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PROLOG

Testul de 30 de secunde

Pune cartea jos o clipa. Ia telefonul.

Deschide ChatGPT, Perplexity sau Gemini. Porneste o conversatie noua.
Tasteaza o singura Intrebare, exact asa cum ar tasta-o un om care nu te cunoaste:

,» Care este cea mai bund firmd de [ce faci tu] din [orasul tdu]?”

Cere-i sa caute pe web si sa indice sursele. Pentru acest prim test, nu-i spune
numele afacerii tale.

Apasa Enter. Asteapta.

Raspunsul poate contine cateva nume, explicatii si linkuri. Sau poate cere
detalii: ce buget ai, ce serviciu cauti, ce Tnseamna pentru tine ,,cea mai buna”.
Citeste ce apare.

Esti acolo?

Daca da, priveste mai atent. Te descrie corect? Recomanda un serviciu pe care

chiar 1l oferi? Trimite catre pagina potrivita? Simplul fapt ca iti vezi numele nu
Inseamna cd afacerea ta este bine reprezentata.

Daca nu, respira. O singura absentd nu masoara vizibilitatea Tntregului tau
brand. Ai n fata raspunsul la o intrebare, ntr-un anumit context. Foloseste-1 ca
punct de plecare pentru verificari.

Testul dureaza cat sa-ti atraga atentia. Diagnosticul cere mai mult.

Poate ca prima ta reactie este: ,,Dar noi suntem primii pe Google.”

Conteaza. Ai construit ceva valoros. Google insusi arata ca principiile
optimizarii pentru motoarele de cautare, cunoscute drept SEO, raman relevante

pentru raspunsurile generate de Al in propriul motor de cautare.'!!
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PROLOG

Dar intrebarea de pe ecran iti cere sa verifici Incd un lucru: cum este prezentata
afacerea ta atunci cand clientul solicita direct o recomandare.

Un loc bun intr-o lista si o recomandare potrivita sunt doua rezultate pe care
merita sd le urmaresti separat.

Gandeste-te la diferenta dintre doua intentii.

,Firme de amenajari Timisoara.”

Si: ,,Caut o firma care sa amenajeze un apartament vechi Tn Timisoara, sa
gestioneze toate echipele si sa-mi explice clar costurile. Pe cine merita sa
contactez?”

A doua intrebare contine deja un client: are o problema, criterii si o teama. Vrea
sa evite santierul fara sfarsit si bugetul care creste dupa fiecare telefon.

Pentru a conta in aceasta alegere, firma ta trebuie sa poata sustine ceva mai
precis decat ,,calitate si profesionalism”.

EXEMPLU

Imagineaza-ti o firmd de amenajari din vestul tarii. Are cincisprezece ani de

activitate, o echipa buna si clienti care o recomanda. Un proprietar cere unui
asistent Al cateva optiuni pentru renovarea unui apartament. Firma nu apare.
Proprietarul verifica doud dintre recomandari si le cere oferte.

Firma cu experienta nu a pierdut o negociere. In aceasta situatie, nu a ajuns la
ea.

Scenariul este ipotetic. Intrebarea pe care ti-o pune este cat se poate de practica:
ce poate afla un strain despre competenta ta Tnainte sa discute cu tine?
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PROLOG

EXEMPLU

Imagineaza-ti acum ca alegi un hotel in Viena. Ceri o comparatie intre un
hotel independent si unul dintr-un lant international, pentru o calatorie cu doi
copii. Te intereseaza camerele comunicante, parcarea si distanta pana la
metrou.

Daca raspunsul nu poate lamuri aceste detalii, ,,ospitalitatea desavarsita” de
pe site te ajuta prea putin. Vei cauta informatia in alta parte sau vei lua in
calcul alt hotel.

Acelasi lucru merita verificat in afacerea ta. Tu stii ce poti livra. Echipa ta stie.
Clientii vechi stiu. Cat din aceastd competentd este explicat public, clar si
verificabil?

Am lucrat peste cincisprezece ani in branding si marketing, In proiecte pentru
afaceri romanesti din real estate, retail, IT si alte domenii. Experienta aceasta
este punctul din care privesc Al-ul: prin ceea ce schimba in intalnirea dintre un
brand si un client.

