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We have to become aware of the fact that the only instrument of “manipulating” our online 
visitors that we have access to is  our webpage ; so, it is the webpage that we have to create 
and update so that we can influence and convince our visitors to become  effective consumers 
of the products/services we offer. 
A well as the marketing instruments with direct response from consumers, in the first place 
the web page must capture our visitors’ attention and then determine them to take action, to 
take a decision. 
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in clipa în care decidem să fim prezenţi 
online cu o afacere vizbilă şi ne conce-

pem imaginea în cyberspaţiu printr-o identi-
tate digitală (website-ul), suntem obligaţi să 
ne gândim permanent cum să determinăm 
cybersurferii  să revină şi mai ales, să ia de-
cizia cea mai importantă pentru  o e-afacere 
şi anume, decizia de cumpărare. 
Trebuie să conştientizăm faptul că singurul 
instrument de „manipulare” a vizitatorilor 
noştri online, pe care-l avem la îndemână, es-
te site-ul propus; deci, acesta trebuie creat şi  
actualizat aşa încât să reuşim influenţarea şi 
convingerea vizitatorilor de a se transforma 
în consumatori efectivi ai produselor/ servici-
ilor propuse. 
De fapt, modul de prezentare a site-ului, ca-
pacitatea sa de penetrare a atenţiei vizitatori-
lor, reprezintă cele mai puternice instrumente  
de marketing, generatoare de creştere sau 
scădere a vânzărilor online, deci  şi a  succe-
sului  unei afacerii digitale. 
Se poate aprecia concret, că pentru vizitatorul 
curent, întreg  conţinutul unui  site (stilul, cu-
lorile, mărimea, fontul caracterelor, ambianţă 
online, întreaga identitate corporativă digita-
lă) este foarte important ca efect final asupra 
deciziei de cumpărare. 
Din aceste considerente, sunt deja cunoscute 
câteva elemente care trebuie avute n vedere 
pentru redactarea textului unui site în scopul 
atingerii efectului final scontat; acestea ar  fi: 
- textul să fie uşor de citit – fără culori  stri-
dente, obositoare sau greu de sesizat ( galben, 
alb pe un fundal deschis), fără caractere foar-

