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INTRODUCERE

De ce este relevanta cartea?

Fiindca am ajuns intr-un punct in care toatd lumea e
conectatd, dar nimeni nu intelege la ce. Tradim Intr-un
prezent in care viata noastrd se desfasoara pe internet, dar
nu intelegem nimic din el. Ne construim identitatea, ludim
decizii, ne certam cu prietenii, ne formam opiniile
politice, ne alegem vacantele, partenerii, joburile, toate
printr-un mecanism pe care il folosim zilnic, dar pe care,

paradoxal, nu I-am inteles niciodata.

Sinu e vina noastra. Asa a fost construit internetul — ca o
retea invizibila, opacd, extrem de eficientd in a ne
raspunde la Intrebari si extrem de ineficientd in a ne invata
cum functioneaza ea Insasi. O cutie neagra in care arunci
o intrebare, primesti un raspuns, dar nu afli niciodata ce s-
a Intdmplat 1n interior. Iar daca incerci sa afli, ti se spune
ca e prea complicat, cd nu ai nevoie, ca existd specialisti

care se ocupa cu asta.
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Doar ca... nu e chiar asa. Pentru ca intre timp lumea s-a
mutat online. Nu partial. Nu pe jumatate. Total. Sinu poti
trai intr-o lume pe care nu o intelegi. Sau, daca o faci, esti
in pericol constant. De a fi manipulat. De a fi furat. De a
lua decizii gresite. De a fi exploatat. De a fi tras pe sfoara
cu zambetul pe buze, apasand un buton care pare inocent.

Gen ,,Accept cookies”.

Cartea asta este relevantd fiindca am ajuns intr-un moment
istoric in care ne lipsesc competentele digitale la fel cum
ne-ar lipsi capacitatea de a merge daca brusc ar disparea
toate trotuarele. Nu stii cum sa folosesti un domeniu, dar
vrei un site. Nu stii ce inseamnd ROI, dar ti se cere
performanta. Nu stii ce e un API, dar esti supdrat ca doua
aplicatii nu se sincronizeazd. Nu stii cum functioneaza
algoritmii, dar simti ca internetul te inchide intr-o bula. Si

ai dreptate. Dar nu stii de ce.

Si stii ce e mai grav? Ca nu mai e vorba doar de noi, astia
,mari”. Copiii din ziua de azi — pe care 1i credem digitali
fiindca au telefoanele lipite de palma — sunt, de fapt,

analfabeti digital. Si nu folosesc tehnologia, ci sunt
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folositi de ea. Nu exploreaza, ci deruleaza. Nu construiesc,
ci consumd. Nu géandesc, ci reactioneaza. lar noi, parinti,
profesori, adulti in general, suntem linistiti. Fiindca ,,lasa,
se descurca ei, ca-s nascuti cu asta Tn mana”. Nimic mai

fals.

Cartea asta este relevantd fiindcad ne oferd ceva ce n-am
avut de mult: o harta. O hartd a unui teritoriu pe care il
traversdm zilnic, dar pe care il confunddm mereu cu
realitatea. E un ghid pentru cei care nu se mai simt
confortabil sa se prefaca ca stiu. E o busold pentru cei care
au nteles cd daca nu stii sa te orientezi in online, cineva o
va face in locul tau. Si, garantat, acel cineva nu o va face

in interesul tiu.

Si e relevanta fiindcd nu mai avem timp. Lumea nu
asteaptd. Tehnologia nu asteaptd. Al-ul nu asteapta.
Firmele mari care decid cum vezi internetul nu asteapta.
Algoritmii nu asteaptd. Nici mdcar copiii nostri nu
asteapta — ei doar cresc, zi de zi, intr-o lume despre care
nu le spunem nimic. Pentru ca nici noi nu stim ce sa le

spunem.
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Cartea asta e pentru cei care s-au saturat sd nu inteleaga
cum functioneazad lumea. Si care au curajul sa recunoasca
asta. E pentru oamenii inteligenti care se simt uneori prosti
in fata unui panou de control online. E pentru parintii care
vor sd stie mai mult decat cum se pune o parola. E pentru
profesorii care s-au trezit cd nu mai inteleg ce predau. E
pentru antreprenorii care stiu ca le scapa ceva, dar nu stiu
ce. S1mai ales, e pentru toti cei care nu mai vor sa se lase

dusi de val, ci vor sd invete sa inoate.

Asta este cartea. Si de asta e relevanta.

Care este scopul ei?

Scopul cartii nu este sa te invete tot. Nu poate. Si nici nu
ar trebui sa incerce. Asta e o minciuna pe care ti-o spun
prea multi — cd exista un curs, un clip, un tutorial de 3 ore
care te poate transforma din cineva pierdut in online intr-
un expert. Scopul cartii este mult mai simplu si, poate
tocmai de aceea, mult mai important: sa te faca sd intelegi
ce nu stii. Sa iti arate cum e construitd lumea online in care
traiesti, ca sa stii unde te afli. Si, mai ales, sa iti ofere

increderea ca poti merge mai departe.
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Fiindca realitatea e asta: nu avem nevoie de 20 de
milioane de programatori. Nu trebuie sa stim toti sa facem
un site de la zero, in HTML si CSS, sa legdm un API si sa
cream o campanie Google Ads perfect optimizatd. Dar
trebuie sa intelegem ce sunt lucrurile astea. Trebuie sa
stim ce Intrebari sd punem. Trebuie sd recunoastem
capcanele. Trebuie sd invatdm sa punem mana, macar un

pic, pe volanul lumii in care traim.

Cartea asta nu e o enciclopedie digitala. E o conversatie.
Un om — eu — 1iti explic, cat stiu si cat pot, cum
functioneaza internetul dsta care ne mandnci zilele. Iti
explic fara aroganta, fara jargon, fara sd presupun ca stii
deja lucruri. Fiindcd nu ar trebui sa stii deja. Nu ai avut
cand. Nimeni nu te-a Tnvatat. Si e normal sa nu stii. Dar

nu mai e ok sa ramai asa.

Scopul ei este sa-ti redea curiozitatea. Poate chiar nervii.
Sa te scoatd putin din amortirea aia care vine cand ti se
pare ca e ,,prea mult” sau ,,prea tehnic” sau ,,nu e pentru
mine”. Ba e. E pentru tine. Pentru ca trdiesti aici. Pentru

ca platesti facturi aici, iti cauti joburi aici, iti promovezi
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afacerea aici, iti educi copilul aici, iti exprimi votul,
iubirea, frica, totul — aici. Si daca totul se Intdmpla aici,

atunci n-ar fi rau sa intelegi unde e ,,aici”.

Mai are si un scop secundar, unul pe care il recunosc cu
jumatate de gurd: sa sperie. Sa te trezeasca putin. Fiindca
uneori avem nevoie sa ne zguduie cineva. Nu cu cinism,
nu cu panica gratuitd, ci cu luciditate. Fiindcd in spatele
like-urilor, scroll-ului si efectelor de tranzitie se ascunde
o lume pe care o ignordm prea usor. lar lumea aia nu ne
ignord deloc. Din contrd. Ne observa, ne masoara, ne

clasifica, ne vinde. Pe buciti. La licitatie.