O firma de amenajari poate avea fotografii excelente, dar nicio explicatie despre
responsabilitati. Un hotel poate avea o poveste frumoasa, dar informatii
incomplete despre camere. In ambele cazuri, materialul de prezentare lasa fara
raspuns intrebarea care conteaza pentru cumparator.

De aici incepe munca.

In paginile care urmeazd, vom urmari felul in care o intrebare poate deveni o
recomandare si apoi o oportunitate comerciala. Vom discuta despre citabilitate:
cat de usor poate fi folosita si indicata informatia ta ca sursa intr-un raspuns.
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PROLOG

Vei avea un plan pentru urmdtoarele treizeci de zile: ce verifici, ce corectezi, ce
publici si ce masori. Un plan pe care sa-1 poti pune in calendar si imparti cu
echipa.

Incepe cu intrebarea de pe telefon.

Cartea incepe exact acolo unde se termina raspunsul.

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Scrie trei intrebari pe care le-ar pune un client: una generald, una despre o
nevoie precisa si una despre o comparatie.

2. Testeaza-le In doud aplicatii Al, cerand cautare web si surse. Noteaza
aplicatia, data si intrebarea exacta.

3. Salveaza raspunsurile. Verifica separat daca apari, cum esti descris si ce
surse sunt indicate.

4. Alege o informatie importanta, gresita sau absenta de pe site-ul tau, si
stabileste cine o corecteaza saptamana aceasta.

NOTEAZA CE Al OBSERVAT

Care este cea mai buné firma de [domeniu] din [oras]?

Aplicatia: Data:
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CAPITOLUL 01

01

CAPITOLUL 01

Viitorul este prezent

Prima comparatie poate avea loc inainte sd
primesti primul telefon.
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1. VIITORUL ESTE PREZENT

Imagineaza-ti o seara obisnuita intr-un apartament din Arad. Pe masa sunt doua
cani, un telefon si o schita de bucatarie. Proprietarii vor sa renoveze. Unul
deschide un motor de cautare. Celalalt scrie intr-un asistent Al: ,,Avem o
bucatarie micd, gatim zilnic si vrem mobilier rezistent. Ce ar trebui sa Intrebam
Tnainte sa alegem firma?”

In cateva mesaje, discutia poate ajunge la materiale, feronerie, termene si
montaj. Cand cei doi contacteaza un furnizor, vin deja cu o lista de criterii.
Poate si cu o lista de nume.

Tu vezi solicitarea de ofertd. Ei au parcurs deja o parte din alegere.

Aceasta etapa meritd atentia ta. Pentru ca poti pierde o oportunitate inainte sa ai
ocazia de a explica de ce esti potrivit. Si poti primi o solicitare mai bund daca
informatiile despre tine au ajutat clientul sa-si inteleaga nevoia.

O schimbare de comportament, nu o disparitie

Este tentant sa descriem schimbarea dramatic: oamenii au abandonat Google, iar
Al-ul a preluat totul. Dar o carte de business trebuie sa te ajute sa decizi, nu sa te
sperie cu o simplificare.

Cautarea, recomandarea unui prieten, harta, vizita Tn magazin si conversatia cu
un asistent pot face parte din aceeasi cumparare. Clientul poate Incepe intr-un
loc si continua 1n altul. Pentru tine, Intrebarea utila este unde apar informatiile
care 1i formeaza criteriile.

Google integreazi la randul siu rdspunsuri generate de Al in cautare. In
documentatia sa, explica faptul ca aceste experiente se bazeaza pe sistemele sale
de cautare si pot trimite catre paginile care sustin raspunsul. Prin urmare,

. . < . . <« [1
despartirea dintre ,,cautare” si ,,AI” nu este o granita curata. (1

Schimbarea pe care o urmaresc in aceasta carte este alta: clientul poate delega o
parte din efortul de a gasi, ordona si compara informatia. In loc sa se limiteze la
cateva cuvinte, poate descrie situatia Tn care se afla.
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1. VIITORUL ESTE PREZENT

Pentru un antreprenor, acesta este un avantaj posibil. Un client care explica bine
ce cauta iti permite sd arati mai clar de ce oferta ta i se potriveste. Conditia este
ca argumentele sa existe undeva, intr-o forma accesibila.

Din cuvinte-cheie in situatii

,Canapea extensibila” spune putine lucruri despre cumpardator. ,,Caut o canapea
pentru o garsoniera in care dorm in fiecare noapte si am putin loc de depozitare”
spune mult mai mult.

