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Studiu de caz prezentat în cadrul workshopului “Oportunități locale și promovarea 

acestora prin SEO & SEM” – 11 mai 2011  

 

 

Despre Oameni din Online 

Oameni din Online este o comunitate înființată în mai 2008 și structurată sub forma unui 

club, care uneşte, cel puţin o dată la două săptămâni, profesionişti din industria online 

din Iaşi (momentan). 

Am simţit nevoia să ne organizăm pentru a creşte mai repede, pentru a împărtăşi 

experienţă, pentru a ne implica activ prin proiecte comune în dezvoltarea mediului 

online. Şi nu în ultimul rând, pentru că ne face plăcere să stăm de vorbă despre lucruri 

comune. 

www.oamenidinonline.com  

 

 

Despre Bogdan Pantoc 

Pe scurt: Pasionat de web marketing, dezvoltare/programare web și project 

management. Interacționez cu domeniul web de peste 7 ani.  Autor al e-book-ului 

Analiză Web – Descoperă tot ce trebuie să știi despre vizitatorii siteului tău. Se poate 

descărca gratuit de la adresa www.analizaweb.ro. Acest e-book este prima resursă de 

Analiza Web scrisa în limba română și include referințe la piața din România. 

Background educațional: Facultatea de Informatică, UAIC Iași și Facultatea de 

Management, ASE București 

Experiență profesională: http://ro.linkedin.com/in/bogdanpantoc 

Blog: http://www.pantoc.ro 
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1. Analiza nișei de termopane Iași 

Ca în cazul oricărei nişe pe care doriţi să dezvoltaţi un proiect, e recomandat pentru 

început o analiză a potenţialului. Fiind vorba de mediul online, potenţialul unei nişe se 

măsoară în volumul de căutări al cuvintelor/expresiilor cu referire la domeniul respectiv.   

Înainte de a realiza o verificare a căutărilor, e important de identificat cele mai căutate 

cuvinte şi expresii. În cazul termopane iaşi am realizat o căutare simplă în google.ro şi 

aşa am obţinut alte cuvinte asemănătoare pe care utilizatorii le-au mai căutat.  

   

O altă variantă de start este cea în care folosesc auto suggest-ul de la Google. În cazul 

de față nu am obținut foarte multe sugestii, dar sunt utile și acestea. 

 

Cu cele cateva cuvinte obținute, se poate merge la pasul următor, cel de analiză al 

volumului de căutare. Pentru a face asta eu recomand urmatoarele metode de cercetare: 

1. Google Keyword Tool  

https://adwords.google.com/select/KeywordToolExternal 

Ca şi setări am ales să caut după termopane iaşi, în România, pe toate limbile.  

Cuvintele returnate sunt foarte diversificate şi nu toate au legătură cu Iașul. Pentru a 

obţine o listă concretă şi un volum clar de căutare, am exportat totul în Excel și am 

păstrat doar cuvinte relevante. Volumul total de căutare raportat de Google pe cuvintele 

relevante a fost de 3176 căutări/lună.  
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Setările la căutarea din Keyword Tool 

 

Lista cuvintelor relevante, pe care le-am luat eu în calcul pentru termopane iași este 

următoarea: 

 

 

 

 

 



     6 

 

 

 

Bogdan Pantoc   

oamenidinonline.com  

 

Studiu de caz: 

Termopane Iași 

2. Toolul de statistici din trafic.ro  

http://www.trafic.ro/tools/ 

În cazul tool-ului de la Google uneori există dubii în ceea ce privește corectitudinea 

volumului de căutare raportat, de aceea eu recomand suplimentar și o verificare în 

toolul din trafic.ro. Acest tool oferă informații doar pe vizitele siteurilor pe care ei le au în 

sistem. E clar ca nu sunt toate căutările realizate, dar e un volum relevant. 

 

În cazul de față trafic.ro a raportat un volum de 201 căutări în ultimele 7 zile. 

Suplimentar oferă și o privire de ansamblu pe evoluția căutărilor pe ultimele 6 luni. 

 

3. Google Insights for Search  

http://www.google.com/insights/search/ 

Un al treilea loc în care eu fac analiză este toolul Insights for Search, tot de la Google. 

