagă clienții mulțumiți să lase recenzii și mărturii online.
Colaborează cu influenceri sau pagini locale pentru promovare
comună.

Exemplu de caz din lumea reală: Give Your Best – O organizație de
întreprindere socială 
Organizatie: Dă tot ce ai mai bun (Give Your Best) (întreprindere
socială cu sediul în Marea Britanie)
Fondator: SolEscobar (născută în Uruguay, migrantă în Marea Britanie)
Scop: Combaterea sărăciei vestimentare prin furnizarea unei
platforme online de donații și distribuție demne, bazate pe alegeri.

Give Your Best operează un magazin virtual unde persoanele care se
confruntă cu sărăcie vestimentară - inclusiv refugiați și solicitanți de
azil - pot „cumpăra” articole necesare gratuit. Platforma imită
interfețele populare de revânzare pentru a menține liberul arbitru și
demnitatea utilizatorilor.

Ceea ce a început ca un model de selecție bazat pe Instagram
pentru hainele donate s-a transformat într-o platformă online
scalabilă și premiată. Acum susține mii de utilizatori și a câștigat
mai multe premii pentru inovație digitală.
Chiar și fără o vitrină fizică, Give Your Best și-a stabilit
credibilitatea prin narațiuni online transparente, povești autentice
ale utilizatorilor și o prezență digitală consistentă. Acoperirea cu
impact puternic din The Guardian a evidențiat valoarea emoțională
și practică a abordării centrate pe utilizator a platformei.
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Introducere

Acest capitol vă ghidează prin pașii practici
pentru a crea, optimiza și alinia site-ul web și
platformele de socializare la obiectivele afacerii
dumneavoastră. Accentul se pune pe eficiență,
accesibilitate și creștere, fiind conceput în
special pentru antreprenorii migranți care pot
construi de la zero într-o țară nouă sau într-un
mediu digital nou.

Rezultate
cheie ale
învățării

Până la sfârșitul acestui capitol, veți fi capabili să:
Înțelegeți componentele esențiale ale unui site
web de afaceri performant.
Selectați platforma potrivită pentru site-uri web în
funcție de buget și confortul tehnic.
Aplică principiile de bază ale optimizării pentru
motoarele de căutare (SEO) pentru a îmbunătăți
vizibilitatea.
Identificați ce platforme de socializare se
potrivesc publicului țintă și obiectivelor de afaceri.
Concepeți strategii de conținut simple, dar
eficiente, specifice platformei.
Învață din campaniile din lumea reală și
adaptează strategiile la propriul context.

Construirea și
optimizarea
prezenței online
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2.1 Dezvoltare și optimizare site web

Site-ul web este adesea prima impresie pe care o lasă afacerea ta.
Este vitrina ta digitală, portofoliul tău, canalul tău de comunicare și
platforma ta pentru creștere - toate într-un singur loc. Indiferent
dacă vinzi produse, oferi servicii sau pur și simplu construiești un
brand, un site web profesional îți oferă credibilitate și control
asupra modului în care afacerea ta este reprezentată online.

Pentru antreprenorii migranți, existența unui site web poate
echilibra condițiile de concurență - permițându-le să se conecteze
cu clienți, parteneri și investitori din orice țară, fără a se baza pe o
infrastructură fizică costisitoare.
Pas cu pas: Cum să construiești un site web eficient pentru afacere

Pasul 1: Alegeți platforma potrivită
Alege un constructor de site-uri web care se potrivește nivelului tău
de confort și bugetului tău:

Platformă
Cel mai

bun pentru
Caracteristici cheie

WordPress (cu
Elementor sau Divi)

Flexibilitate
avansată

Mii de teme și pluginuri

Wix Începători
Constructor de aplicații

drag-and-drop, suport pentru
comerț electronic

Squarespace Creativi
Șabloane elegante, blogging

ușor

Shopify
Magazine

online

Optimizat pentru vânzări de
produse, gestionarea

stocurilor
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Pasul 2: Înregistrați un nume de domeniu
Alegeți un domeniu care reflectă afacerea dvs. (de exemplu,
www.numele afacerii dvs.ro).
Folosește platforme precum GoDaddy, Namecheap sau Google
Domains.
Păstrați-l scurt, ușor de scris și, în mod ideal, același cu numele
mărcii dvs.

Pasul 3: Configurați paginile esențiale
Începeți cu aceste pagini obligatorii:

Pagina principală – Prima impresie despre afacerea ta
Pagina Despre – Cine ești, povestea ta
Produse/Servicii – Ce oferiți, prețurile, dacă este cazul
Pagina de contact – Cum vă pot contacta clienții
Politica de confidențialitate / Termeni – Deosebit de importante
pentru credibilitate

Opțional, dar util:
Blog – Pentru a publica actualizări, perspective sau idei de
liderism
Testimoniale – Dovadă socială de la clienți mulțumiți
Întrebări frecvente – Pentru a răspunde la întrebări frecvente și a
economisi timp

Optimizarea site-ului web: Cum să vă faceți site-ul ușor de găsit și
ușor de utilizat

1. Optimizare pentru mobil
Asigură-te că site-ul tău web funcționează pe telefoane și tablete.
Testează pe ecrane de diferite dimensiuni — mulți constructori au
previzualizări mobile.

2. Viteză și timp de încărcare
Folosește imagini comprimate (instrumente precum TinyPNG).
Evitați prea multe pluginuri sau fișiere video mari.
PageSpeed ​ Insights de la Google poate ajuta să-ți testezi site-ul.
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3. SEO de bază (optimizare pentru motoarele de căutare) 
Ajută oamenii să găsească site-ul tău pe Google prin:

Utilizarea cuvintelor cheie relevante în titlurile și titlurile paginilor.
Scrierea de meta descrieri (rezumate scurte) pentru fiecare
pagină.
Includerea textului alternativ pentru imagini.
Includerea în Profilul de Afaceri Google.

Instrumente de ajutor:
Yoast SEO (pentru WordPress)
Ubersuggest (cercetare gratuită de cuvinte cheie)
Google Search Console (pentru a monitoriza modul în care
Google vede site-ul dvs.)

4. Securitate și încredere
Instalați un certificat SSL (afișează pictograma lacătului HTTPS
în browser).
Afișați datele de contact, politicile de rambursare și mărturiile
reale ale clienților.
Asigurați conformitatea cu GDPR dacă operați în UE sau vizați UE
(politica de confidențialitate, consimțământul pentru cookie-uri).

5. Întreținerea site-ului web 
Un site web nu este „configurat și uitat”. Mențineți-l actualizat:

Reîmprospătați conținutul în mod regulat (articole de blog, oferte,
știri).
Testează dacă există linkuri defecte sau pagini învechite.
Mențineți software-ul/plugin-urile actualizate pentru a preveni
riscurile de securitate.
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Exemplu de caz din lumea reală: Lola Green Oü – Primul magazin
online african din Estonia 
Afacere: Lola Green Oü (Magazin African – Lola Green), cu sediul în
Tallinn, Estonia 
Fondator: antreprenor migrant care aduce produse alimentare
africane, asiatice și caraibiene pe piața locală Oferte: Gamă largă
de produse alimentare – condimente, gustări, mezeluri, alimente
congelate, produse organice și multe altele.

Elemente cheie ale prezenței lor digitale:
Un magazin online complet funcțional, disponibil 24/7 prin
intermediul site-ului lor web, lolagreen.eu, care permite
achizițiile și contactarea directă online.
Prezență activă pe rețelele de socializare — inclusiv Facebook
(1.169 de aprecieri) și Instagram — care ajută clienții să
descopere și să interacționeze cu brandul lor digital.
Gamă extinsă de produse prezentată clar online, poziționând
afacerea atât ca importator, cât și ca comerciant cu amănuntul
de diverse produse alimentare.
Prezența fizică locală la Telliskivi, Tallinn, consolidată și mai
mult de vizibilitatea lor online.
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2.2: Alegerea platformelor potrivite de social media
Antreprenorii migranți, în special, trebuie să vizeze cu înțelepciune
publicul, tipul de conținut și obiectivele de creștere - mai ales
atunci când resursele sunt limitate.
Ghid pas cu pas: Alegerea și utilizarea platformelor potrivite
Pasul 1: Definiți-vă publicul și obiectivele
Înainte de a selecta o platformă, răspundeți la:

Cine sunt clienții dumneavoastră (vârstă, sex, interese, limbă)?
Unde sunt activi online?
Care este obiectivul tău? (Notorietatea mărcii, vânzările,
educația, comunitatea)