Prima formulare numeste categoria. A doua descrie viata In care trebuie sa
functioneze produsul. Aici se intdlnesc brandingul si informatia practica: ce
promiti, pentru cine promiti si cu ce dovezi sustii promisiunea.

Un producator poate vorbi despre mecanism, dimensiunile deschise, tipul
saltelei si conditiile de Tntretinere. Un comerciant poate adauga livrarea,
montajul si accesul in locuinta. Fotografia frumoasa ramane importantd, dar nu
poate raspunde singura la toate aceste intrebdri.

EXEMPLU

Imagineaza-ti o pagina pentru un produs al firmei X, producator de mobilier
tapitat. Scenariul este un exercitiu editorial, nu descrierea unei implementari
a companiei. Pe langa imaginile produsului, pagina ar putea explica pentru ce
spatiu este potrivit, cat loc ocupa desfacut si ce trebuie masurat Tnainte de
comanda. Fiecare informatie ar veni din fisa tehnica validata a modelului.

Un astfel de continut ar ajuta direct camparatorul. Ar oferi si material concret
unui sistem care cauta raspunsuri despre acea categorie.

Observa ordinea. Pleci de la produs si de la problema reald. Abia apoi te
gandesti la canal. Daca incepi cu ideea de a ,,scrie pentru AI”, risti sa produci un
text corect gramatical care nu clarifica nimic.
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1. VIITORUL ESTE PREZENT

Asistentul organizeaza atentia

Un raspuns conversational poate parea mai usor de folosit decat o serie de
pagini independente. Poti cere o comparatie, apoi poti introduce un criteriu nou.
»Dar daca bugetul este mai mic?” ,,Dar daca am nevoie saptamana viitoare?”

Nu trebuie sa presupui ca fiecare raspuns este complet sau corect. Trebuie sa
Tntelegi experienta pe care o ofera: utilizatorul poate avansa prin Intrebari
succesive, fara sa reia mereu explicatia de la inceput.

In aceastd experientd, informatia poate fi comprimatd. O pagini de prezentare
devine o propozitie. Un portofoliu devine un motiv de includere Intr-o
comparatie. O conditie de livrare poate deveni motivul pentru care o optiune
este eliminatd.

De aici vine miza claritatii. Daca avantajul tdu poate fi exprimat numai printr-o
prezentare de patruzeci de minute, merita sa te Intrebi ce parte poate fi facuta
inteligibila Tnainte de Intalnire.

Nu inseamna si reduci afacerea la un slogan. Inseamna s construiesti o intrare
buna In complexitatea ei. Un client trebuie sd poata Intelege repede daca merita
sa continue discutia cu tine.

Ce inseamna ca nu exista pagina a doua

Expresia este utild ca imagine, dar nu trebuie luata ca o descriere literala a
tuturor aplicatiilor. Un utilizator poate cere alte optiuni, poate deschide surse si
poate continua cautarea. Un raspuns nu inchide automat decizia.

Problema comerciala este ca nu poti conta pe acest efort suplimentar. Daca
prima recomandare rezolva suficient de bine nevoia, clientul poate merge mai
departe cu optiunile primite.
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1. VIITORUL ESTE PREZENT

Intr-o conversatie, devine valoros s fii prezent in momentul potrivit si descris
prin argumentul potrivit. Mentionarea numelui tau Intr-un raspuns fara legatura
cu publicul tdu poate valora foarte putin.

Imagineaza-ti ca ai o firma specializata in proiecte complexe pentru companii.
Apari Intr-o recomandare destinata celui mai ieftin serviciu pentru persoane
fizice. Ai obtinut vizibilitate, dar ai creat o asteptare nepotrivita. Urmeaza
telefoane pe care echipa trebuie sa le Tnchida politicos.

Aceasta este diferenta dintre a aparea si a fi ales dintr-un motiv bun. Vei regasi
diferenta n fiecare capitol.

Acelasi client, alta pregatire

EXEMPLU

Imagineaza-ti un mic hotel independent din Lisabona. Un turist intreaba un
asistent ce zona sa aleaga daca ajunge tarziu, calatoreste cu bagaje si vrea sa
evite strazile foarte abrupte. Abia dupa ce Intelege cartierele cere cateva
hoteluri.