Scopul cartii e sa devii suficient de atent incat sa nu mai
fii produs. Sa devii utilizator. Utilizator in adevaratul sens

al cuvantului. Cel care foloseste, nu doar cel care e folosit.

Daca la finalul cartii vei spune ,,0k, acum stiu ce am de
invatat”, pentru mine e suficient. Daca vei spune ,,0k,
acum inteleg de ce am fost pierdut”, e si mai bine. Si daca,
prin absurd, iti vei spune ,,uite, dsta e un subiect despre
care o sa citesc mai mult in weekend”, atunci inseamna ca

scopul a fost atins. Restul se invata.
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Care este viitorul digitalului?

Iti spun din capul locului: viitorul digitalului nu e ceva ce
vine. Nu e ceva care o sd apard intr-o zi, ca un update la o
aplicatie. Viitorul digitalului e deja aici. Doar cé e atat de
mare, atat de peste tot, atat de infiltrat in toate colturile
vietii noastre incat nu il mai vedem. E ca oxigenul. Nu-1
observi decat atunci cand lipseste. Doar ca digitalul nu

lipseste. Din contrd. Se extinde. Se lipeste. Se insinueaza.

Viitorul digitalului inseamnd o lume in care totul e
conectat. Nu doar telefonul tau. Si frigiderul tau. Si usa de
la casd. Si ceasul tau. Si roata de rezerva. Si camera
copilului. $i, mai ales, copilul. E o lume in care datele tale
personale nu mai sunt un ,,drept”, ¢ci o moneda. Una pe

care o folosesti fara sa stii ca ai scos-o din buzunar.

Viitorul digitalului nu e cool. Nu e cu holograme si VR si
realitate augmentatd de care sa te minunezi. Sau nu doar
cu asta. E si cu somaj. Cu recalificari. Cu joburi care
dispar peste noapte. Cu scoli care pregatesc elevi pentru o

lume care nu mai exista. E cu frica. E cu burnout. E cu
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algoritmi care stiu mai bine decat tine daca ai depresie.

Sau daca esti gravida. Sau daca urmeaza sa divortezi.

E un viitor in care nu mai trebuie sa fii expert ca sa faci
ceva pe net. Dar trebuie sa stii ce faci. Fiindca daca nu stii,
cineva va sti pentru tine. Si va decide in locul tau. Ce
reclame vezi. Ce stiri crezi. Ce oameni intalnesti. Ce

produse cumperi. Ce idei accepti. Si, uneori, ce votezi.

Dar hai sa o spun altfel. Mai simplu. Viitorul digitalului e
inevitabil. Exact ca batranetea. Nu poti sd-1 opresti. Nu
poti sa-1 amani. Poti doar s te pregatesti pentru el. Sau
nu. Si atunci o sa-1 traiesti oricum, doar cd fara sa intelegi

ce se intdmpla in jurul tdu. Si crede-ma, nu vrei asta.

Eviti digitalul? Intr-o zi n-o sa mai poti plati cu cash. N-o
sd mai poti face programare la medic fara aplicatie. N-o
sd mai poti vorbi cu banca decat prin chatbot. N-o sa mai
gasesti job fara un CV online, fard LinkedIn, fara un
portofoliu digital. N-o sa mai poti face nimic. Digitalul nu
e o optiune. E infrastructura. E aerul pe care il respiri. Sau
mai bine zis, e reteaua de ventilatie in care cineva, undeva,

decide ce fel de aer iti trimite.
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Si inca ceva. Viitorul digitalului nu e doar despre
tehnologie. E despre valori. Despre control. Despre
autonomie. Despre libertate. Despre cum 1ti trdiesti viata.
Despre daca poti sa alegi. Fiindcd, in ciuda aparentelor,
viitorul nu e scris in cod. E scris in deciziile noastre. Dar

numai daca stim ce alegem.

Cartea asta nu te face futurolog. Nu iti da o viziune de
ansamblu despre revolutia roboticd si societatea post-
industriala. Dar iti dd ceva mai important: capacitatea sa
intelegi unde te afli. Ca sa nu te trezesti, intr-o zi, complet

depasit, Intr-o lume in care tot ce stii sa faci e sa dai scroll.

Asta e viitorul digitalului. Nu departe. Nu abstract. Ci
exact aici. Exact acum. Intrebarea e simpla: vrei si-

intelegi sau doar sa-1 traiesti?
De ce Al-ul poate schimba totul?

Fiindca Al-ul e singura tehnologie pe care o folosim zilnic
fara sa ne dam seama ca o folosim zilnic. Si, tocmai de
aceea, are cea mai mare putere. O putere care nu vine din

zgomot, ci din tacere. Nu e ca internetul anilor 2000, pe
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care-l auzeai cand se conecta. Al-ul e silentios. Se
strecoar. Iti completeaza propozitiile, iti sugereaza ce si
scrii, 1ti traduce gandurile in text. Te invata ce vrei sa stii,
dar si ce vrea el sa stii. Si o face deja. Nu intr-un viitor
indepartat. Nu peste 20 de ani. Nu cand o sd ai parul alb.

Ci azi. Inainte sa termini paragraful asta.

Al-ul poate schimba totul fiindca nu e un program. E o
retea de sisteme, o retea de decizie, de predictie, de
invatare. Nu mai e ceva ce tu controlezi. E ceva care invata
din tine. Din ce scrii. Din ce comanzi. Din ce tastezi. Din
cum respiri. Din cat de tare apesi ecranul. Al-ul stie cine
esti, de multe ori inainte sa stii tu. Si daca nu stie inca,
invatd. Nu oboseste. Nu ia pauze. Nu are zile proaste. Nu

are nici empatie. Si exact asta 1l face periculos.

Tehnologia de pand acum era o unealtd. Surubelnitd,
ciocan, Photoshop. Le foloseai tu. Al-ul e prima unealta
care te foloseste si pe tine. Te intreaba ce vrei, dar deja a
ghicit. Iti da o lista de optiuni, dar a ordonat-o deja dupi
ce considera ci ai alege. Iti scrie mailul, dar are tonul pe

care l-ai folosit si in ultimele 3. Nu 1iti cere sd inveti, iti

18
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oferd direct raspunsul. E comod. E tentant. Si e exact
genul de comoditate care te face sd nu mai gandesti. Si
cand nu mai gandesti, nu mai alegi. Si cand nu mai alegi,

esti deja invins.

Al-ul poate schimba totul fiinded nu mai ai cum sa-1 scoti
din prizd. Nu e un device, nu e o aplicatie. E o
infrastructura. in educatie, in medicind, in justitie, in
marketing, in culturd, in creativitate, in rdzboi. Da, si In
razboi. Al-ul deja piloteaza drone. Scrie cod. Scrie poezie.
Scrie minciuni. Scrie stiri false mai convingator decét un
jurnalist prost platit. Al-ul genereaza fete de oameni care
nu existd. lar tu le crezi. Fiindca par mai reale decat cele

reale.