Pasul 2: Cunoașteți platformele și la ce sunt bune

Platformă
Cel mai bun

pentru
Stilul
conținutului

Utilizare comună de
către antreprenori

Facebook
Publicul
general,

comunitățile

Conținut mixt,
grupuri,

evenimente

Implicarea clienților
locali, evenimente,

reclame

Instagram
Mărci

orientate spre
vizual

Fotografii,
Role, Povești

Prezentarea
produselor,

construirea mărcii

LinkedIn
B2B,

profesioniști

Articole,
postări,

leadership de
opinie

Marketingul
serviciilor,

parteneriate

TikTok
Publicul mai

tânăr

Videoclipuri
scurte și

distractive

Promovare creativă,
marketing viral

YouTube
Educație,
povestiri

Videoclip de
lungă durată

Tutoriale, povești de
brand

X (Twitter)
Știri și

actualizări
Text scurt,

sondaje

Conducerea opiniilor,
actualizări ale

clienților
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Pasul 3: Potriviți platforma cu tipul de afacere

Tipul afacerii Platforme ideale

Alimente / Comerț cu
amănuntul

Instagram, Facebook, TikTok

Coaching / Consultanță LinkedIn, YouTube, Instagram

Produse lucrate manual Instagram, Facebook Marketplace,
Etsy (mai multe opțiuni sociale)

Servicii educaționale YouTube, LinkedIn, Facebook

Produse tehnologice /
digitale

LinkedIn, Twitter, YouTube

Sfaturi strategice specifice platformei

Facebook
Configurați o pagină de afaceri
Folosește Grupuri pentru construirea comunității
Luați în considerare reclame direcționate (foarte
personalizabile)

Instagram
Optimizează-ți biografia și linkul
Folosește role pentru o acoperire mai mare
Postează Stories pentru interacțiune zilnică

LinkedIn
Perfecționează-ți profilul și pagina companiei
Informații despre postări și povești de succes
Alătură-te grupurilor profesionale

TikTok
Folosește materiale audio populare
Concentrați-vă pe povestiri și pe lucrurile din culise
Postează frecvent pentru a crește organic
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2.3: Strategii de conținut specifice platformei
Detalierea strategiei de conținut (cu exemple)
1. Instagram: Povestiri vizuale

Ce să postezi: Fotografii înainte/după, prezentări de produse,
testimoniale, „din culise”
Instrumente: Canva, InShot, Later
Hashtag-uri: Folosește locație + nișă (de exemplu,
#MadridBakery, #AfricanFoodEstonia)
CTA: „Dă clic pe linkul din bio”, „Trimite-ne un mesaj direct
pentru a comanda”

2. Facebook: Comunitate și informații
Ce să postezi: Anunțuri de evenimente, lansări de produse,
linkuri către bloguri, live-uri pe Facebook
Instrumente: Meta Business Suite, Buffer
Îndemn la acțiune: „Alătură-te evenimentului nostru”, „Lasă o
recenzie”, „Etichetează pe cineva care are nevoie de asta”

3. LinkedIn: Autoritate și creare de rețele de contacte
Ce să postezi: Informații despre industrie, povești ale
fondatorilor, actualizări despre angajări, colaborări
Voce: Folosește-ți călătoria ca migrant ca punct forte — „De
la Nairobi la Barcelona: Construindu-mi visul prin tehnologie”
Îndemn la acțiune: „Hai să ne conectăm”, „Cauți parteneri în
X”, „Ce părere ai?”

4. TikTok: Promovare creativă
Ce să postezi: O zi din viață, comenzi de ambalare, reacții ale
clienților, conținut educațional
Tendințe: Participați la formate, provocări sau coloane
sonore populare
Îndemn la acțiune: „Urmărește-ne pentru mai multe
informații”, „Ce ar trebui să arătăm în continuare?”

5. YouTube: Educație și consolidarea încrederii
Ce să postezi: demonstrații de produse, tutoriale practice,
informații din culise
Durată: 2–10 minute, în mod ideal
Instrumente: CapCut, Descript, YouTube Studio
Îndemn la acțiune: „Abonează-te”, „Vizitează site-ul nostru”,
„Împărtășește-ți experiența”
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Introducere

Odată ce prezența ta online este stabilită,
următorul pas este să atragi, să interacționezi și
să fidelizezi în mod activ clienții - iar
marketingul digital este cheia pentru a realiza
acest lucru. Indiferent dacă ești un antreprenor
individual sau faci parte dintr-o echipă mică,
instrumentele bazate pe inteligență artificială
te pot ajuta să-ți amplifici eforturile, să
economisești timp și să-ți personalizezi
comunicarea la scară largă.

Rezultate
cheie ale
învățării

Până la sfârșitul acestui capitol, cursanții vor fi
capabili să:

Înțelege tehnicile cheie de marketing digital și
aplicațiile lor de business. 
Utiliza eficient marketingul prin e-mail,
marketingul de conținut și reclamele plătite. 
Integra instrumentele de inteligență artificială în
fluxul lor de lucru de marketing (de exemplu,
generarea de conținut, direcționarea, analiza).
 Selecta instrumente de marketing digital
adecvate în funcție de nevoile business-ului. 
Lua decizii informate folosind date și informații
despre performanța digitală.

Valorificarea
instrumentelor de
marketing digital
și inteligență
artificială
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3.1: Prezentare generală a instrumentelor și tehnicilor de
marketing digital
Canale și tehnici de marketing digital de bază
Iată o descriere a celor mai frecvent utilizate strategii de către
proprietarii de mici afaceri:
1. Marketing prin e-mail

Ce este: Trimiterea de newslettere, actualizări de produse,
oferte sau invitații la evenimente către publicul dvs. prin e-mail.
De ce funcționează: Acces direct la clienții care au manifestat
interes. ROI ridicat atunci când este făcut corect.
Instrumente de utilizat:
Mailchimp (Gratuit pentru utilizare de bază)
MailerLite
Brevo (fosta Sendinblue)

Sfat practic: Începeți să vă construiți lista de e-mailuri încă din
prima zi — includeți formulare de înscriere pe site-ul web sau în
biografia de Instagram.

2. Marketing de conținut
Ce este: Crearea de conținut valoros (bloguri, videoclipuri,
infografice) pentru a educa sau a distra publicul.
De ce funcționează: Creează încredere, îmbunătățește SEO, te
poziționează ca expert.
Instrumente de utilizat:
Canva (conținut de design)
WordPress sau Medium (blogging)
ChatGPT sau Jasper.ai (asistență la scriere)

3. Publicitate pe rețelele sociale
Ce este: Difuzarea de reclame plătite pe platforme precum
Facebook, Instagram sau TikTok pentru a promova oferte sau
produse.
De ce funcționează: Permite o direcționare precisă în funcție de
vârstă, locație, interese, limbă.
Instrumente de utilizat:
Manager de meta-anunțuri (pentru FB/Instagram)
Reclame TikTok
Reclame LinkedIn
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Strategie pentru începători: Încearcă să „promovezi” o postare
populară de pe Instagram pentru 10–15 euro pentru a testa
acoperirea reclamei.

4. Publicitate cu plată pe clic (PPC)
Ce este: Plătești pentru ca afacerea ta să apară pe Google
atunci când oamenii caută cuvinte cheie similare.
De ce funcționează: Obține trafic cu intenție ridicată (persoane
care caută în mod activ serviciul dvs.).
Instrumente de utilizat:
Anunțuri Google
Planificatorul de cuvinte cheie Google (pentru alegerea
cuvintelor cheie)
Notă importantă: PPC necesită buget și expertiză. Începeți cu
investiții mici sau solicitați instruire/asistență locală înainte de
a investi masiv.

5. Marketing pentru influenceri și comunitate
Ce este: Colaborarea cu persoane care au deja un public — sau
utilizarea spațiilor comunitare (grupuri, forumuri) pentru a vă
promova oferta.
De ce funcționează: Construiește credibilitate prin încrederea
colegilor.
Instrumente de utilizat:
Căutare micro-influenceri pe Instagram și TikTok
Grupuri locale de Facebook
Comunități WhatsApp
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3.2: Cum să faci reclame pe rețelele de socializare: Un ghid practic
Spre deosebire de postările organice, reclamele plătite îți măresc
acoperirea, chiar și atunci când ești nou pe piață sau lucrezi cu un
număr mic de urmăritori.

Pas cu pas: Difuzarea reclamelor pe Facebook și Instagram (Meta
Ads Manager)

Pasul 1: Configurați-vă conturile de afaceri
Accesați Meta Business Suite
Conectează-ți pagina de Facebook și contul de Instagram.
Configurați un Business Manager și conectați o metodă de
plată.