Hotelul nu concureaza doar prin pretul camerei. Conteaza si daca informatiile
sale raspund situatiei: acces, receptie, transport, distante explicate corect.
Scenariul nu demonstreaza ca Al-ul a generat o rezervare. Arata ce Tntrebari
poate avea un cumpadrator Tnainte sd ajunga pe site.

Pentru o firma romaneasca, exercitiul este simplu: Tnlocuieste hotelul cu
afacerea ta si turistul cu un client real. Ce nu stie acel om? Ce presupune gresit?
Ce ar vrea sa verifice fara sa se simta obligat sa campere?

Raspunsurile exista adesea deja in firma. Sunt in explicatiile colegului de
vanzari, in mesajele de suport si Tn observatiile celui care monteaza produsul.
Problema este cd raman fragmentate si nu ajung In comunicarea publica.
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1. VIITORUL ESTE PREZENT

De ce momentul merita atentie acum

Nu ai nevoie de o estimare spectaculoasa despre anul Tn care Al-ul va domina
piata. Ai nevoie sa verifici daca publicul tau foloseste aceste instrumente si ce
gaseste cand le foloseste.

Intreaba clientii noi cum au ajuns la tine. Lasa loc pentru un raspuns liber. ,De
pe internet” este prea general. Poti continua firesc: ,,Ai pornit de la o cautare, o
recomandare sau o conversatie cu un asistent?”

Pastreaza raspunsurile ca indicii, nu ca adevar complet despre traseul fiecaruia.
O persoana poate sa-si aminteasca ultimul pas si sa-1 uite pe primul. Totusi,
conversatia iti poate arata lucruri pe care un raport de trafic nu le surprinde.

In paralel, testeaza intrebdri reale despre categoria ta. Compara formuldri
generale cu situatii precise. Observa daca apar alte nume atunci cand introduci
un buget, un oras sau o conditie importanta.

Acesta este un mod sanatos de a reactiona la schimbare: prin observatie si lucru
concret. Panica produce cumparaturi impulsive de instrumente. Curiozitatea
organizata produce decizii mai bune.

Bugetul incepe cuintrebarea potrivita

Un director poate spune: ,,Avem nevoie de buget pentru Al.” Formularea este
prea larga ca sa poata fi aprobata responsabil. Poate insemna abonamente, un
proiect tehnic, formare, documentare sau o schimbare a site-ului.

O cerere mai buna suna asa: ,,Vrem sa reducem numarul intrebarilor ramase fara
raspuns pe paginile celor trei servicii principale si sd vedem daca ne
fmbunadtdtim prezenta in comparatiile relevante.”

Aici exista un obiect de lucru, un responsabil si o verificare. Poti incepe fara sa
reconstruiesti compania. Poti pastra ce functioneaza in marketing si poti adauga
o disciplina noua de observare.
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1. VIITORUL ESTE PREZENT

Nu muta automat tot bugetul dintr-un canal care produce rezultate Tntr-unul pe
care Incd nu il Intelegi. Alege o parte limitata a afacerii si invata din ea. O
categorie, un serviciu, o locatie. Extinzi dupa ce ai motive.

Conversatia care nu ajunge in raport

Intr-o sedinta de marketing, este usor sa discutdm numai despre oamenii care au
intrat pe site. Avem vizite, formulare si apeluri. Dar aceste date descriu doar
partea de traseu pe care o putem observa.

Imagineaza-ti ca un client afla numele firmei intr-o conversatie, il noteaza si
suna a doua zi. Raportul poate ardta un apel fara sursa clara. Alt client poate citi
o explicatie despre categoria ta si poate decide ca serviciul nu i se potriveste,
fara sa te contacteze.

Nu vei putea reconstrui perfect fiecare traseu. Poti Tnsa evita concluziile prea
mari din date partiale. Imbunititeste informatia si intreaba oamenii cum au
decis. Uneori, explicatia lor arata ce trebuie schimbat mai bine decat numarul
total de vizite.

Ce ramane valabil

Produsul trebuie sa functioneze. Promisiunea trebuie sa fie sustinuta. Echipa
trebuie sa raspunda. O recenzie bund nu repara un serviciu prost, iar o
recomandare Al nu poate livra In locul tau.

De aceea, as Incepe cu intrebdrile clientului inainte sa Incep cu un instrument
nou. Ce trebuie sa inteleaga? Ce trebuie sa creada? Ce trebuie sa poata verifica?
Ce 1l poate face sa regrete alegerea?