te mici şi cu un stil sofisticat, pentru că obo-
sesc şi plictisesc vizitatorul; 
- generarea unei anumite stări  emoţionale 
pentru vizitator – pshihologii spun că dacă  
dorim să trezim interesul, trebuie să folosim 
culoarea roşie în text; generarea unei dorinţe 
care să determine cumpărarea imediată se 
poate realiza  folosind culoarea verde în text, 
ş.a.m.d.;  este bine să ne reamintim de latura 
necesară oricărui E-marketer, cea psihologi-
că, pentru că cel mai bine putem realiza tex-
tul, analizându-ne propriile reacţii, legate de 
o decizie de cumpărare, în faţa unui anumit 
format de text al unui site; 
- captarea atenţiei  vizitatorilor cu un antet 
mai special creat faţă de restul paginii de în-
tâmpinare, poate reţine vizitatorul pe site 
trezindu-i curiozitatea; 
- evidenţierea unor cuvinte sau fraze care 
trebuie să atragă atenţia  vizitatorului, pentru 
că sunt importante pentru el (reduceri de preţ, 
noutăţi, gratuităţi etc.), prin folosirea unor  
caractere şi fonturi speciale cu culori uşor 
mai stridente ; 
- jonglarea cu mărimea caracterelor – astfel, 
pentru antete, se pot folosi caractere mai 
mari, la fel şi pentru bucăţile de text mai im-
portante, dar pentru  restul textului  sunt ne-
cesare  caractere de dimensiuni normale, fără 
să iasă prea mult în evidenţă; 
-  nu trebuie folosite toate caracterele majus-
cule, pentru că pare neprofesional şi este greu 
de citit; este bine să se folosească toate 
carcterele majuscule doar în antet; 
-  găsirea unor fonturi potrivite cu tipul de 
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afacere pe care o lansăm, cu produse-
le/serviciile pe care le oferim (spre exemplu, 
dacă oferim cărţi sau publicaţii ştiinţifice, nu 
se potrivesc nişte fonturi  de tip  Comic); 
-  folosirea cât mai bună a spaţiului  la re-
dactarea textului; este bine să se folosească 
aliniate, liniuţe de enumerare cu spaţii între 
paragrafe şi o poziţionare cât mai lizibilă în 
pagină; 
- verificarea exigentă a respectării regulilor 
gramaticale şi de exprimare este obligatorie, 
pentru a nu lăsă o impresie de dezinteres, de 
superficialitate şi neprofesionalism celor care  
vizitează site-ul. 
Trebuie să realizăm un aspect foarte impor-
tant şi anume că, online, identitatea digitală 
corporativă se judecă după pagina de întâm-
pinare a unui  site lansat. 
Un site foarte bun, care are capacitatea de a 
capta atenţia cyberconsumatorilor, este un in-
strument garantat de succes online. 
La fel ca în toate instrumentele de marketing 
cu răspuns direct din partea consumatorilor, 
site-ul trebuie mai întâi  să capteze atenţia vi-
zitatorilor şi apoi să aibă capacitatea de a-i 
determine să acţioneze, adică să ia o decizie 
şi bineînţeles, pe aceea de a cumpăra online. 
Trebuie să ne reamintim permanent, că într-o 
singură zi, consumatorii sunt bombardaţi cu 
un flux continuu de informaţii şi mesaje de 
marketing şi mai mult, competiţia pentru câş-
tigarea atenţiei acestora, este tot mai acerbă; 
de aceea, un website care posedă o pagină de 
întâmpinare deosebită poate capta atenţia şi 
poate rămâne activ în mintea consumatoru-
lui;această pagină nu numai că va determina 
creşterea traficului pe site, ci chiar transfor-
marea unui număr foarte mare de vizitatori în 
consumatori activi ai produselor/serviciilor 
propuse. 
În proiectarea unei pagini de întâmpinare a 
unui site, care să marcheze memoria vizitato-
rilor săi, trebuie urmărite câteva filoane, de 
altfel cunoscute în mediul de specialitate, 
cum ar fi: 
- focalizarea asupra unui segment propriu 
ţintă, căruia ne adresăm – pentru că este clar 
că nu putem deveni „de toate pentru toţi”; 
deci, trebuie creată o imagine care să vină în 
întâmpinarea unui grup de referinţă propriu; 

important este, să înţelegem cine ne sunt 
consumatorii şi ce i-ar putea motiva în deci-
zia de cumpărare; trebuie realizată focaliza-
rea pe consumatorii ţintă prin întâmpinarea 
necesităţilor acestora; un website centrat pe o 
idee, va crea vizitatorilor un foarte mare inte-
res şi  o pre-decizie de cumpărare; marketin-
gul de nişă, este valabil şi pe Web; oamenii 
care nu au timp să stea mult pe Net, pun un 
motor de căutare să găsească exact ce doresc 
ei; astfel, dacă un site este unic, foarte spe-
cializat şi focalizat pe o temă, oamenii vor 
înclina să navigheze mai adânc pe site, mai 
departe de prima pagină; deci, când se reali-
zează focalizarea pe o nişă de vizitatori,  
prima pagină a site-ului trebuie să fie cea mai 
credibilă şi atractivă, pentru a putea conduce 
vizitatorii în continuare pe site, practic 
creându-le astfel o precalificare pentru cum-
părarea care va urma; 
- exactitatea în ceea ce vrem să oferim – este 
bine să ne punem întrebarea – ce am vrea 
exact să facă vizitatorii unui site? pare simplu 
de răspuns, dar dacă ne gândim la propria 
experienţă legată de atâtea site-uri, ne  dăm 
seamă că nu este chiar aşa; în orice caz, tre-
buie respectat un principiu de aur online – 
principiul „kiss” (keep it simple and straight-
forward) -  să  ne folosim de lucruri simple şi 
directe, care să genereze acţiuni previzibile şi 
rapide din partea vizitatorilor; 
•     un site eficient, trebuie să înceapă cu 