Pasul 2: Alegeți obiectivul campaniei
Meta oferă obiective precum:
Implicare (primirea de aprecieri/comentarii)
Trafic (direcționarea vizitatorilor către site-ul web)
Clienți potențiali (colectează adrese de e-mail)
Vânzări (promovarea unui produs sau a unui magazin)

Sfat: Incepeți cu campanii de implicare sau trafic.

Pasul 3: Definiți-vă publicul
Puteți filtra după:
Locație (de exemplu, „la mai puțin de 10 km de Madrid”)
Vârstă
Interese (de exemplu, „mâncare africană”, „meșteșuguri lucrate
manual”, „activități independente”)
Limbă (de exemplu, engleză, spaniolă, arabă)

Sfat: Începeți cu un public local restrâns înainte de a extinde publicul.
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Pasul 4: Stabiliți bugetul și durata
Alegeți un buget zilnic sau total (începeți cu un buget mic: 3–5
€/zi)
Alegeți câte zile va fi difuzat anunțul (de exemplu, 7 zile)

Pasul 5: Creați anunțul
Puteți folosi:
O singură imagine sau un carusel (imagini multiple)
Un videoclip scurt (15–30 de secunde)
O legendă (mesaj clar + îndemn la acțiune)

Folosește instrumente de inteligență artificială precum:
Canva: Creați rapid elemente vizuale
ChatGPT / Copy.ai: Schițe de legende de anunțuri sau îndemnuri
la acțiune
Lumen5: Transformă postările de blog în videoclipuri

Pasul 6: Revizuire și lansare
Previzualizați anunțul în vizualizarea pentru mobil și desktop
Faceți clic pe Publicare
Anunțurile sunt de obicei revizuite și sunt publicate în termen de
24 de ore.
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3.3: Instrumente de inteligență artificială pentru optimizare și analiză a
campaniilor
Derularea unei campanii digitale este doar jumătate din muncă. Cealaltă
jumătate este:

Măsurarea a ceea ce a funcționat
Înțelegerea motivului pentru care a funcționat
Îmbunătățirea următorului

Platformele de analiză bazate pe inteligență artificială fac munca grea prin
detectarea tendințelor, identificarea comportamentului publicului și
recomandarea a ceea ce trebuie schimbat.

Tipuri de instrumente AI pentru optimizarea marketingului

1. Asistenți de campanie bazați pe inteligență artificială
Aceste platforme ajută la planificarea, testarea și rafinarea campaniilor în
timp real.
Exemple:

AdCreative.ai – Generează automat reclame creative de înaltă
performanță.
Pattern89 – Prezice ce imagine, culoare sau îndemn la acțiune va avea
cea mai bună performanță într-o reclamă.
Smartly.io – Optimizează campaniile publicitare pe rețelele sociale pe
baza recomandărilor inteligenței artificiale.

Aceste instrumente pot ajuta antreprenorii migranți cu timp sau experiență
limitată să lanseze mai rapid campanii testate, cu aspect profesional.

2. Platforme de analiză și informații
Aceste instrumente vă permit să înțelegeți cum interacționează utilizatorii
cu site-ul, reclamele și conținutul dvs.
Platforme cheie:

Google Analytics 4 (GA4) – Oferă urmărirea comportamentului,
segmentarea publicului, sursele de trafic și conversiile.
Hotjar – Folosește inteligența artificială pentru a vizualiza modul în
care utilizatorii se mișcă pe site-ul dvs. (clic pe hărți, derulează hărți).
Manager Meta Anunțuri – Oferă detalii privind acoperirea anunțurilor,
clicurile, costul pe rezultat și nivelurile de implicare.

CAPITOLUL 3 03
VALORIFICAREA INSTRUMENTELOR DE M ARKE TING DIGITAL ȘI  INTELIGENȚĂ ARTIF ICI AL Ă



Cum ajută IA:
Identifică automat conținutul cu cele mai bune performanțe
Sugerează ce segmente de public sunt mai predispuse să convertească
Detectează din timp anomaliile sau scăderile de performanță

3. Instrumente automate de testare A/B
Aceste instrumente vă permit să testați două sau mai multe variante ale
anunțurilor, e-mailurilor sau paginilor de destinație pentru a găsi ce
funcționează cel mai bine.
Exemple:

Unbounce Smart Traffic – Folosește inteligența artificială pentru a
trimite fiecare vizitator către pagina de destinație cu cea mai mare
probabilitate de a-l converti.
Convertize – Oferă sugestii automate de testare A/B bazate pe științe
comportamentale și inteligență artificială.

4. Chatbots și scorarea clienților potențiali
Odată ce traficul ajunge pe site-ul dvs., instrumentele de inteligență
artificială pot interacționa cu vizitatorii și pot evalua clienții potențiali
(clasificați nivelul lor de interes).
Exemple:
Tidio sau Intercom – chatboți bazați pe inteligență artificială care
răspund la întrebări frecvente sau ghidează utilizatorii prin serviciile
dvs.
Zoho CRM + Zia – Sugerează care clienți potențiali sunt cel mai
predispuși să cumpere și când să fie contactați ulterior.

Activitate de învățare

Încercați acest flux de optimizare:
Creează un cont gratuit pe GA4 și conectează-l la site-ul tău web.
Derulează o campanie publicitară de bază pe Instagram sau Facebook.
Folosește datele pentru a:
Găsiți grupul de public cu cele mai bune performanțe
Ajustați-vă elementele vizuale sau textul folosind sugestii generate de
inteligența artificială
Reluați campania și urmăriți îmbunătățirile.
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3.4: Competențe tehnice esențiale pentru optimizarea marketingului
digital

1. Optimizarea performanței site-ului web
Site-urile web lente pierd vizitatori. Fiecare secundă de întârziere reduce
conversiile. Performanța afectează clasamentele SEO.
Abilități tehnice de învățat:

Folosește Google PageSpeed ​ Insights pentru a analiza viteza site-ului
tău web.
Comprimați imaginile înainte de încărcare (TinyPNG, Squoosh).
Activează încărcarea lentă a imaginilor (integrată în WordPress, Wix).
Minimizează CSS/JS prin plugin-uri (de exemplu, Autoptimize pentru
WordPress).
Alegeți găzduire rapidă sau utilizați un CDN (abonament gratuit
Cloudflare).

Sfat practic: Stabiliți un criteriu de referință - testați-vă site-ul web lunar
și remediați problemele semnalate în PageSpeed.

2. Crearea și utilizarea linkurilor de urmărire UTM
Linkurile UTM te ajută să știi exact ce platformă, campanie sau postare a
generat trafic sau vânzări.
Ce să înveți:

Folosește UTM Builder de la Google
Adăugați parametri precum:

1.utm_source=facebook
2.utm_medium=social
3.utm_campaign=promoție_de_vară

Cazuri de utilizare:
Urmărește clicurile pe linkurile bio de pe Instagram.
Vezi dacă campaniile de e-mail au rezultate.
Compară reclamele de pe Facebook cu postările organice.
Încearcă: Distribuie un link UTM în statusul tău de WhatsApp și verifică
rezultatele în GA4.

3. Integrarea formularelor și a îndemnurilor la acțiune (CTA)
Formularele ajută la colectarea de clienți potențiali, feedback, rezervări, iar
formularele încorporate oferă rate de conversie mai bune.
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Ce să înveți:
Creați și personalizați formulare folosind instrumente precum:

Tally.so (Gratuit și simplu)
Typeform (pentru design)
Formulare Google (pentru sarcini simple)

Încorporează acestea în:
Pagini de contact ale site-ului web
Pagini de destinație
Linkuri către rețelele sociale (prin Linktree sau Beacons)

Sfat de la profesionist: Conectați formularele la instrumente
precum Mailchimp sau Google Sheets pentru automatizare.

4. Utilizarea Google Tag Manager (GTM)
De ce este important: GTM ajută la urmărirea acțiunilor utilizatorilor
pe site-ul dvs. web — fără a fi nevoie de un dezvoltator.
Abilități de învățat:

Configurați un cont GTM și un container
Instalați un script în loc de mai multe
Adăugați etichete pentru:
Pixelul Facebook
Google Analytics 4
Urmărirea clicurilor sau a trimiterii formularelor

Caz de utilizare: Vrei să știi câți utilizatori dau clic pe butonul de
chat WhatsApp? GTM poate urmări acest lucru.