Raspunsurile te vor ajuta in site, In vanzari, In continut si Tn testele AI. Munca
buna poate avea efect Tn mai multe locuri. Acesta este un criteriu util pentru
prioritizare, mai ales cand ai o echipa mica.
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1. VIITORUL ESTE PREZENT

Viitorul este prezent in sensul cel mai practic: instrumentele exista, oamenii le
pot folosi, iar tu poti observa consecintele. Nu trebuie sa ghicesti cum va arata
totul peste cinci ani ca sa corectezi astdzi o informatie gresita despre afacerea ta.

DOUA TRASEE POSIBILE

CAUTARE CONVERSATIE Al
Nevoie cautare Nevoie intrebare
Pagini si comparatii Surse si verificari

Contact Contact

Clientul poate trece de la un traseu la celalalt.

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Alege o categorie care conteaza pentru veniturile tale si scrie cinci situatii
n care un client ar cauta-o.

2. Cere echipei de vanzari intrebarile pe care le aude inainte de oferta.
Pastreaza formularile clientilor.

3. Testeaza doua dintre situatii Intr-un asistent cu cautare web si verifica
sursele raspunsului.

4. Adauga in discutia cu clientii noi intrebarea ,,Cum ai ajuns sa ne iei in
calcul?” si noteaza raspunsurile.
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CAPITOLUL 02

CAPITOLUL 02

Urmatorul tau client
intreaba ChatGPT

Ca sd fii recomandat bine, trebuie sd poti fi
inteles corect.
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2. URMATORUL TAU CLIENT INTREABA CHATGPT

Imagineaza-ti ca administrezi o firma si trebuie sa alegi un program pentru
gestiunea relatiei cu clientii. Deschizi un asistent si scrii: ,,Suntem sase oameni
n vanzari. Lucram mult de pe telefon. Avem nevoie sa urmarim ofertele si sa
stim cine revine la client. Ce solutii merita comparate?”

Primesti cateva optiuni. Ceri diferentele. Introduci o limitd de buget. Intrebi
despre migrarea datelor. Elimini o varianta pentru cd implementarea pare prea
complicata. Abia acum deschizi site-urile furnizorilor ramasi.

Niciunul dintre ei nu a participat direct la prima parte a discutiei. Totusi,
informatiile lor pot sa fi participat. Alaturi de documentatie, recenzii, comparatii
si alte surse accesibile sistemului.

Aceasta este scena pe care trebuie sa o Tntelegi daca vinzi ceva ce oamenii
compara Tnainte sa cumpere.

Ce aiin fata cand deschizi o aplicatie Al

Un model lingvistic mare, prescurtat LL.M, este un sistem antrenat pe volume
mari de date pentru a prelucra si genera limbaj. O aplicatie poate combina un
asemenea model cu instrumente de cautare, fisiere, baze de date sau alte
servicii.

Distinctia conteaza. Numele aplicatiei de pe ecran nu iti spune singur ce
informatii au fost folosite pentru un raspuns. Acelasi produs poate raspunde din
cunostintele modelului, poate cauta pe web sau poate analiza documentele
Incdrcate de utilizator.

Un prompt este instructiunea sau Intrebarea pe care o dai sistemului. Promptul
influenteaza sarcina, dar nu este o comanda magica ce garanteaza adevarul.
»Raspunde exact” nu inlocuieste verificarea sursei.

Cand testezi vizibilitatea afacerii tale, noteaza ce ai cerut si daca a fost folosita
cautarea. Altfel, compari experiente diferite ca si cum ar fi acelasi test.

ChatGPT

ChatGPT, produs de OpenAl, este o aplicatie conversationala care poate folosi
cautarea web. Documentatia OpenAl distinge intre accesarea site-urilor pentru
cautare si colectarea de continut care poate fi folosit la antrenarea modelelor.

Distinctia este importantd pentru proprietarul unui site. (21
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2. URMATORUL TAU CLIENT INTREABA CHATGPT

Pentru tine, implicatia practica este sa verifici accesul paginilor importante si
felul In care sunt reprezentate In raspunsurile cu surse. Nu presupune ca simpla

X

publicare a unui articol ,,invata” imediat modelul despre compania ta.
Imagineaza-ti ca actualizezi astazi conditiile de livrare. Ai nevoie ca informatia
curenta sa fie accesibila la consultarea site-ului. Nu te poti baza pe ce ar fi putut
Tntalni un model intr-o etapa anterioara de antrenare.