un plan inteligent şi să aibă obiective clare, 
care să determine acţiuni specifice şi în final, 
profit; de aceea trebuie evitate ofertările vagi, 
pentru că mintea umană elimină confuziile; 
dacă vom încerca să punem vizitatorii să facă 
prea multe lucruri odată, chiar de pe prima 
pagină, sigur ei nu vor mai face nimic; totuşi, 
dacă dorim să oferim o mare varietate de op-
ţiuni, atunci măcar să încercăm să le luăm pe 
rând, în paginile următoare ale site-ului; nu 
trebuie să ne pierdem în explicaţii prea largi, 
îndepărtându-ne de tema de bază, pentru că-i 
pierdem pe vizitatori; 
- claritatea prezentării primei pagini – spre 
exemplu, dacă dorim să cumpărăm o carte, 
primul lucru care ne atrage este coperta; deci, 
natura umană tinde să aprecieze totul după 
prima aparenţă, care pentru un site este pagi-
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na de întâmpinare ,”faţada” afacerii   pe care 
ne străduim s-o lansăm online; de fapt, ceea 
ce trebuie să facem, este să arătăm în prima 
pagină care ar fi beneficiile pe care le-ar avea 
un surfer, dacă ar vizita site-ul; foarte utilă 
este folosirea unei liste de beneficii, în care 
să fie cuprinse nişte motive – „în acest site 
veţi găsi..”, „ pe acest site veţi primi…” etc.; 
această listă nu oferă doar o pauză vizuală 
pentru vizitator, ci  dacă este scurtă şi la obi-
ect,  poate avea un mare impact, pentru că nu 
trebuie să uităm că consumatorii noştri  finali 
nu cumpără produse, ci  beneficii; 
- folosirea unui stil simplu – spre deosebire 
de Tv sau Radio, computerele nu sunt încă 
considerate unelte caznice; deci, deşi Interne-
tul şi tehnologiile specifice au o viteză de 
dezvoltare fantastică, calculatoarele de pe ca-
re se face conectarea la reţea, în marea lor 
majoritate au rămas în urma acestor tehnolo-
gii cu mai multe generaţii; astfel, trebuie să 
ţinem seama de aceste aspecte când ne confi-
gurăm site-urile, în sensul că nu trebuie deloc 
să le „echipăm” cu instrumente de ultimă ge-
neraţie software, pentru că vom avea surpriza 
ca prea puţini să poată să ne vadă jucărioara 
magică, din incompatibilitate de generaţii  
hard-soft; dacă vrem să avem cât mai mulţi 
vizitatori şi accesanţi online, trebuie să facem 
lucrurile cât mai simplu şi accesibil pentru 
toate calculatoarele şi platformele software, 
aşa încât să ţinem seama şi de configuraţiile 
minimale ale computerelor, cât şi de viteza 
de conectare la reţea; deşi pare paradoxal, 
dacă ofertanţii online au timp să aştepte să fie 
vizitaţi pe reţea, potenţialii consumatori nu 
au timp să caute prea mult; cu alte cuvinte, 
de obicei există doar câteva secunde la dis-
poziţie pentru atragerea un vizitator grăbit, 
aşa că trebuie să i se poată comunica exact ce  
este cel mai important ca el să ştie; 

- profesionalismul în toate acţiunile online 
trebuie să fie observabil - se spune că întot-
deauna prima impresie contează – este foarte 
adevărat; prima impresie este importantă în 
măsura în care impactul asupra vizitatorilor a 
fost pozitiv; 
- mesajul din prima pagină a site-ului este 
prioritar; de aceea, trebuie ă încercăm să 
convingem că suntem informaţi, serioşi, pro-
fesionişti, credibili, folositori, avansaţi tehnic 
şi de ce nu, distractivi? 
Aceste câteva idei, nu trebuie urmărite doar  
în prima pagină, ci sunt utile pentru tot site-
ul, determinând astfel, ca orice vizitator să 
devină un posibil consumator al produse-
lor/serviciilor oferite online şi generând  
atingerea scopului scontat, adică lansarea 
unei prezenţe profitabile online . 
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