Si nu, nu e totul un cosmar. Al-ul poate salva vieti. Poate
detecta boli din imagini pe care medicii le-ar fi ratat. Poate
optimiza trafic, poate crea acces pentru oameni cu
dizabilitati. Poate ajuta. Mult. Dar, cum am spus si 1n alte
parti, orice tehnologie care iti poate da putere iti poate si
lua. Depinde cine o controleaza. Sau daca o mai

controleaza cineva.
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Aici e cheia. Al-ul poate schimba totul fiindcd e prima
data in istoria omenirii cand noi construim ceva ce poate
construi fard noi. Si daca nu intelegi ce e, nu ai nicio sansa
sd controlezi ce face. Daca nu pui intrebari acum, nu vei
mai putea pune Intrebari mai tarziu. Fiindca nu vei mai sti
cui. lar daca nu cunosti principiile din spatele algoritmilor,

esti condamnat sa trdiesti in lumea lor.

Cartea asta nu-ti explicd ce e o retea neuronala. Nici nu
trebuie. Dar te face sd realizezi cd Al-ul nu e un viitor. E
un prezent. Un prezent care se intdmpla peste tot, dar mai
ales peste tine. Si, daca nu intelegi cum functioneaza, risti
sa devii doar un punct Intr-un grafic pe care cineva l-a
trasat in Excel. Sau intr-un sistem de scoring, intr-un
model de predictie, intr-un algoritm care decide daca

meriti sau nu.

De asta Al-ul poate schimba totul. Pentru cd a inceput

deja.
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CAPITOLUL 1: PRET, PRODUS SI SAAS-URI

Politica de pret

Capcanele politicii de pret
Elemente diferentiatoare
SAAS-uri (Software as a Service)
Tehnologii disruptive

Avantaj competitiv

Calitatea produsului si perceptia asupra lui

21
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Inainte de site, inainte de reclama, inainte de Instagram,
de Google Ads sau de landing page-uri cu fonturi mari si
call-to-action-uri colorate, trebuie sa te intrebi un lucru
simplu: ce vinzi, de fapt? Sau, si mai precis: de ce ar da

cineva bani pe ce vinzi tu §i nu pe ce vinde altul?

Suntem atat de obsedat digitali, atat de prinsi in ideea ca
»trebuie sa fim prezenti online”, Incat am uitat intrebarea
de baza: avem un produs care merita sa fie vindut?
Avem un serviciu care rezolva cu adevarat o problema?
Sau avem doar un ambalaj fain, un post pe Facebook si

speranta cd o sa ,,mearga”?

Realitatea e dura. In online nu cistiga cel mai ieftin. Nici
cel mai vizibil. Nici macar cel mai bun. Castiga cel care
reuseste sa-si pozitioneze produsul sau serviciul ca fiind
cel mai clar, cel mai util, cel mai,,de ce nu-l aveam deja?”.
Si pentru asta, trebuie sa fii obsedat nu de tehnologie, ci
de valoare. Valoarea pe care o aduci in viata unui om, fie

el client sau simplu curios.

Un produs bun nu salveaza o afacere online proasta. Dar

o afacere online buna nu poate supravietui fara un produs

22
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coerent. Nu vorbim doar de ce vinzi, ci si de cum il
prezinti, cum il explici, cum il evaluezi, cum il ambalezi,
cum il compari cu restul pietei. Fiindca online-ul nu are
rafturi. Are rezultate Tn Google. lar in ele te bati cu tot

globul. La propriu.

Si atunci, Tnainte sa dam bani pe reclame si sa injuram
algoritmii, trebuie sa ne asezam si sa ne punem cateva
intrebari despre ce scoatem din capul nostru si
transformam in produs. Si cum il construim ca sa fie
mai mult decét ,ceva”. Sa fie ceva-ul acela (Marinescu

& G., 2023).

De asta incepem cu produsul sau serviciul. E fundamentul.
Daci asta nu e clar, tot ce vine dupad e fix frectie digitala

la un picior de lemn.

Politica de pret

Aici incepe dansul. Nu la produs, nu la reclama. La pret.
Fiindca pretul spune despre produsul tau mai mult decét
ai vrea. Poti sd ai un produs excelent, daca il vinzi prea

ieftin, oamenii o sa creada cd e slab. Poti sa ai o prostie
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frumos ambalatd, dar daca pui un pret suficient de mare si
o poveste suficient de convingatoare in jurul lui, lumea o

sd jure cd e premium.

Pretul este prima judecatd de valoare pe care un client o
face, inainte sa citeascd, inainte sd compare, inainte sa

analizeze. Si, cel mai adesea, e si ultima.

Si totusi, majoritatea celor care lanseaza ceva online pun
pretul dupa ureche. ,,Hai sa fie 99 de lei, cd asa am vazut
la altii.” Sau ,,hai sa fie mai ieftin decat X, ca poate furdm
niste clienti de la el.” Sau ,,hai sd punem pretul sus, ca
oricum putem face reducere mai incolo.” Si uite asa ne
trezim cu o piatd plind de preturi care nu reflectd nici
valoarea, nici pozitionarea, nici publicul-tinta. Reflecta

doar haos. Sau, mai rau, disperare.

Online-ul te obliga sa fii clar. Nu ai consultant de vanzari
care sa explice. Nu ai context social. Ai un pret, un produs
si 3 secunde in care vizitatorul decide dacd mai sta pe
pagina ta sau nu. Daca nu intelege instant de ce ceri suma
aia, inchide tabul. Si nu se mai intoarce. Pentru ca, ghici

ce, are alte 10 taburi deschise cu alternative. S1i poate are
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si un copil care plange in fundal. Timpul e scurt. Clickul

e ieftin. Pretul tau nu are voie sa fie o enigma.

Dar sa vorbim putin despre capcanele mari.

1.

Capcana pretului mic:

Poate parea tentant. Mai ales daca esti la inceput.
Sa vinzi ieftin ca sa atragi. Sa te ,,infiltrezi” in
piatd. Doar ca in online, un pret prea mic trimite
doua semnale clare: ,,nu am Incredere 1n valoarea
mea” si ,,probabil e ceva slab.” Lumea nu mai
cautd doar chilipiruri. Lumea cauta valoare, si da,
si confirmdri sociale — gen review-uri,
testimoniale, branding. Dar daca pretul e suspect
de mic si nu esti eMAG sau Amazon sau Lidl,
atunci devii suspect. Si nimeni nu vrea s cumpere
ceva suspect, chiar daca e 20 de lei. Mai ales daca
e 20 de lei.

Capcana pretului mare.

La polul opus, avem aroganta pretului mare fara
justificare. Ai vazut ceva similar cu 300 de lei si ai

zis ,,al meu e mai bun, hai sd cer 500”. Fara sa
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4.

explici. Fara sa arati diferenta. Fara sd adaugi
nimic vizibil. Doar asa, ca ,,simti tu” ca merita.
Doar cd online-ul nu iartd. Nu are rabdare cu
impresii. Daca nu traduci acel ,,e mai bun” intr-un
,,€ mai bun pentru tine, pentru problema ta, in felul
asta concret”, atunci ai pierdut. Si nu vei sti
niciodata cati oameni ai pierdut. Fiindca online-ul
nu 1ti trimite fluturasi cu ,,am Inchis tabul pentru
ca nu mi-ai explicat de ce ceri atata”.