5. Automatizarea fluxurilor de lucru cu instrumente fără cod
Antreprenorii au timp limitat. Automatizarea te ajută să crești fără
epuizare.
Instrumente utile:

Zapier sau Make (Integromat): Automatizează între instrumente
(de exemplu, dacă cineva completează un formular, adaugă-l la
Mailchimp).
Calendly: Pentru programarea automată a întâlnirilor.
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Integrare Notion + Slack/Email: Pentru mementouri zilnice sau
planificare de conținut.﻿
Airtable: Pentru a gestiona clienți potențiali sau programe de campanii.

6. Utilizarea extensiilor și pluginurilor Chrome bazate pe inteligență
artificială
Exemple:

Keyword Surfer: Obțineți date despre cuvinte cheie SEO în timp ce
navigați pe Google.
ChatGPT Writer: Scrieți e-mailuri sau răspunsuri instantaneu.
Extensia Jasper pentru Chrome: Generați texte de marketing din mers.
Loom: Înregistrați tutoriale video sau prezentări de produse.

Sfat: Integrați-vă browserul într-un asistent de marketing.

Activitate: Învață și aplică
1.Urmărește tutorialul video GTM. https://youtu.be/aYzO5HJl80s 
2.Configurați Google Tag Manager pe site-ul dvs. web și creați cel puțin o

„etichetă” (de exemplu, pentru vizualizări de pagină sau clicuri pe
butoane).

3.Urmăriți tutorialul video despre linkurile UTM.
https://youtu.be/ePIP_CuNOHY

4.Creați un link UTM pentru o postare sau o campanie viitoare.
5.Publică-l și monitorizează rezultatele în Google Analytics.
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Introducere

Acest capitol oferă antreprenorilor posibilitatea
de a-și gestiona activ amprenta digitală, de a
aborda feedback-ul în mod constructiv și de a
crea o strategie pe termen lung care să
îmbunătățească atât brandingul personal, cât și
pe cel al afacerii online.

Rezultate
cheie ale
învățării

Până la sfârșitul acestui capitol, cursanții vor fi
capabili să:

Înțeleagă ce constituie reputația digitală și
de ce este importantă. 
Monitorizeze și gestioneze recenziile și
mențiunile online. 
Răspundă la feedback în moduri care să
consolideze încrederea clienților. 
Utilizeze instrumente pentru a-și proteja și
îmbunătăți imaginea mărcii. 
Conceapa o strategie de reputație
sustenabilă aliniată cu obiectivele și valorile
afacerii.

Construirea și
protejarea
reputației online
ca antreprenor
migrant
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Platformă Caz de utilizare Semnale de reputație

Google Căutare locală, recenzii
Evaluări cu stele, număr
de recenzii, fotografii

Facebook
Implicare socială,
servicii pentru clienți

Recenzii, aprecieri,
răspunsuri la comentarii

Instagram
Branding, UGC,
interacțiune cu
comunitatea

Mențiuni, povești
etichetate, mesaje
directe

Yelp /
TripAdvisor

Recenzii despre
alimente, comerț cu
amănuntul și turism

Narațiuni de recenzii,
evaluări cu stele

Trustpilot
Reputație globală, în
special pentru comerțul
electronic

Recenzii independente
verificate

WhatsApp
Business

Comunicare directă cu
clienții

Timp de răspuns,
completitudinea
profilului, ton

4.1: Managementul reputației online: Fundamente și instrumente

Reputația ta online este modelată de ceea ce văd oamenii atunci când
caută afacerea ta online — inclusiv:

Recenzii pe platforme precum Google, Facebook și Yelp
Comentarii și mesaje pe rețelele de socializare
Mențiuni în bloguri, forumuri sau articole de știri
Conținut generat de utilizatori (UGC), cum ar fi fotografii sau
videoclipuri de despachetare
Răspunsurile dumneavoastră atât la laude, cât și la critici

O reputație online pozitivă semnalează încredere, profesionalism și
satisfacție a clienților - toate acestea fiind esențiale pentru a ieși în
evidență pe piețele competitive.

Iată principalele spații digitale care modelează imaginea online a
afacerii tale:
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Instrument Funcţie Opțiune gratuită?

Alerte Google
Trimite actualizări prin e-mail
atunci când este menționată
marca sau numele dvs.

Da

Brand24
Urmărește mențiunile,
sentimentele și influencerii
mărcii

Perioadă de încercare
gratuită, abonamente
plătite

Hootsuite
Gestionează mai multe conturi
de social media într-un singur
tablou de bord

Versiune gratuită
limitată

Mention
Alerte în timp real de pe rețelele
sociale, știri, bloguri

Perioadă de încercare
gratuită, abonamente
plătite

Meta Business
Suite

Monitorizează comentariile,
recenziile și mesajele de pe
FB/IG

Da

Strategii proactive Strategii reactive

Cereți recenzii ale clienților după o
tranzacție reușită

Răspundeți politicos și prompt la
feedback-ul negativ

Distribuie mărturii pe site-ul tău web
sau pe rețelele sociale

Folosește mesaje private pentru a
rezolva reclamațiile publice

Construiește parteneriate cu
organizații și influenceri de încredere

Emiteți clarificări sau cereți scuze, dacă
este necesar

Evidențiați dovezile sociale precum
premii, certificări sau materiale media

Eliminați spamul sau recenziile false (cu
suport pentru platformă)

Instrumente esențiale pentru monitorizarea reputației online
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Principiu Cum arată în practică

Punctualitate
Răspundeți în termen de 24–48 de ore, dacă
este posibil

Empatie
Recunoașteți sincer frustrarea sau
dezamăgirea clientului

Profesionalism Evitați să fiți defensivi, sarcaști sau personali.

Transparenţă
Fii sincer dacă ai făcut o greșeală și explică
cum se remediază.

Ia-l offline
Dacă este necesar, oferiți-vă să rezolvați
problemele prin chat privat sau e-mail.

4.2: Strategii pentru a răspunde la feedback-ul negativ

Principii directoare
Răspunsul la critici necesită calm, claritate și grijă. Rețineți aceste
principii:
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Cadre de șabloane de răspuns
1. Feedback negativ general
„Vă mulțumim că ne-ați împărtășit experiența, [Nume]. Ne pare rău să
auzim că vizita dumneavoastră nu a fost la înălțimea așteptărilor.
Apreciem feedback-ul dumneavoastră și căutăm mereu să ne îmbunătățim.
Vă rugăm să ne contactați la [email] pentru a putea înțelege mai bine și a
remedia situația.”

2. Livrare întârziată / Servicii slabe
„Bună [Nume], ne cerem sincere scuze pentru întârzierea comenzii
dumneavoastră. Înțelegem cât de frustrant poate fi acest lucru. În prezent,
revizuim procesul nostru pentru a preveni acest lucru în viitor. Dacă sunteți
dispus să faceți acest lucru, vă rugăm să ne trimiteți prin mesaj direct
numărul comenzii dumneavoastră, astfel încât să putem rezolva problema
personal.”



3. Reclamație privind produsul
„Bună ziua [Nume], ne pare rău că produsul nu a îndeplinit așteptările
dumneavoastră. Tratăm calitatea cu seriozitate și am dori să investigăm
acest aspect în continuare. Vă rugăm să ne contactați la [email] cu mai
multe detalii, astfel încât să vă putem ajuta prompt.”

4. Reclamație publică pe rețelele de socializare
„Mulțumim pentru comentariu, [Nume]. Tratăm cu seriozitate toate
feedback-urile și ne-ar plăcea să rezolvăm problema cu dumneavoastră. Vă
rugăm să ne trimiteți un mesaj direct sau un e-mail către [contact] pentru a
putea răspunde direct.”

Activitate: Creați-vă șabloanele de răspuns

Alegeți două tipuri de feedback negativ pe care l-ar putea primi afacerea
dvs. Folosind cadrele de mai sus, redactați răspunsuri profesionale și
empatice. Le puteți adapta pentru:
Recenzii Google
Comentarii pe Instagram
Reclamații ale clienților pe WhatsApp
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4.3: Încurajarea și stimularea recenziilor pozitive

De ce sunt importante recenziile pozitive:
Dovadă socială: 90% dintre consumatori citesc recenzii înainte de a
face o achiziție.
Vizibilitate îmbunătățită: Google și alte motoare de căutare acordă
prioritate afacerilor cu recenzii mai pozitive și mai frecvente.
Consolidarea încrederii: Comentariile pozitive ajută la depășirea
potențialelor prejudecăți pe care clienții le-ar putea avea față de
mărcile necunoscute sau conduse de migranți.