Pentru test, cere o recomandare cu criterii clare si surse. Apoi deschide paginile
citate. Verifica daca explicatia despre firma se gaseste efectiv acolo si daca mai
este valabila.

Claude

Claude, dezvoltat de Anthropic, poate cauta pe web si poate furniza citari pentru
informatiile folosite. Anuntul oficial din martie 2025, actualizat ulterior, descrie

< o . . . 3
aceasta capacitate inclusiv pentru comparatii de produse si documentare. 131

Nu il trata automat ca pe un simplu redactor si nici ca pe o copie a altui produs.
Pentru auditul tdu conteaza raspunsul obtinut in conditiile testului, Impreuna cu
sursele si criteriile lui.

Poti cere, de exemplu, o comparatie intre furnizori pentru o nevoie bine
delimitata. Verificd daca analiza distinge Intre informatia confirmata si cea care
lipseste. Un raspuns care spune ,,nu am gasit aceasta conditie” poate fi mai util
decat unul care completeaza golul cu o presupunere.

Aceastd observatie se aplica tuturor platformelor. Nu evalua raspunsul numai
dupa cat de fluent este. Evalueaza-1 dupa cat de verificabil ramane cand 1l
confrunti cu sursele.

Gemini

Gemini este familia de produse si modele AT a Google. In aplicatiile Gemini,
raspunsurile pot include surse si continut asociat, inclusiv pagini publice sau
documente furnizate ori conectate de utilizator. Google precizeaza ca nu toate

o le afiseazs [4]
raspunsurlle daliseaza surse.
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2. URMATORUL TAU CLIENT INTREABA CHATGPT

Aplicatia Gemini si raspunsurile Al din Google Search sunt experiente diferite.
Faptul cd un brand apare ntr-una nu stabileste automat ce vei vedea Tn cealalta.

Pentru o firma locald, diferenta este usor de ratat. Cineva spune ,,ne-a
recomandat Google”, dar poate descrie o harta, o pagina clasica de rezultate sau
un raspuns generat. Cere detaliul Tnainte sa transformi observatia Intr-o
concluzie de marketing.

Intr-un test, pastreazd separat aplicatia folosita si tipul rezultatului. O evidenta
simpla, dar curata, valoreaza mai mult decat o colectie mare de capturi fara
context.

Perplexity

Perplexity se prezinta ca un motor de raspuns care interpreteaza intrebarea,
cauta pe web si sintetizeaza informatia cu citari. Poate folosi modele diferite Tn

spatele experientei. 151

Pentru cercetarea unei categorii, poti urmari ce publicatii, pagini de produs sau
comparatii sunt invocate. Dar citarea nu certifica automat calitatea sursei si nici
fidelitatea fiecarei propozitii din raspuns.

Un articol sponsorizat, o pagina comerciala si un test independent nu au acelasi
rol. Daca sunt puse unul langa altul Tntr-un raspuns, sarcina ta este sa le
deosebesti.

Din perspectiva brandului, intrebarea devine: ce informatii despre mine sunt
disponibile in locurile din care se construiesc comparatiile? Raspunsul nu se
reduce la propriul site.

Patru produse, un protocol comun de verificare

Nu ai nevoie sa memorezi un clasament al platformelor. Capacitatile, interfetele
si conditiile de acces se schimba. Ai nevoie de un mod de lucru pe care 1l poti
repeta.

Incepe cu aceeasi intrebare, in conversatii noi. Foloseste aceeasi limba si
aceleasi criterii. Cere cautare web. Salveaza raspunsul si sursele. Noteaza daca
aplicatia a cerut clarificari sau a raspuns direct.
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2. URMATORUL TAU CLIENT INTREABA CHATGPT

Dupa aceea, schimba intentionat un singur criteriu. De exemplu, adauga ,,pentru
o firma mica” ori ,,cu interventie Tn Arad”. Observa daca se schimba optiunile si
argumentele.