Capcana reducerii false.

Esti tentat sa pui un pret mare ca sa faci o reducere
si sa pard ca ai un super deal. Si merge o vreme.
Dar doar o vreme. Dupa care lumea se prinde.
Incepe si compare. Si vadi cd pretul ,redus” e
acelasi ca al altora, sau ca reducerea e constanta,
permanentd, eterna. Si in momentul ala iti pierzi
cel mai important lucru: increderea. Increderea nu
se recupereazi cu un cod promotional. Increderea,

odatd plecata, duce dupa ea tot businessul.

Capcana autosabotajului.
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Poate cea mai perfidd: sd pui un pret prea mic
pentru ca nu crezi cd meriti mai mult. Mai ales In
zona de servicii. Ai muncit 3 luni la un curs online
si 1l vinzi cu 59 de lei. De ce? Pentru ca tu ai
impresia cd nu e suficient de bun. Sau ca nu esti tu
suficient de bun. Si daca nu crezi tu in ce ai facut,
de ce ar crede altcineva? Fix aici apare fractura.
Nu intre produs si piatd, ci intre creator si propria
valoare. Si dacd nu 1iti repari fractura asta, toate

reclamele din lume nu o vor putea compensa.

in online, pretul este poveste. E pozitionare. E strategie.
Nu e doar o etichetd. Nu e ceva ce decizi intr-o noapte. E
o oglinda a brandului tau, a increderii tale, a felului in care
vrei sa fii perceput. Si dacd nu e congruent cu restul — cu
ce vinzi, cu cum vinzi, cu cui vinzi — se simte imediat. Si

se inchide tabul.

Politica de pret nu e despre cat valoreaza ceva pentru tine.
E despre cat valoreaza pentru celalalt. Si despre cat de clar

poti face legatura intre produsul tau si viata lui.
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Dacd nu ai o politicd de pret clara, coerenta si asumata,
atunci orice altceva in online — site, funnel, continut, SEO,
Ads — e construit pe o fundatie care se crapa la prima

adiere de vant.

Calitatea produsului si perceptia asupra lui

Traim cu impresia ca daca produsul e bun, lumea o sa-1
aprecieze. Ca ,,valoarea iese la suprafata”, ca ,,oamenii 1si
dau seama”, ci ,,nu ai nevoie de reclama daca ai calitate”.
Ai mai auzit, poate le-ai si spus. Din pacate, online-ul
functioneazd altfel. Aici, calitatea nu e garantul
succesului. E doar o conditie necesard. Dar niciodata

suficienta.

Poti avea cel mai bun produs din piatd si tot sd nu-l
cumpere nimeni. De ce? Pentru ca in online, realitatea nu
e ceea ce este, ci ceea ce se percepe. Perceptia bate

realitatea. Sau o ignora complet.

Calitatea produsului tdu este, evident, importantd. Dar
dacd nu este comunicata coerent, daca nu este vizibila,

daca nu este asociatd cu semnale de incredere — review-
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uri, testimoniale, branding, un design decent — atunci e ca
si cum ai vorbi intr-o padure in care nu te aude nimeni. lar

tu tot urli ,,dar e bun! e bun! credeti-ma!”. Si padurea tace.

In online, calitatea nu tipa. Trebuie si o inveti si se
exprime. Prin cuvinte. Prin vizual. Prin experienta de
utilizare. Prin fiecare punct de contact cu clientul. Nu mai
suntem in vremurile In care intrai intr-un magazin, simteai
produsul, 1l intorceai pe toate partile, il probai, vorbeai cu
un vanzator, il testai. Acum oamenii judeca totul in 10
secunde de scroll. Si o fac superficial. Fiindca n-au timp.

Sau chef. Sau incredere. Sau toate trei.

Si uite de ce e periculos: produsul tdu poate fi obiectiv
bun, dar subiectiv neconvingator. Poate ca e ambalat
prost. Sau site-ul arata ieftin. Sau e o greseala de scriere
in descriere. Sau o poza urdtd. Sau un font care aduce
aminte de anii '90. Sau formularul de comanda are 10
campuri. Sau n-ai trecut ce se intdmpla dupa ce dau click
pe ,,cumpard acum”. Toate astea influenteazd perceptia
despre calitate. Nu produsul in sine. Ci ceea ce se simte

din prima.
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Si inversul e la fel de valabil: sunt produse proaste
ambalate genial. Si se vand. Pentru ca, repet, in online
perceptia e totul. Gandeste-te cate cursuri mizerabile ai
vazut promovate agresiv pe Instagram. Cu landing page-
uri stralucitoare, testimoniale filmate, tone de social proof
si un pret ,,redus azi doar pentru tine”. Calitatea reald e
nuld. Dar vanzarile merg. Fiindca au construit o perceptie

coerenta a valorii. Falsa, dar coerenta.

De-aia zic: calitatea fara comunicare e invizibila. Si
comunicarea fara calitate e teapa. Trebuie sa le ai pe
améandoua (Bolos & M, n.d.). Mai ales daca vrei sa
rezisti pe termen lung. Nu merge doar cu ,lasa ca-si
dau seama clientii”. Nu-si dau. Nu stau sa-si dea. N-

au timp.

Simai e ceva: calitatea perceputd nu vine doar din produs.
Vine din tot contextul. Vine din felul in care raspunzi la
un mesaj la 10 seara. Din cat de usor e de gasit informatia
pe site. Din tonul cu care vorbesti in emailuri. Din cat de
serios e manualul de utilizare. Din cat de repede rezolvi o

problema. Din faptul ca, atunci cand produsul ajunge
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stricat, trimiti altul fara sa-1 mai Intrebi pe client 3 zile

,,S1gur e vina noastra?”.

Asta e calitatea online: un cumul de interactiuni, nu doar

produsul din cutie.

Daca vrei ca lumea sa-ti perceapa produsul ca fiind de
calitate, trebuie sa controlezi TOT parcursul. Sa
construiesti incredere din primul click. S& transmiti
profesionalism fard sd spui ,,suntem profesionisti”. Sa
oferi garantii fara sa pari disperat. Sa ardti clar: ,,stim ce

facem si avem grija de tine”.

Fiindcd 1n final, nu tu decizi dacd produsul tdu e de
calitate. Clientul decide. Iar clientul nu se uita in spatele
scenei. Se uitd la scend. Si dacd acolo totul e prafuit,
intarziat, dezorganizat — calitatea reala nici nu mai

conteaza.
Elemente diferentiatoare
Cuvantul ,diferentiator” e un cuvant periculos. Toata

lumea 1l foloseste, nimeni nu-1 defineste. E genul dla de
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termen pe care il bagi Intr-o prezentare de pitch, intr-un
plan de afaceri sau intr-un slide pentru investitori, sperand
ca suna suficient de inteligent ca sa nu mai ceara nimeni

explicatii.