Pas cu pas: Cum să încurajezi recenziile pozitive

Pasul 1: Alegeți platformele de recenzii
În funcție de publicul tău și de locul în care ești activ, concentrează-te
pe:

Profilul Google Business – pentru vizibilitate locală generală
Recenzii Facebook – ușor de utilizat pentru utilizatorii care sunt
deja pe pagina ta
Recenzii Trustpilot sau Etsy – dacă vindeți produse online
TripAdvisor – pentru mâncare, servicii sau ospitalitate
Site-ul dvs. web – colectați mărturii pe care le puteți afișa direct

Sfat: Nu dispersați eforturile prea mult - concentrați-vă pe 1-2
platforme de recenzii relevante pentru afacerea dvs.

Pasul 2: Identificați momentul potrivit pentru a întreba
Cere o recenzie imediat după o interacțiune pozitivă, cum ar fi:
O achiziție finalizată
O consultație sau un serviciu de succes
Un compliment primit prin mesaj sau în persoană

Cea mai bună practică:
Trimite mai întâi un mesaj de mulțumire
Apoi solicitați o recenzie 24-48 de ore mai târziu
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Pasul 3: Simplificați lucrurile
Reduceți efortul necesar pentru ca cineva să lase o recenzie.
Instrumente de ajutor:

Linkuri directe: Folosește „Generatorul de linkuri către recenzii” de la
Google pentru a crea un link către recenzii care poate fi partajat.
Coduri QR: Imprimați un cod QR pe ​ chitanțe, ambalaje sau semnalizare
care să facă trimitere directă la formularul de recenzie.
Fișe de reamintire pentru revizuire: Dați o mică fișă la fiecare comandă
sau finalizare a unui serviciu.

Pasul 4: Folosește stimulente blânde și etice
Poți oferi stimulente nemonetare, conforme cu platformele, care să le
mulțumească clienților pentru timpul acordat - fără a solicita în mod
specific recenzii „pozitive”.
Exemple:
„Lasă o recenzie și primești o reducere de 10% la următoarea comandă.”
„Dă-ne o recenzie și participă la o tombolă lunară.”
„Primește un cadou digital gratuit (de exemplu, o listă de verificare, o
rețetă, un ghid).”

Important: Nu oferiți niciodată bani în schimbul unor recenzii pozitive sau
al unui feedback fals - acest lucru poate duce la penalizări din partea
platformelor.

Afișarea și utilizarea recenziilor pozitive
Odată ce începeți să primiți feedback pozitiv:

Prezentați-le pe pagina principală a site-ului dvs. web
Distribuiți citate sau capturi de ecran pe rețelele de socializare (cu
permisiune)
Creați o pagină dedicată „Testimoniale”
Folosește-le în pliante tipărite sau campanii de e-mail

Acest lucru construiește un ciclu de încredere autentic, care se
autoreîntărește.
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Termen Semnificație (limbaj simplu)

SEO (Optimizare pentru
Motoarele de Căutare)

Tehnici folosite pentru ca site-ul tău web să
apară mai sus în rezultatele căutării Google.

PPC (Plată pe clic)
Model de publicitate online în care plătești doar
atunci când cineva dă clic pe anunțul tău.

Îndemn la acțiune (CTA)
O solicitare care încurajează utilizatorii să
acționeze (de exemplu, „Cumpără acum”,
„Abonează-te”, „Click aici”).

Impresii
De câte ori este afișată postarea sau reclama
ta utilizatorilor.

Rata de implicare
Procentul de persoane care au interacționat
(aprecieri, distribuiri, comentarii) comparativ cu
cei care l-au văzut.

Rata de clic (CTR)
Procentul de persoane care au dat clic pe linkul
dvs. după ce au văzut anunțul sau postarea
dvs.

Conversie
Când cineva își îndeplinește un obiectiv (de
exemplu, cumpără, se înscrie, te contactează).

Lead/Pista
Un potențial client care își arată interesul (de
exemplu, completează un formular).

Mini-Dicționar
de Termeni
Digitali (Pentru
Antreprenori)
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Termen Semnificație (limbaj simplu)

Funnel/Pâlnie/Sita
Pașii prin care trec utilizatorii - de la a vedea

marca dvs. până la a deveni clienți.

UGC (Conținut generat
de utilizatori)

Fotografii, videoclipuri sau mărturii create de
clienții tăi, nu de tine.

Algoritm
Sistemul unei platforme care decide ce
conținut să afișeze utilizatorilor (în funcție de
relevanță).

Metaetichete / Descriere
Fragmente scurte de text folosite de motoarele
de căutare pentru a înțelege pagina dvs. web.

Rată de respingere
Procentul vizitatorilor care părăsesc rapid site-
ul web fără a interacționa.

Testarea A/B
Încercarea a două versiuni ale unui lucru (cum
ar fi o reclamă sau un buton) pentru a vedea
care are performanțe mai bune.

Pixel (Facebook Pixel)
Un fragment de cod care urmărește ce fac
oamenii pe site-ul tău după ce dau clic pe
reclama ta de pe Facebook/Instagram.

Legătură UTM
Un link personalizat care urmărește de unde
provine traficul (rețele sociale, e-mail etc.).

CRM (Managementul
Relațiilor cu Clienții)

Un instrument pentru gestionarea
interacțiunilor, mesajelor și vânzărilor cu clienții
(de exemplu, Zoho, HubSpot).

CAPITOLUL 1  BONUS 
BONUS:  MINI-DICȚION AR DE TERMENI  DIGITALI  (PENTRU ANTREPRENORI)



Automatizare inteligentă
a interacțiunii pe
Instagram: comentarii
către mesaje directe,
răspunsuri automate și
multe altele

Aceste automatizări permit contului tău de Instagram să trimită
mesaje directe sau răspunsuri automate atunci când cineva
comentează o postare sau o poveste — excelent pentru cadouri,
lead magnet-uri, livrare de PDF-uri sau promoții de produse.

1. Instrument: ManyChat (Abonament gratuit disponibil) 
Funcție: Automatizează „Comentează în DM” sau „Răspunde cu un
link când cineva comentează”. 
Link: https://manychat.com

Video explicativ:
Automatizează răspunsurile la mesajele directe de pe Instagram cu
ManyChat – Tutorial YouTube 

Exemplu de utilizare:
Comentariile utilizatorilor „Ghid” → le trimiți un mesaj direct: „Iată
ghidul tău gratuit [link]”

2. Instrument: Chatfuel pentru automatizarea mesajelor directe pe
Instagram 
Link: https://chatfuel.com/instagram 
Ideal pentru: Declanșarea de răspunsuri atunci când oamenii
folosesc cuvinte cheie în comentarii sau mesaje directe.
Caz de utilizare:
Declanșează un răspuns atunci când cineva întreabă despre preț:
„Trimiteți un mesaj direct cu privire la «Preț» pentru detalii
complete.”
Chatfuel + Automatizare Instagram – Cum se utilizează
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3.Instrument: OmniChat 
Link: https://www.omnichat.ai/
Caracteristică: Un singur tablou de bord pentru automatizarea
răspunsurilor pe Instagram, Facebook și chat-ul web.

Include:
„Comentează pentru a primi cuponul”
„Dă clic pe această poveste pentru a primi linkul în mesaj direct”
Bots de chestionare și stabilirea programărilor
Ghid de configurare – OmniChat pentru automatizarea
Instagram

4. Exemple de automatizare Zapier pentru Instagram
Deși Zapier nu automatizează direct mesajele directe din cauza
limitărilor Instagram, poate:

Sa anunțe când anumite cuvinte cheie sunt folosite în
comentarii
Adauge comentatori la o foaie de calcul Google
Sa declanșeze e-mailuri Mailchimp
Propune Idei de automatizare Zapier + Instagram