Aceasta îmi oferă o privire de ansamblu asupra modului în care au  evoluat căutarile. În 

cazul de față fiind vorba de o piață regională, datele din Google nu sunt disponibile 

pentru toate cuvintele, de aceea am preferat să văd cum evoluează termopanele per 

total. 
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Datele raportate arată că volumul de căutare e aproape identic în ultimii ani, deci nu e o 

piaţă în cădere. Pe lângă evoluţia căutărilor, interesant de urmărit sunt și judeţele cu cel 

mai mare volum de căutare. Judeţul Iaşi ocupă locul 5 la nivel naţional, cu jumătate din 

volumul de căutare realizat din Bucureşti. Acest lucru nu poate decât să întărească ideea 

că termopane iaşi e o nişă cu potenţial. 

Cifrele ce apar în Insights, nu sunt căutările realizate, ci o valoare care are ca referință 

nivelul maxim de căutare. Valoarea maximă este 100. 
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2. Analiza concurenței directe 

După analiza potențialului unei nișe urmează analiza concurenților cu care siteul ar urma 

să se “lupte”. De cele mai multe ori mă interesează să văd concurenții direcți pe cuvantul 

principal din nișă, atât la nivel organic, cât și la nivel PPC. 

1. Concurenții din căutările organice 

În Google am căutat termopane iași, iar concurența directă este reprezentată de top 10 

rezultate. 
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În cazul de față, nu am de luptat decât cu un concurent care apare cu două rezultate. Pe 

prima poziție apare cu un site pe hosting gratuit (termopaneiasi.go.ro) și pe a șasea cu 

pagina de pe Facebook. 

Celelalte rezultate sunt siteuri de anunțuri sau directoare de firme, deci o concurență 

solidă nu există. Acest lucru nu poate decât să facă din această nișă una foarte accesibilă 

pe partea organică. 

2. Concurenții din PPC (AdWords) 

La nivel de AdWords, pe aceeași căutare principală, lucrurile stau în felul următor: 

 

Din câte se vede din figura de mai sus, concurența directă e reprezentată de 3 siteuri din 

10 afișate la momentul verificărilor. Doar acestea trei sunt ale unor firme din Iași, restul 

fie nu sunt foarte relevante, fie sunt ale unor firme din afara Iașului. 

Obs. Anunțul blurat a fost unul dintre cele cu care am realizat eu testul, pentru a nu fi 

folosit în același format, am ales să nu-l fac public. 
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3. Landing page pentru analiza concretă 

a potențialului 

Nu puteam să verific mai bine cifrele de mai sus fără o campanie de test pe partea de 

AdWords. Acest mod de lucru ar fi recomandarea mea dinaintea oricărei campanii SEO. 

În acest mod se pot vedea exact ce cuvinte aduc mai mult trafic și care din ele pot 

converti mai bine. 

Pentru ca testul să fie cât mai complet, am realizat următoarele lucruri: 

1. Am cumpărat un domeniu cu un nume aparent credibil: www.termopaneiasi.info 

2. Apoi am realizat un minisite de campanie pe care am trimis vizitatorii din AdWords. 

3. Pentru un plus de credibilitate am ales să fiu un partener al unui nume cunoscut 

din tâmplăria PVC: REHAU. 

4. Am completat siteul cu câteva date generale luate din siteul producătorului. 

5. Am creat două pagini suplimentare ce să-mi mărească credibilitatea: Despre noi și 

Contact. 

6. Pagina de contact avea toate datele pe care o firmă ar trebui să le afișeze: numele 

complet, numărul de la registrul comerțului, codul fiscal, adresă, telefon de contact, 

email. 

7. Pe toate paginile, la vedere, am pus un număr de telefon și un formular de preluare 

date pentru o cerere de ofertă. 

8. Numărul de telefon a fost o cartelă cu număr, nouă, cu mesageria activată. În acest 

mod am putut vedea ce apeluri am primit. 

9. Suplimentar am plasat și câteva mesaje ce menționau promoțiile ce le oferă firma. 

Alte informații importante în afară de cele care se văd în figura următoare, siteul nu a 

mai conținut (footerul era simplu, meniul de sus și numărul de telefon). 

 

Obs. Fiind un site de test, ce nu avea informații adevărate, nu mai este disponibil online. 
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Pagina de start din mini siteul de test 
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3. Campania AdWords 

Campania de test am desfășurat-o în intervalul 5-10 mai 2011. Rezumatul acesteia este 

următorul: 

 

 

Rezultatele pe scurt: 

 83 de clickuri, adică 83 de vizite pe siteul de campanie. 