Dar in realitate, diferentiatorul e exact lucrul ala mic — sau
mare — care te salveaza Intr-o piata saturatd. E raspunsul
la intrebarea ,,de ce tu si nu ceilalti?”, spus in mai putin de
5 secunde, fara sa clipesti, fara sa te balbai. Daca nu-l ai,
esti doar o variantd in plus. Iar online-ul nu are nevoie de

variante in plus. Are nevoie de motive clare.

Sa fii ,,ieftin” nu e diferentiator. E risc. Sa fii ,,de calitate”
nu e diferentiator. E standard. Sa fii ,,dedicat clientilor” nu
e diferentiator. E minimul acceptabil. Adevaratele
diferentiatoare sunt rare, clare si memorabile. Si mai ales,
se simt. Nu se explicd in 14 fraze de pe pagina ,,Despre
noi”. Se simt in 3 clickuri. In prima interactiune. in felul
in care vorbesti. In cum arati produsul tau. In cum te porti

cand clientul are o problema.

Online-ul are memorie scurtd si tolerantd zero la

plictiseald. Daca nu reusesti sa-ti exprimi diferenta clar si
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repede, clientul pleaca la urmatorul. Fiindca ,,urmatorul”
e la doud degete distantd. Gliseaza si 1-a gasit. Nu are
nevoie de explicatii lungi. Are nevoie de ,,a, ok, astia sunt

aia care fac X, nu Y”.

Dar ca sa ajungi acolo, trebuie sa-ti pui niste intrebari

grele. De genul:

e Ce faci TU diferit fata de ceilalti din nisa ta?

e Daca maine apare un produs identic cu al tau, cum
demonstrezi ca al tdu e mai bun?

e Dacd maine 1ti pierzi brandul, contul de Instagram
si site-ul, ce rdmane din tine?

e Daca scoti logo-ul din materialele tale, se mai

simte ca sunt ale tale?

Si aici nu vorbim doar de diferente reale, de produs.
Vorbim si de diferente percepute. Poate nu vinzi cea mai
bunad cafea din oras. Dar o vinzi in cea mai linistita cafenea
din oras. Poate nu ai cele mai ieftine cursuri. Dar esti
singurul care raspunde la intrebari pe WhatsApp la 23:00.

Poate nu ai cel mai bun design. Dar ai cea mai clara si
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umand comunicare. Astea sunt diferentiatoare. Nu in

Excel. In capul oamenilor.

Si daca vrei un exercitiu simplu, fa-1: intra pe site-ul tau si
intreaba-te, sincer, fard ego, fard aparare: ,, Daca eu as fi
un strain care ajunge pentru prima data aici, ce as
intelege ca e diferit fata de alte 10 site-uri din aceeasi
nisa?” Daca raspunsul e ,,nu mare lucru” sau, mai rau, ,,nu
stiu”, ai o problema de pozitionare. Nu de SEO, nu de site,

nu de copy. De identitate.

Elementul diferentiator nu este ceva ce alegi pentru ca
sund bine. Este ceva ce ai sau iti construiesti, cu nervi,
munca si coerentd. Nu e ceva ce comunici. E ceva ce esti.
Si daca nu e clar, nici produsul tdu nu va fi clar. Si atunci
nimeni nu va risca sa dea bani pe tine cand poate da bani

pe ceva familiar.

Online-ul pedepseste mediocritatea. Dar nu direct. O face
in liniste, prin faptul ca te ignora. Ca nu te baga in seama.
Ca nu ai share. Ca nu ai click. Ca nu ai nimic. Pentru ca

nu ai diferenta.
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lar fara diferenta, esti invizibil.
SAAS-uri (Software as a Service)

Dacd ai stat vreodata pe Canva, dacd ai trimis un
newsletter prin Mailchimp, daca ai facut un site pe Wix,
daca ai folosit Google Drive sau ai dat click pe ,,Editeaza
in browser” intr-un Excel de la coleg, ai folosit un SAAS.
Si poate nu ti-ai dat seama. Dar el era acolo, zambind 1n
spatele interfetei, inregistrand ce faci, cum faci si

pregatindu-se sa-ti ofere o oferta de upgrade.

SAAS-ul nu mai e viitorul. E prezentul tacut si
omniprezent. E modalitatea prin care software-ul a trecut
de la ,,ceva ce cumperi o data si instalezi pe calculator” la
»ceva la care platesti luna de luna, pentru tot restul vietii
tale, daca vrei sa continui sa-l1 folosesti”. Aparent

convenabil. In realitate, o forma geniala de renta digitala.

Software-ul ca serviciu inseamna exact asta: tu nu mai
detii nimic. Tu accesezi. Tu ai acces. Atat timp cat platesti.
Si in fiecare luna, plata ta nu inseamna doar ,,continua sa

folosesti”, ci si ,,continud sa le oferi date, comportament,
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rutine de lucru”. Tu nu esti client. Esti utilizator. Si esti si

furnizor de date. Esti si produs.

Dar dincolo de asta, SAAS-ul are un avantaj urias: a
democratizat accesul la instrumente care erau rezervate,
panid nu demult, doar companiilor mari. Inainte nu puteai
sa trimiti 10.000 de emailuri fara sa angajezi un specialist
s1 sd-ti instalezi un server. Acum te Inregistrezi, pui cardul
si in 30 de minute rulezi prima ta campanie. Inainte nu
puteai sd faci un site fard sa inveti HTML. Acum tragi cu
mouse-ul niste casute si ai un business online in doua ore.

Asta e magia SAAS-ului.

Dar magia vine cu un pret. Si nu ma refer doar la cei
9,99€/luna. Ci la faptul cd Incepem sa confundam usurinta
cu intelegerea. Ca dacad e usor de folosit, e si usor de
inteles. Sau si mai rau — ca il folosesti bine. Doar pentru
ca ti-a iesit un formular frumos pe Typeform, nu inseamna
ca ai facut research. Doar pentru ca ai pus 3 elemente in
Notion, nu inseamnd ca ai organizare. Doar pentru ca ai
dat publish la un landing page, nu inseamna ca ai facut

conversie.
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SAAS-urile sunt unelte. Usoare, da. Dar, ca orice unealta,
pot fi folosite superficial sau profund. $i de cele mai multe
ori, nu tool-ul face diferenta. Ci cum 1l folosesti. Si, mai
ales, de ce 1l folosesti. Majoritatea isi fac cont pe 10
platforme si nu folosesc niciuna cum trebuie. Se simt
»tehnologizati” cd au Zapier, dar nu stiu exact ce

automatizeaza. Sau de ce.

Si mai e ceva. SAAS-urile nu te invatd. Te atrag. Sunt
construite sd te seducd cu interfete curate, onboarding
fluid, 7 zile gratuite si butoane care iti dau dopamine. Nu
e gresit. Dar e periculos atunci cand crezi cd ai Invatat
ceva doar pentru cd ai apdsat 3 butoane care mergeau

oricum.