https://www.omnichat.ai/
https://www.youtube.com/watch?v=YJlV1PAyNFc
https://www.youtube.com/watch?v=EtGLZlKOir8
https://www.youtube.com/watch?v=EtGLZlKOir8
https://www.youtube.com/watch?v=1mhpLPb-1Hk
https://www.youtube.com/watch?v=YJlV1PAyNFc
https://www.youtube.com/watch?v=YJlV1PAyNFc
https://www.youtube.com/watch?v=YJlV1PAyNFc
https://www.youtube.com/watch?v=YJlV1PAyNFc
https://www.youtube.com/watch?v=YJlV1PAyNFc
https://www.youtube.com/watch?v=YJlV1PAyNFc
https://www.youtube.com/watch?v=Y_oF_sY6Sts
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	Recenzii și directoare online: Site-uri precum Google Business, TripAdvisor sau directoarele locale sporesc vizibilitatea și încrederea.
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	Cu o strategie digitală atentă, vizibilitatea devine o pârghie de emancipare.
	Sfaturi cheie pentru îmbunătățirea vizibilității digitale
	Înregistrează-ți afacerea pe Profilul de Afaceri Google pentru vizibilitate în căutările locale.
	Folosește hashtag-uri și etichete de locație pe Instagram și Facebook pentru a-ți extinde acoperirea.
	Postează regulat pe platforme relevante cu imagini de calitate și legende autentice.
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	Roagă clienții mulțumiți să lase recenzii și mărturii online. Colaborează cu influenceri sau pagini locale pentru promovare comună.
	Exemplu de caz din lumea reală: Give Your Best – O organizație de întreprindere socială  Organizatie: Dă tot ce ai mai bun (Give Your Best) (întreprindere socială cu sediul în Marea Britanie) Fondator: SolEscobar (născută în Uruguay, migrantă în Marea Britanie) Scop: Combaterea sărăciei vestimentare prin furnizarea unei platforme online de donații și distribuție demne, bazate pe alegeri.
	Give Your Best operează un magazin virtual unde persoanele care se confruntă cu sărăcie vestimentară - inclusiv refugiați și solicitanți de azil - pot „cumpăra” articole necesare gratuit. Platforma imită interfețele populare de revânzare pentru a menține liberul arbitru și demnitatea utilizatorilor.
	Ceea ce a început ca un model de selecție bazat pe Instagram pentru hainele donate s-a transformat într-o platformă online scalabilă și premiată. Acum susține mii de utilizatori și a câștigat mai multe premii pentru inovație digitală.
	Chiar și fără o vitrină fizică, Give Your Best și-a stabilit credibilitatea prin narațiuni online transparente, povești autentice ale utilizatorilor și o prezență digitală consistentă. Acoperirea cu impact puternic din The Guardian a evidențiat valoarea emoțională și practică a abordării centrate pe utilizator a platformei.
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	Pasul 2: Înregistrați un nume de domeniu
	Alegeți un domeniu care reflectă afacerea dvs. (de exemplu, www.numele afacerii dvs.ro).
	Folosește platforme precum GoDaddy, Namecheap sau Google Domains.
	Păstrați-l scurt, ușor de scris și, în mod ideal, același cu numele mărcii dvs.
	Pasul 3: Configurați paginile esențiale Începeți cu aceste pagini obligatorii:
	Pagina principală – Prima impresie despre afacerea ta
	Pagina Despre – Cine ești, povestea ta
	Produse/Servicii – Ce oferiți, prețurile, dacă este cazul
	Pagina de contact – Cum vă pot contacta clienții
	Politica de confidențialitate / Termeni – Deosebit de importante pentru credibilitate

	Opțional, dar util:
	Blog – Pentru a publica actualizări, perspective sau idei de liderism
	Testimoniale – Dovadă socială de la clienți mulțumiți
	Întrebări frecvente – Pentru a răspunde la întrebări frecvente și a economisi timp

	Optimizarea site-ului web: Cum să vă faceți site-ul ușor de găsit și ușor de utilizat
	1. Optimizare pentru mobil Asigură-te că site-ul tău web funcționează pe telefoane și tablete. Testează pe ecrane de diferite dimensiuni — mulți constructori au previzualizări mobile.

	2. Viteză și timp de încărcare
	Folosește imagini comprimate (instrumente precum TinyPNG).
	Evitați prea multe pluginuri sau fișiere video mari.
	PageSpeed ​​Insights de la Google poate ajuta să-ți testezi site-ul.
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	3. SEO de bază (optimizare pentru motoarele de căutare)  Ajută oamenii să găsească site-ul tău pe Google prin:
	Utilizarea cuvintelor cheie relevante în titlurile și titlurile paginilor.
	Scrierea de meta descrieri (rezumate scurte) pentru fiecare pagină.
	Includerea textului alternativ pentru imagini.
	Includerea în Profilul de Afaceri Google.
	Instrumente de ajutor:
	Yoast SEO (pentru WordPress)
	Ubersuggest (cercetare gratuită de cuvinte cheie)
	Google Search Console (pentru a monitoriza modul în care Google vede site-ul dvs.)

	4. Securitate și încredere
	Instalați un certificat SSL (afișează pictograma lacătului HTTPS în browser).
	Afișați datele de contact, politicile de rambursare și mărturiile reale ale clienților.
	Asigurați conformitatea cu GDPR dacă operați în UE sau vizați UE (politica de confidențialitate, consimțământul pentru cookie-uri).
	5. Întreținerea site-ului web  Un site web nu este „configurat și uitat”. Mențineți-l actualizat:
	Reîmprospătați conținutul în mod regulat (articole de blog, oferte, știri).
	Testează dacă există linkuri defecte sau pagini învechite.
	Mențineți software-ul/plugin-urile actualizate pentru a preveni riscurile de securitate.
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	Exemplu de caz din lumea reală: Lola Green Oü – Primul magazin online african din Estonia  Afacere: Lola Green Oü (Magazin African – Lola Green), cu sediul în Tallinn, Estonia  Fondator: antreprenor migrant care aduce produse alimentare africane, asiatice și caraibiene pe piața locală Oferte: Gamă largă de produse alimentare – condimente, gustări, mezeluri, alimente congelate, produse organice și multe altele.
	Elemente cheie ale prezenței lor digitale:
	Un magazin online complet funcțional, disponibil 24/7 prin intermediul site-ului lor web, lolagreen.eu, care permite achizițiile și contactarea directă online.
	Prezență activă pe rețelele de socializare — inclusiv Facebook (1.169 de aprecieri) și Instagram — care ajută clienții să descopere și să interacționeze cu brandul lor digital.
	Gamă extinsă de produse prezentată clar online, poziționând afacerea atât ca importator, cât și ca comerciant cu amănuntul de diverse produse alimentare.
	Prezența fizică locală la Telliskivi, Tallinn, consolidată și mai mult de vizibilitatea lor online.
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	2.3: Strategii de conținut specifice platformei Detalierea strategiei de conținut (cu exemple) 1. Instagram: Povestiri vizuale
	Ce să postezi: Fotografii înainte/după, prezentări de produse, testimoniale, „din culise”
	Instrumente: Canva, InShot, Later
	Hashtag-uri: Folosește locație + nișă (de exemplu, #MadridBakery, #AfricanFoodEstonia)
	CTA: „Dă clic pe linkul din bio”, „Trimite-ne un mesaj direct pentru a comanda”

	2. Facebook: Comunitate și informații
	Ce să postezi: Anunțuri de evenimente, lansări de produse, linkuri către bloguri, live-uri pe Facebook
	Instrumente: Meta Business Suite, Buffer
	Îndemn la acțiune: „Alătură-te evenimentului nostru”, „Lasă o recenzie”, „Etichetează pe cineva care are nevoie de asta”

	3. LinkedIn: Autoritate și creare de rețele de contacte
	Ce să postezi: Informații despre industrie, povești ale fondatorilor, actualizări despre angajări, colaborări
	Voce: Folosește-ți călătoria ca migrant ca punct forte — „De la Nairobi la Barcelona: Construindu-mi visul prin tehnologie”
	Îndemn la acțiune: „Hai să ne conectăm”, „Cauți parteneri în X”, „Ce părere ai?”

	4. TikTok: Promovare creativă
	Ce să postezi: O zi din viață, comenzi de ambalare, reacții ale clienților, conținut educațional
	Tendințe: Participați la formate, provocări sau coloane sonore populare
	Îndemn la acțiune: „Urmărește-ne pentru mai multe informații”, „Ce ar trebui să arătăm în continuare?”