 1087 afișări ale celor două anunțuri rulate (Impr.). 

 16.73 $ costul total în cele 5 zile de campanie (duminică, 8 mai nu a rulat). 

 0.20 $ costul mediu per click (Avg. CPC). 

 7,64 rata de click (CRT). 

 4 poziția medie (Avg. Pos.). 

 

Setări campanie: 

 Targetare regională: Iași + 50km în jur. 

 Apariție anunțuri pe Search, nu și pe rețeaua de conținut. 

 Buget zilnic: primele două zile 5$, apoi 7$. Doar ziua a doua a consumat bugetul 

înainte de încheierea zilei. 

 Fără targetare orară. 

 Rotația anunțurilor: optimizare pentru clickuri. 
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Performanțele cuvintelor rulate 

Lista cuvintelor ce au luat clickuri: 
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Din această listă se pot extrage două seturi de cuvinte: unul de cuvinte generale şi unul 

de cuvinte regionale. În primul set intră cele cu mai multe vizite, dar fără o referire la Iaşi, 

iar în al doilea, cele care au în componenţă cuvântul Iaşi.   

Pentru unele se va putea lua în calcul o campanie SEO, dar pentru o parte nu se va 

putea rula decât o campanie AdWords. Aici mă refer la acele cuvinte generale de genul: 

gealan, tamplarie pvc, ferestre pvc etc.   

 Interesant de urmărit și acele cuvinte care au avut o rată de click foarte mare:  

  

 

 

Pentru astfel de cuvinte, de obicei, se fac descrieri la vedere în site astfel încât 

performanța să fie maximă. 

 

Observații 

Foarte important de ținut cont de următoarele aspecte: 

 Fiind o campanie nouă, nu a existat un istoric și implicit costul per click a fost mai 

mare. 

 Cele 5 zile de rulare de cele mai multe ori sunt de test, mai apoi se începe 

optimizarea campaniei și analiza cuvintelor performante. 

 Uneori căutarile sunt influențate și de perioada în care se face testul. Pe termopane 

nu e un volum constant de la o săptămână la alta. 
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4. Conversii & Costuri 

 

Din punct de vedere al conversiilor lucrurile au stat în felul următor:  

 2 solicitări prin formularul de pe site. 

 4 telefoane. 

 O persoană a sunat de două ori, în zile consecutive. 

 Cost per conversie: 2,78$. 

 Rata de conversie: 0.72%. 

Un cost per conversie aparent mare, însă trebuie ţinut cont că e o campanie de test ce 

nu a avut parte de optimizare. Având în vedere că dintr-o singură vânzare se pot obţine 

comisioane şi de câţiva zeci de dolari, un cost per lead de 2,78 $ nu e foarte mare.  

Din experienţă, în România e foarte greu să obţii un cost per lead bun dacă faci doar 

PPC, e nevoie ca în cel mai scurt timp să se pornească şi o campanie SEO. În felul acesta 

siteul va primi vizite din mai multe surse şi volumul leadurilor va putea să crească.  

 La partea de costuri, testul meu ar avea următoarele elemente clare: 

 Cost domeniu: 2,19 $ 

 Dezvoltare site & realizare/monitorizare campanie AdWords – 4 ore  

 Cost AdWords – 16.73 $  
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5. Concluzii 

Scopul testului a fost de a analiza potenţialul local al unei nişe cu volum mare de 

căutare, dar care e prea puţin exploatată. Pe acelaşi model se poate testa orice altă nişă 

regională sau naţională.  

Pentru astfel de proiecte nu vă rămâne decât să găsiţi un furnizor care să va cumpere 

leadurile. Din experienţa proprie e bine să aveţi în vede 2-3 furnizori pe care să-i 

contactaţi în momentul în care vă decideţi să dezvoltaţi proiectul.  

Ca mod de lucru e necesar un contract clar între voi şi firmă fiindcă doar aşa evitaţi 

problema plăţilor.  

  

 Succes!   

 

 

Bogdan Pantoc 

web analytics & performance marketing 

bogdan@pantoc.ro 

www.pantoc.ro 

 

www.analizaweb.ro 

www.twitter.com/bogdanpantoc 

 