In online, majoritatea businessurilor mici se bazeazi pe
SAAS. E normal. E mai ieftin. E mai rapid. E mai ,,drag-
and-drop”. Dar daca vrei ca afacerea ta sa fie stabila,
trebuie sa intelegi ce se intdmpla 1n spatele platformei. Sa
stii care sunt limitele. Ce face ea, ce nu face. Ce poti

migra, ce nu poti exporta. Fiindca atunci cand platforma
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decide ca nu mai merge pentru Romania, tu ramai cu zero.

S-a mai intdmplat. Si o sa se mai intample.

In final, SAAS-ul e ca un apartament inchiriat intr-un bloc
superb, cu pazi si concierge. Iti convine, functioneaza, e
util. Dar daca proprietarul zice méine ca pleci, tu iesi. Si
daca nu stii sa-ti construiesti ceva al tdu, ramai pe strada.
Cu tot businessul tdu in brate, inchis intr-un ZIP pe care

nu stii unde sa-1 urci.
Tehnologii disruptive

Putine expresii au fost mai abuzate in ultimii 10 ani decat
»tehnologie disruptivd”. Auzi de ea in prezentari TEDx
facute 1n beciuri, in pitch-uri de startup-uri care n-au nici
produs, nici piatd, dar au PowerPoint, in comunicatele de
presa ale companiilor care tocmai au schimbat fontul in

aplicatie si vor sa para revolutionari.

Dar o tehnologie disruptivd nu e o glumd. Nu e ceva ce
vine sa faca lucrurile mai usoare. E ceva ce vine sa rupa.

Sa distruga ce era inainte. Sa dea totul peste cap. Uneori
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fara sa intrebe, alteori fara sa stii cd a intrat deja in viata

ta.

Disruptiv inseamna ca vine un jucdtor nou si schimba
regulile jocului. Nu imbunatateste. Schimba. Si cand le
schimba, majoritatea raiman pe dinafara. Nu pentru ca sunt
slabi. Ci pentru ca nu au vazut ce vine. Sau n-au crezut ca

vine. Sau au ras cand a venit.

Uber a fost o tehnologie disruptiva (Stoica & L. C., 2022).
N-a venit cu o flotd de masini. A venit cu o aplicatie si a
dat foc la toate regulile vechi ale transportului urban.
Airbnb n-a cumparat hoteluri. A conectat niste oameni. Si
a dardmat o industrie intreagd. Netflix n-a inventat
filmele. Doar a schimbat complet modul in care le
consumam. Si Blockbuster a murit. Nu din lipsa de clienti.

Ci din incapacitate de a Intelege disruptia.

Asta face o tehnologie disruptiva: iti scoate scaunul de sub
fund in timp ce tu credeai ca stai comod. Si daca nu esti
atent, ajungi pe jos, uitdndu-te confuz in jur, intrebandu-

te ,,ce naiba s-a intdmplat”.
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In online, tehnologiile disruptive nu mai sunt evenimente
rare. Sunt constante. Apar saptamanal. Al-ul generativ?
Disruptiv. Nu doar pentru creativi, ci pentru educatie,
justitie, customer support, comunicare politicd, tot.
ChatGPT, Midjourney, DALL-E, Sora? Nu doar jucarii.
Ci semnale ca suntem deja intr-o revolutie care nu mai

poate fi oprita.

Blockchain-ul? Deja a schimbat fundamental increderea
digitala, chiar dacd n-a distrus toate bancile cum
promiteau unii. Dar a pus bazele pentru modele de
verificare, transparentd, contracte automate. Sin-ai nevoie

sa crezi in crypto ca s intelegi cd ceva real se schimba.

Tehnologiile disruptive sunt periculoase nu pentru ca
apar, ci pentru ca apar repede. Pentru ca schimba regulile
in timpul jocului. Pentru ca nu te lasa sa te adaptezi in
ritmul tau. Ele nu te asteaptd. Ele nu tin cont cd ai un
business care mergea ,,bine”. Ele vin si spun: ,,gata cu

binele dla, e altfel acum. Inveti sau pierzi.”

Si poate cea mai grava problema este ca multi confunda

disruptia cu trendul. Nu e acelasi lucru. Un trend trece. O
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tehnologie disruptiva ramane si rescrie tot. Daca ai prins
trenul cand a plecat Facebook, esti norocos. Dar dacé n-ai
inteles impactul pe care il are un algoritm de distributie

asupra democratiei, ai fost deja depasit. Si nici nu stii.

In businessul online, trebuie si ai mereu un ochi pe ce
vine. Nu ca sa fii primul. Ci ca sa nu fii ultimul. Ca sa nu
te trezesti ca faci marketing clasic intr-o lume in care
publicul tdu e deja In metavers (sau, mai realist, intr-o
lume 1n care interactiunile sunt mediate complet de Al si
tu inca platesti oameni sa scrie texte de mand pentru

campanii de email care n-au nicio deschidere).

Tehnologiile disruptive sunt, in fond, niste batai de clopot.
Ele anunta sfarsitul unei epoci si inceputul alteia. lar in
online, epocile se schimba la fiecare 2-3 ani. Daca n-ai
auzit clopotul, poate ca nu te-ai uitat unde trebuie. Sau
poate cd nu vrei sa-1 auzi. Dar el suna oricum. Pentru toata

[umea.
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Avantaj competitiv

Toatd lumea zice cd are. Foarte putini chiar il au. Si
majoritatea habar n-au ce inseamna cu adevarat. Spun ca
au ,calitate”, ,echipa faind”, ,experientd”, ,servicii
personalizate”, ,,respect fatd de client”. Si cumva toate
astea sunt prezentate ca fiind ,,avantajul lor competitiv”.
Problema e cd, dacd toate firmele spun acelasi lucru,

atunci niciuna nu are avantaj. E doar o galagie frumos

ambalatd (Virlan & G, n.d.).

Avantajul competitiv nu e un poster pe perete. E ceea ce
te face sa rezisti intr-o piata unde altii dispar. E ceea ce te
tine pe linia de plutire cand ceilalti inoata in cerc. E
motivul pentru care clientii se intorc la tine, nu la altii,
chiar dacd ai mai gresit, chiar daca ai crescut pretul, chiar
daca ai avut o perioada mai slaba. Avantajul competitiv e

ceea ce nu pot copia usor.

Si aici e cheia: dacd ce oferi tu poate fi reprodus in doua
saptamani de un student de la Politehnica sau de un

copywriter plictisit cu cont de Canva Pro, atunci NU ai un

42



IQ DIGITAL. Dorin Spoaller.

avantaj competitiv. Ai o ofertd temporar atractiva. E o

diferenta colosala.

Avantajul real e greu. Uneori e dureros. Fiindcd implica

sa faci lucruri pe care altii nu vor sau nu pot si le faca.

Poate e o viteza de livrare care presupune un haos logistic
intern.