	5. YouTube: Educație și consolidarea încrederii
	Ce să postezi: demonstrații de produse, tutoriale practice, informații din culise
	Durată: 2–10 minute, în mod ideal
	Instrumente: CapCut, Descript, YouTube Studio
	Îndemn la acțiune: „Abonează-te”, „Vizitează site-ul nostru”, „Împărtășește-ți experiența”


	CAPITOLUL 3
	3.1: Prezentare generală a instrumentelor și tehnicilor de marketing digital Canale și tehnici de marketing digital de bază Iată o descriere a celor mai frecvent utilizate strategii de către proprietarii de mici afaceri: 1. Marketing prin e-mail
	Ce este: Trimiterea de newslettere, actualizări de produse, oferte sau invitații la evenimente către publicul dvs. prin e-mail.
	De ce funcționează: Acces direct la clienții care au manifestat interes. ROI ridicat atunci când este făcut corect.
	Instrumente de utilizat:
	Mailchimp (Gratuit pentru utilizare de bază)
	MailerLite
	Brevo (fosta Sendinblue)
	Sfat practic: Începeți să vă construiți lista de e-mailuri încă din prima zi — includeți formulare de înscriere pe site-ul web sau în biografia de Instagram.
	2. Marketing de conținut
	Ce este: Crearea de conținut valoros (bloguri, videoclipuri, infografice) pentru a educa sau a distra publicul.
	De ce funcționează: Creează încredere, îmbunătățește SEO, te poziționează ca expert.
	Instrumente de utilizat:
	Canva (conținut de design)
	WordPress sau Medium (blogging)
	ChatGPT sau Jasper.ai (asistență la scriere)

	3. Publicitate pe rețelele sociale
	Ce este: Difuzarea de reclame plătite pe platforme precum Facebook, Instagram sau TikTok pentru a promova oferte sau produse.
	De ce funcționează: Permite o direcționare precisă în funcție de vârstă, locație, interese, limbă.
	Instrumente de utilizat:
	Manager de meta-anunțuri (pentru FB/Instagram)
	Reclame TikTok
	Reclame LinkedIn


	CAPITOLUL 3
	Strategie pentru începători: Încearcă să „promovezi” o postare populară de pe Instagram pentru 10–15 euro pentru a testa acoperirea reclamei.
	4. Publicitate cu plată pe clic (PPC)
	Ce este: Plătești pentru ca afacerea ta să apară pe Google atunci când oamenii caută cuvinte cheie similare.
	De ce funcționează: Obține trafic cu intenție ridicată (persoane care caută în mod activ serviciul dvs.).
	Instrumente de utilizat:
	Anunțuri Google
	Planificatorul de cuvinte cheie Google (pentru alegerea cuvintelor cheie)
	Notă importantă: PPC necesită buget și expertiză. Începeți cu investiții mici sau solicitați instruire/asistență locală înainte de a investi masiv.

	5. Marketing pentru influenceri și comunitate
	Ce este: Colaborarea cu persoane care au deja un public — sau utilizarea spațiilor comunitare (grupuri, forumuri) pentru a vă promova oferta.
	De ce funcționează: Construiește credibilitate prin încrederea colegilor.
	Instrumente de utilizat:
	Căutare micro-influenceri pe Instagram și TikTok
	Grupuri locale de Facebook
	Comunități WhatsApp


	CAPITOLUL 3
	3.2: Cum să faci reclame pe rețelele de socializare: Un ghid practic Spre deosebire de postările organice, reclamele plătite îți măresc acoperirea, chiar și atunci când ești nou pe piață sau lucrezi cu un număr mic de urmăritori.
	Pas cu pas: Difuzarea reclamelor pe Facebook și Instagram (Meta Ads Manager)
	Pasul 1: Configurați-vă conturile de afaceri
	Accesați Meta Business Suite
	Conectează-ți pagina de Facebook și contul de Instagram.
	Configurați un Business Manager și conectați o metodă de plată.

	Pasul 2: Alegeți obiectivul campaniei
	Meta oferă obiective precum:
	Implicare (primirea de aprecieri/comentarii)
	Trafic (direcționarea vizitatorilor către site-ul web)
	Clienți potențiali (colectează adrese de e-mail)
	Vânzări (promovarea unui produs sau a unui magazin)

	Sfat: Incepeți cu campanii de implicare sau trafic.
	Pasul 3: Definiți-vă publicul
	Puteți filtra după:
	Locație (de exemplu, „la mai puțin de 10 km de Madrid”)
	Vârstă
	Interese (de exemplu, „mâncare africană”, „meșteșuguri lucrate manual”, „activități independente”)
	Limbă (de exemplu, engleză, spaniolă, arabă)

	Sfat: Începeți cu un public local restrâns înainte de a extinde publicul.

	CAPITOLUL 3
	Pasul 4: Stabiliți bugetul și durata
	Alegeți un buget zilnic sau total (începeți cu un buget mic: 3–5 €/zi)
	Alegeți câte zile va fi difuzat anunțul (de exemplu, 7 zile)

	Pasul 5: Creați anunțul
	Puteți folosi:
	O singură imagine sau un carusel (imagini multiple)
	Un videoclip scurt (15–30 de secunde)
	O legendă (mesaj clar + îndemn la acțiune)

	Folosește instrumente de inteligență artificială precum:
	Canva: Creați rapid elemente vizuale
	ChatGPT / Copy.ai: Schițe de legende de anunțuri sau îndemnuri la acțiune
	Lumen5: Transformă postările de blog în videoclipuri

	Pasul 6: Revizuire și lansare
	Previzualizați anunțul în vizualizarea pentru mobil și desktop
	Faceți clic pe Publicare
	Anunțurile sunt de obicei revizuite și sunt publicate în termen de 24 de ore.


	CAPITOLUL 3
	3.3: Instrumente de inteligență artificială pentru optimizare și analiză a campaniilor Derularea unei campanii digitale este doar jumătate din muncă. Cealaltă jumătate este:
	Măsurarea a ceea ce a funcționat
	Înțelegerea motivului pentru care a funcționat
	Îmbunătățirea următorului
	Platformele de analiză bazate pe inteligență artificială fac munca grea prin detectarea tendințelor, identificarea comportamentului publicului și recomandarea a ceea ce trebuie schimbat.
	Tipuri de instrumente AI pentru optimizarea marketingului
	1. Asistenți de campanie bazați pe inteligență artificială Aceste platforme ajută la planificarea, testarea și rafinarea campaniilor în timp real. Exemple:
	AdCreative.ai – Generează automat reclame creative de înaltă performanță.
	Pattern89 – Prezice ce imagine, culoare sau îndemn la acțiune va avea cea mai bună performanță într-o reclamă.
	Smartly.io – Optimizează campaniile publicitare pe rețelele sociale pe baza recomandărilor inteligenței artificiale.
	Aceste instrumente pot ajuta antreprenorii migranți cu timp sau experiență limitată să lanseze mai rapid campanii testate, cu aspect profesional.
	2. Platforme de analiză și informații Aceste instrumente vă permit să înțelegeți cum interacționează utilizatorii cu site-ul, reclamele și conținutul dvs. Platforme cheie:
	Google Analytics 4 (GA4) – Oferă urmărirea comportamentului, segmentarea publicului, sursele de trafic și conversiile.
	Hotjar – Folosește inteligența artificială pentru a vizualiza modul în care utilizatorii se mișcă pe site-ul dvs. (clic pe hărți, derulează hărți).
	Manager Meta Anunțuri – Oferă detalii privind acoperirea anunțurilor, clicurile, costul pe rezultat și nivelurile de implicare.
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	Cum ajută IA: Identifică automat conținutul cu cele mai bune performanțe Sugerează ce segmente de public sunt mai predispuse să convertească Detectează din timp anomaliile sau scăderile de performanță
	3. Instrumente automate de testare A/B Aceste instrumente vă permit să testați două sau mai multe variante ale anunțurilor, e-mailurilor sau paginilor de destinație pentru a găsi ce funcționează cel mai bine.
	Exemple:
	Unbounce Smart Traffic – Folosește inteligența artificială pentru a trimite fiecare vizitator către pagina de destinație cu cea mai mare probabilitate de a-l converti.
	Convertize – Oferă sugestii automate de testare A/B bazate pe științe comportamentale și inteligență artificială.
	4. Chatbots și scorarea clienților potențiali
	Odată ce traficul ajunge pe site-ul dvs., instrumentele de inteligență artificială pot interacționa cu vizitatorii și pot evalua clienții potențiali (clasificați nivelul lor de interes).
	Exemple:
	Tidio sau Intercom – chatboți bazați pe inteligență artificială care răspund la întrebări frecvente sau ghidează utilizatorii prin serviciile dvs.
	Zoho CRM + Zia – Sugerează care clienți potențiali sunt cel mai predispuși să cumpere și când să fie contactați ulterior.

	Activitate de învățare
	Încercați acest flux de optimizare:
	Creează un cont gratuit pe GA4 și conectează-l la site-ul tău web.
	Derulează o campanie publicitară de bază pe Instagram sau Facebook.
	Folosește datele pentru a:
	Găsiți grupul de public cu cele mai bune performanțe
	Ajustați-vă elementele vizuale sau textul folosind sugestii generate de inteligența artificială
	Reluați campania și urmăriți îmbunătățirile.


	CAPITOLUL 3
	3.4: Competențe tehnice esențiale pentru optimizarea marketingului digital
	1. Optimizarea performanței site-ului web Site-urile web lente pierd vizitatori. Fiecare secundă de întârziere reduce conversiile. Performanța afectează clasamentele SEO. Abilități tehnice de învățat:
	Folosește Google PageSpeed ​​Insights pentru a analiza viteza site-ului tău web.
	Comprimați imaginile înainte de încărcare (TinyPNG, Squoosh).
	Activează încărcarea lentă a imaginilor (integrată în WordPress, Wix).
	Minimizează CSS/JS prin plugin-uri (de exemplu, Autoptimize pentru WordPress).
	Alegeți găzduire rapidă sau utilizați un CDN (abonament gratuit Cloudflare).

	Sfat practic: Stabiliți un criteriu de referință - testați-vă site-ul web lunar și remediați problemele semnalate în PageSpeed.
	2. Crearea și utilizarea linkurilor de urmărire UTM Linkurile UTM te ajută să știi exact ce platformă, campanie sau postare a generat trafic sau vânzări. Ce să înveți:
	Folosește UTM Builder de la Google
	Adăugați parametri precum:
	utm_source=facebook
	utm_medium=social
	utm_campaign=promoție_de_vară

	Cazuri de utilizare:
	Urmărește clicurile pe linkurile bio de pe Instagram.
	Vezi dacă campaniile de e-mail au rezultate.
	Compară reclamele de pe Facebook cu postările organice.
	Încearcă: Distribuie un link UTM în statusul tău de WhatsApp și verifică rezultatele în GA4.
	3. Integrarea formularelor și a îndemnurilor la acțiune (CTA) Formularele ajută la colectarea de clienți potențiali, feedback, rezervări, iar formularele încorporate oferă rate de conversie mai bune.


	CAPITOLUL 3
	Ce să înveți: Creați și personalizați formulare folosind instrumente precum:
	Tally.so (Gratuit și simplu)
	Typeform (pentru design)
	Formulare Google (pentru sarcini simple)
	Încorporează acestea în:
	Pagini de contact ale site-ului web
	Pagini de destinație
	Linkuri către rețelele sociale (prin Linktree sau Beacons)

	Sfat de la profesionist: Conectați formularele la instrumente precum Mailchimp sau Google Sheets pentru automatizare.
	4. Utilizarea Google Tag Manager (GTM) De ce este important: GTM ajută la urmărirea acțiunilor utilizatorilor pe site-ul dvs. web — fără a fi nevoie de un dezvoltator. Abilități de învățat:
	Configurați un cont GTM și un container
	Instalați un script în loc de mai multe
	Adăugați etichete pentru:
	Pixelul Facebook
	Google Analytics 4
	Urmărirea clicurilor sau a trimiterii formularelor
	Caz de utilizare: Vrei să știi câți utilizatori dau clic pe butonul de chat WhatsApp? GTM poate urmări acest lucru.
	5. Automatizarea fluxurilor de lucru cu instrumente fără cod Antreprenorii au timp limitat. Automatizarea te ajută să crești fără epuizare. Instrumente utile:
	Zapier sau Make (Integromat): Automatizează între instrumente (de exemplu, dacă cineva completează un formular, adaugă-l la Mailchimp).
	Calendly: Pentru programarea automată a întâlnirilor.
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	Integrare Notion + Slack/Email: Pentru mementouri zilnice sau planificare de conținut.﻿
	Airtable: Pentru a gestiona clienți potențiali sau programe de campanii.
	6. Utilizarea extensiilor și pluginurilor Chrome bazate pe inteligență artificială Exemple:
	Keyword Surfer: Obțineți date despre cuvinte cheie SEO în timp ce navigați pe Google.
	ChatGPT Writer: Scrieți e-mailuri sau răspunsuri instantaneu.
	Extensia Jasper pentru Chrome: Generați texte de marketing din mers.
	Loom: Înregistrați tutoriale video sau prezentări de produse.
	Sfat: Integrați-vă browserul într-un asistent de marketing.
	Activitate: Învață și aplică
	Urmărește tutorialul video GTM. https://youtu.be/aYzO5HJl80s
	Configurați Google Tag Manager pe site-ul dvs. web și creați cel puțin o „etichetă” (de exemplu, pentru vizualizări de pagină sau clicuri pe butoane).
	Urmăriți tutorialul video despre linkurile UTM. https://youtu.be/ePIP_CuNOHY
	Creați un link UTM pentru o postare sau o campanie viitoare.
	Publică-l și monitorizează rezultatele în Google Analytics.
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	3. Reclamație privind produsul „Bună ziua [Nume], ne pare rău că produsul nu a îndeplinit așteptările dumneavoastră. Tratăm calitatea cu seriozitate și am dori să investigăm acest aspect în continuare. Vă rugăm să ne contactați la [email] cu mai multe detalii, astfel încât să vă putem ajuta prompt.”
	4. Reclamație publică pe rețelele de socializare „Mulțumim pentru comentariu, [Nume]. Tratăm cu seriozitate toate feedback-urile și ne-ar plăcea să rezolvăm problema cu dumneavoastră. Vă rugăm să ne trimiteți un mesaj direct sau un e-mail către [contact] pentru a putea răspunde direct.”
	Activitate: Creați-vă șabloanele de răspuns
	Alegeți două tipuri de feedback negativ pe care l-ar putea primi afacerea dvs. Folosind cadrele de mai sus, redactați răspunsuri profesionale și empatice. Le puteți adapta pentru: Recenzii Google Comentarii pe Instagram Reclamații ale clienților pe WhatsApp
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	4.3: Încurajarea și stimularea recenziilor pozitive
	De ce sunt importante recenziile pozitive:
	Dovadă socială: 90% dintre consumatori citesc recenzii înainte de a face o achiziție.
	Vizibilitate îmbunătățită: Google și alte motoare de căutare acordă prioritate afacerilor cu recenzii mai pozitive și mai frecvente.
	Consolidarea încrederii: Comentariile pozitive ajută la depășirea potențialelor prejudecăți pe care clienții le-ar putea avea față de mărcile necunoscute sau conduse de migranți.

	Pas cu pas: Cum să încurajezi recenziile pozitive
	Pasul 1: Alegeți platformele de recenzii În funcție de publicul tău și de locul în care ești activ, concentrează-te pe:
	Profilul Google Business – pentru vizibilitate locală generală
	Recenzii Facebook – ușor de utilizat pentru utilizatorii care sunt deja pe pagina ta
	Recenzii Trustpilot sau Etsy – dacă vindeți produse online
	TripAdvisor – pentru mâncare, servicii sau ospitalitate
	Site-ul dvs. web – colectați mărturii pe care le puteți afișa direct

	Sfat: Nu dispersați eforturile prea mult - concentrați-vă pe 1-2 platforme de recenzii relevante pentru afacerea dvs.
	Pasul 2: Identificați momentul potrivit pentru a întreba
	Cere o recenzie imediat după o interacțiune pozitivă, cum ar fi:
	O achiziție finalizată
	O consultație sau un serviciu de succes
	Un compliment primit prin mesaj sau în persoană

	Cea mai bună practică:
	Trimite mai întâi un mesaj de mulțumire
	Apoi solicitați o recenzie 24-48 de ore mai târziu
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	Pasul 3: Simplificați lucrurile Reduceți efortul necesar pentru ca cineva să lase o recenzie. Instrumente de ajutor:
	Linkuri directe: Folosește „Generatorul de linkuri către recenzii” de la Google pentru a crea un link către recenzii care poate fi partajat.
	Coduri QR: Imprimați un cod QR pe ​​chitanțe, ambalaje sau semnalizare care să facă trimitere directă la formularul de recenzie.
	Fișe de reamintire pentru revizuire: Dați o mică fișă la fiecare comandă sau finalizare a unui serviciu.
	Pasul 4: Folosește stimulente blânde și etice Poți oferi stimulente nemonetare, conforme cu platformele, care să le mulțumească clienților pentru timpul acordat - fără a solicita în mod specific recenzii „pozitive”. Exemple: „Lasă o recenzie și primești o reducere de 10% la următoarea comandă.” „Dă-ne o recenzie și participă la o tombolă lunară.” „Primește un cadou digital gratuit (de exemplu, o listă de verificare, o rețetă, un ghid).”
	Important: Nu oferiți niciodată bani în schimbul unor recenzii pozitive sau al unui feedback fals - acest lucru poate duce la penalizări din partea platformelor.
	Afișarea și utilizarea recenziilor pozitive Odată ce începeți să primiți feedback pozitiv:
	Prezentați-le pe pagina principală a site-ului dvs. web
	Distribuiți citate sau capturi de ecran pe rețelele de socializare (cu permisiune)
	Creați o pagină dedicată „Testimoniale”
	Folosește-le în pliante tipărite sau campanii de e-mail
	Acest lucru construiește un ciclu de încredere autentic, care se autoreîntărește.
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	Automatizare inteligentă a interacțiunii pe Instagram: comentarii către mesaje directe, răspunsuri automate și multe altele
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