Poate e un customer support care raspunde in 2 minute,
non-stop, dar care te costd enorm si te oboseste psihic.
Poate e o comunitate loiald construitd In 5 ani, fara
scurtaturi, fard fake likes, fard giveaway-uri de mizerie.
Poate e o metodologie unicd, testatd, imbundtatita,
validatd. Sau o relatie speciald cu un furnizor pe care il
cunosti de 10 ani si care iti dd preturi pe care nimeni

altcineva nu le primeste.

Avantajul competitiv vine din realitate, nu din

PowerPoint.

Si mai e ceva. Avantajul tdu competitiv trebuie sa fie clar
pentru client, nu doar pentru tine. Faptul ca ai muncit

enorm sa construiesti ceva nu inseamna automat ca omul
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care intra pe site simte asta. Daca nu stii sd comunici clar
ce te face unic, dacd nu e vizibil in produs, in pret, in ton,
in felul in care raspunzi la mesaje, atunci avantajul dla nu

existd. Sau, mai grav, exista, dar nu conteaza.

Adevarul e cd in online, avantajul competitiv devine
vizibil sau inutil. Nu exista cale de mijloc. Ori il faci clar,
ori te pierzi printre ceilalti. Ori se simte in prima
interactiune, ori nu conteazd. Lumea nu are timp sa

descopere ce ai vrut tu sa spui ,,printre randuri”.

Si inca ceva. Avantajul competitiv se poate pierde. Nu e
un tatuaj. E o promisiune care trebuie mentinuta. Azi poti
avea cel mai bun serviciu de livrare din nisd. Maine apare
cineva cu un model mai rapid, mai ieftin si cu o platforma

mai fluidd. Daca nu tii pasul, ai fost competitiv. La trecut.

De aceea, avantajul competitiv e o dinamica, nu o
declaratie. Trebuie sa-1 regandesti constant. Sa-1 testezi.
Sa-l ajustezi. Sa te intrebi mereu: "Mai are sens? Mai
functioneaza? Se mai vede? Se mai simte?” Daca

raspunsul e ,,nu stiu”... e timpul sa refaci calculele.
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In final, nu uita: nu tu decizi daci ai avantaj competitiv.
Piata decide. Clientul decide. Iar online-ul — rece, grabit,
saturat — e cel mai sincer arbitru. Daca nu vinzi, daca nu
ai reactii, daca lumea nu se intoarce, daca reclamele nu
functioneaza, poate cd n-ai o problema de targeting. Poate
ca n-ai un avantaj competitiv. Sau il ai, dar nu-l vede

nimeni.
Si atunci, n-ai nimic.

Daca nu ai un produs bun, tot ce vei face in online va fi

doar zgomot scump.

Poti sa ai cel mai frumos site, cel mai destept funnel, cele
mai bine targetate reclame, cele mai multe like-uri
cumparate si cel mai In vogd influencer care iti zice
numele intre doua stories cu sushi — dacad produsul tau e
slab sau irelevant, nu merge. Poate merge o vreme. Poate
pacdlesti cativa. Dar online-ul are memorie scurtd si
reputatie lungd. Si cand lumea se prinde cd ai vandut

ambalaj, nu valoare, nu mai ai ce repara.
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Capitolul asta nu e despre tehnologie. E despre adevar.
Despre claritate. Despre fundatia pe care vrei sa
construiesti ceva online. Fard un produs coerent,
diferentiat, sustinut de o strategie de pret inteligenta si o
perceptie controlatd, tot restul e PR de fata batrand pe
Tinder: poze bune, conversatie decentd, dar la primul

contact real... ceva scartaie.

Produsul tdu nu trebuie sa fie perfect. Dar trebuie sa fie
clar. Trebuie sa fie al tau. Trebuie sa rezolve ceva real,
pentru cineva real. Si dacd ai bifat asta, restul — site-ul,

funnelul, promovarea — se pot construi pe o baza solida.

Daca nu, orice faci mai departe e doar o forma costisitoare

de autoiluzionare.

Si 1n online, iluziile costa.

46



Dorin Spoaller este lector unive la Facultatea de Stiinte
Politice, Administrative si ale Comunicarii, Universitatea
Babes-Bolyai, unde preda cursuri despre publicitate digitala,
comunicare online si algoritmi aplicati. Este pasionat de modul in
care tehnologia modeleaza societatea si exploreaza permanent
granitele dintre algoritmi, emotii si perceptii publice. In afara salii de
curs, dezvolta proiecte interactive care combina cercetarea
academica cu instrumente digitale de ultima generatie. Aceasta
carte reflecta stilul sau direct, analitic si profund ancorat in
realitatea online-ului de azi, asa cum o percepe el.

lunie 2025



	DORIN SPOALLER
	IQ DIGITAL
	Lumea digitală pe înțelesul tuturor
	Ediția 2025
	Ieși din întuneric.
	INTRODUCERE
	De ce este relevantă cartea?
	Care este scopul ei?
	Care este viitorul digitalului?
	De ce AI-ul poate schimba totul?

	CAPITOLUL 1: PREȚ, PRODUS ȘI SAAS-URI
	Politica de preț
	Capcanele politicii de preț
	Elemente diferențiatoare
	SAAS-uri (Software as a Service)
	Tehnologii disruptive
	Avantaj competitiv
	Calitatea produsului și percepția asupra lui
	Politica de preț
	Calitatea produsului și percepția asupra lui
	Elemente diferențiatoare
	SAAS-uri (Software as a Service)
	Tehnologii disruptive
	Avantaj competitiv


	CAPITOLUL 2: SITE
	Domeniu și hosting
	CMS-uri (WordPress, Shopify, Wix etc.)
	Funneluri TOFU, MOFU, BOFU
	Above the fold / Below the fold
	Google Analytics și analiza comportamentului pe site
	Domeniul
	Hosting
	CMS-uri (Content Management Systems)
	WordPress

	1. Posts – unde începe respirația site-ului
	2. Pages – Coloana vertebrală a site-ului
	3. Appearance – Garderoba digitală
	4. Settings – Panoul de comandă, nu de decor
	5. Pluginuri – binecuvântare și blestem
	6. Page Builders – unde frumusețea bate codul
	7. Themes – costumul pe care îl porți în online
	8. Meniul – GPS-ul site-ului tău
	Shopify
	Wix

	Funnel de site – adică pâlnia aia care decide cine cumpără și cine doar se uită
	TOFU – Top of Funnel
	MOFU – Middle of Funnel
	BOFU – Bottom of Funnel
	Above the fold / Below the fold
	Ce trebuie să fie above the fold?
	Ce e below the fold?
	Greșelile frecvente
	Cum testezi dacă ai un "above the fold" bun?
	Google Analytics – oglinda sinceră a site-ului tău
	Ce înțelegi din Google Analytics?
	Ce ar trebui să urmărești ca începător?
	Dar nu e doar Google Analytics...
	Cele mai mari greșeli legate de analiză:
	Ce ai de făcut concret:


	CAPITOLUL 3: MOTOR DE CĂUTARE
	SERP (Search Engine Results Page)
	Rezultate organice vs. anorganice
	Search Generative Experience
	Factori care influențează poziționarea în topuri
	Google, Bing, YouTube și alte site-uri unde se caută masiv
	SERP – Search Engine Results Page
	Algoritmii de afișare – cum decide motorul de căutare ce vezi
	Rezultate organice – ce sunt și de ce contează
	Procentele reale în 2025 (orientativ, dar suficient de clare)
	Rezultate anorganice – adică reclamele plătite în motoare de căutare
	Procente reale în 2025 (medii, orientative, dar utile)
	Search Generative Experience – ce e și de ce schimbă totul


	CAPITOLUL 4: CAMPANII PLĂTITE
	Google Ads
	META Ads (Facebook & Instagram)
	TikTok Ads
	Youtube Ads
	Metode de plată în campanii online
	Rata de abandon
	Diferențe față de promovarea tradițională
	Google Ads
	Keyword matching – cum interpretează Google ce ai cerut
	1. Broad Match (potrivire largă) – default-ul periculos
	2. Phrase Match (potrivire expresie) – control mediu
	3. Exact Match (potrivire exactă) – control total

	Keyword Planner – locul unde începe totul
	Meta Ads
	Meta Ads nu înseamnă „Boost Post”
	Ce face Meta diferit?
	Ce tip de conținut funcționează?
	Capcanele clasice:
	• Targetare prea largă: „Toată România 18–65+” nu e targetare. E aruncat bani pe geam.
	• Mesaj vag: „Calitate garantată, servicii premium” – nimeni nu crede asta.
	• Imagine stock: seamănă cu reclame bancare, nu cu un brand autentic.
	• Pagini slabe după click: dacă site-ul e lent, haotic, neclar, ai pierdut tot.
	• Buget prea mic cu așteptări mari: 5 lei/zi nu aduce vânzări. Aduci reach, cel mult. Dar nici reach-ul nu vinde.
	Și poate cel mai important:
	TikTok Ads
	Cum funcționează TikTok Ads?
	Ce fel de reclame funcționează pe TikTok?
	De ce TikTok Ads poate fi aur curat (sau dezastru total)
	YouTube Ads
	Ce funcționează în YouTube Ads?
	Ce tipuri de reclame există?
	• Skippable in-stream ads – cele clasice, pe care le poți sări după 5 secunde
	• Non-skippable ads – de 15 secunde, nu pot fi sărite (dar sunt mai scumpe și iritante)
	• Bumper ads – 6 secunde, foarte scurte, pentru awareness
	• In-feed video ads – apar în căutări sau recomandări
	• Masthead – banner video pe pagina principală (doar pentru bugete mari)
	Avantajele reale ale YouTube Ads
	• Ai atenție audio + vizuală
	• Oamenii sunt acolo cu intenție, nu doar din plictiseală
	• Poți să explici lucruri mai complexe, să convingi, să inspiri încredere
	• Costul pe vizionare completă (CPV) e încă decent, mai ales în România
	Poți să targetezi foarte specific, inclusiv după:
	Promovarea plătită tradițională în online


	CAPITOLUL 5: APLICAȚII DE MOBIL
	Publicare în App Store și Google Play
	Apple Search Ads
	Google Ads pentru Android
	Creșterea descărcărilor și retenției

	CAPITOLUL 6: EMAIL MARKETING
	Construirea și segmentarea unei liste de abonați
	Tipuri de emailuri (newsletter, automatizări, vânzări)
	Platforme recomandate
	Indicatori de succes (open rate, click rate, conversie)

	CAPITOLUL 7: API-URI
	Ce este un API și cum funcționează
	Exemple simple de integrare
	API-uri frecvent folosite în marketing și ecommerce

	CAPITOLUL 8: INTELIGENȚĂ ARTIFICIALĂ
	Definiții de bază și concepte cheie
	Cum sunt antrenate modelele
	Tipuri de AI: generativă, predictivă, conversațională
	Utilizări în marketing, conținut și analiză
	Impactul asupra publicității și PR-ului

	CAPITOLUL 9: KPI
	KPI financiari: ROI, ROAS, CPA
	KPI de trafic: CTR, bounce rate, time on site
	KPI de engagement: conversion rate, retention rate

	CAPITOLUL 10: CLIENTUL
	NPS (Net Promoter Score)
	CSAT (Customer Satisfaction Score)
	CES (Customer Effort Score)
	Churn rate și retenția clienților

	CAPITOLUL 11: SOCIAL MEDIA
	Diferența între organic și paid
	Strategii de conținut (calendar editorial, tipuri de conținut – educativ, inspirațional, tranzacțional etc.)
	Algoritmii rețelelor sociale
	Gender Specific Copywriting
	Influenceri și micro-influenceri
	Social listening

	CAPITOLUL 12: SEO
	Optimizare on-page: titluri, descrieri, cuvinte cheie
	Optimizare off-page: backlinkuri
	SEO tehnic: sitemap, robots.txt, viteză site
	Tool-uri utile: Google Search Console, Yoast

	CAPITOLUL 13: CONTENT MARKETING
	Tipuri de conținut: bloguri, video, podcasturi, ebooks
	Diferența între conținut evergreen și trending
	Tehnici de storytelling
	Importanța unui ton coerent de brand

	CAPITOLUL 14: UX/UI
	Principii de navigare intuitivă
	Design responsive și mobile-first
	Wireframe și prototipuri
	Testare A/B și optimizare

	CAPITOLUL 15: SECURITATE ONLINE
	Securizarea site-ului (SSL, backup, protecție împotriva atacurilor)
	Autentificare în doi pași
	GDPR și cookie-uri
	Prevenirea fraudelor și a phishingului

	CAPITOLUL 16: E-COMMERCE
	Platforme populare (Shopify, WooCommerce, Magento)
	Funcționalități esențiale: coș de cumpărături, upsell, cross-sell
	Plăți online și integrarea logisticii
	Gestionarea comenzilor și a retururilor

	CAPITOLUL 17: COMPORTAMENT DE CONSUM
	Biasuri cognitive în procesul decizional
	Efectul FOMO și social proof
	Cum construiești încredere și loialitate
	Elemente care cresc rata de conversie

	CAPITOLUL 18: ANALIZĂ DE DATE
	Google Tag Manager și event tracking
	Heatmaps și înregistrări de sesiune (ex: Hotjar)
	Retargeting și remarketing
	Segmentare și cohort analysis

	CAPITOLUL 19: COMUNITĂȚI ONLINE
	Construirea și gestionarea unei comunități (Facebook Groups, Discord, forumuri)
	Recenzii și ratinguri – impact asupra vânzărilor
	Monitorizarea mențiunilor brandului
	Cum gestionezi crizele online

	CAPITOLUL 20: NOȚIUNI JURIDICE ONLINE
	Termeni și condiții pentru site-uri și aplicații
	Politici de confidențialitate și consimțământ cookie
	Drepturi de autor și licențe (inclusiv Creative Commons)
	Utilizarea legală a imaginilor, fonturilor și conținutului preluat

	CONCLUZII FINALE
	Bibliografie
	Site-uri