Acesta este un exercitiu de Intelegere a contextului. Nu este un sondaj
reprezentativ despre toti utilizatorii si nu produce o pozitie universald a
brandului in Al

Cum ajunge un nume intr-un raspuns

Pentru orientare, gandeste procesul Tn citeva etape: sistemul interpreteaza
cererea, poate cauta informatii, selecteaza material relevant si construieste un
raspuns. Este o schema simplificatd; implementarile si sursele difera.

O firmad poate lipsi pentru ca intrebarea vizeaza alt segment, pentru ca
informatia relevanta nu este accesibild, pentru ca sursele consultate nu o
mentioneazd sau pentru alte motive pe care nu le poti observa din exterior.

De aceea, Intrebarea ,,de ce nu ma recomanda?” nu are mereu un raspuns sigur.
Poti formula ipoteze si le poti verifica. Nu poti deduce formula interna a
platformei dintr-o singura conversatie.

Nici explicatia pe care o produce asistentul despre propria alegere nu este
neaparat jurnalul tehnic al selectiei. Foloseste-o pentru orientare si confrunt-o cu
informatia disponibila. Cere surse concrete, nu doar justificari convingatoare.

Anatomia unei decizii

EXEMPLU

Imagineaza-ti un cuplu care compara apartamente in Timisoara. Trei
ansambluri rezidentiale, X, Y si Z, pot intra Intr-o discutie despre piata.
Scenariul este ipotetic si nu descrie recomandarile unei platforme.

Cuplul poate Tncepe cu ,,ce cartier ni se potriveste?”, continua cu ,,ce Intrebari
punem dezvoltatorului?” si ajunge la comparatia unor proiecte. Informatii
precum stadiul lucrarilor, tipul parcarii sau specificatiile trebuie verificate in
surse actuale. Un raspuns general despre proiect nu tine loc de documentatie.
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2. URMATORUL TAU CLIENT INTREABA CHATGPT

Ai aici trei momente diferite. Mai Intai se formeaza criteriile. Apoi se aleg
optiunile. La final se verifica detaliile care pot justifica o discutie comerciala.
Poti contribui Tn fiecare moment cu alt continut. Un ghid despre ntrebarile de
pus Inainte de cumparare are un rol. O pagina actualizatd despre proiect are alt
rol. O explicatie despre procesul de vizionare are un al treilea.

Greseala este sa ceri aceleiasi pagini sa indeplineasca toate rolurile fara o
structura clara. Cititorul se pierde, iar informatiile esentiale devin greu de
identificat.

Numele cunoscut si nevoia concreta

EXEMPLU

Imagineaza-ti un antreprenor din Spania care compara un furnizor local de
mobilier pentru birouri cu o companie internationala. Primul are flexibilitate
la dimensiuni. Al doilea are o gama standard si documentatie bogata. Clientul
Intreaba despre echiparea unui spatiu dificil, cu termen fix.

O comparatie utila trebuie sa explice potrivirea cu aceasta situatie. Nu poate
decide corect doar din notorietate. Furnizorul local are de castigat daca isi
documenteazd capacitdtile reale, fara sa pretinda ca poate livra orice.

Faptul cd esti mai mic nu iti garanteaza o nisd, dar nici nu te exclude din orice
conversatie. Concentreaza-te pe intrebarile unde ai o potrivire demonstrabila.
Este mai realist decat sa urmaresti sa fii ,,cel mai bun” pentru toata lumea.

Ce masori cand apari

Poti fi mentionat fara sa fii recomandat. Poti fi recomandat fard sa primesti un
link. Poti fi citat pentru o informatie si sa nu fii furnizorul ales. Acestea sunt
rezultate diferite.

O mentiune inseamna ca numele apare. O citare Tnseamna cd o sursa este
indicata Tn sprijinul raspunsului. O recomandare Tnseamna ca esti prezentat
drept o optiune pentru nevoia discutatd. O conversie este actiunea comerciald pe
care ai definit-o: contact, programare, cerere sau cumparare.
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2. URMATORUL TAU CLIENT INTREABA CHATGPT

Tn raportul tdu, pastreazd aceste categorii separat. Daci le aduni ntr-un singur
indicator spectaculos, pierzi informatia care te-ar ajuta sa intervii.

O descriere gresita cere verificarea faptelor. O citare a unei pagini vechi cere
actualizare si clarificare. O recomandare buna fara contacte poate cere
verificarea ofertei sau a traseului pand la formular.

Nu transforma testul intr-o confirmare a propriei
pareri

Daca intrebi ,,De ce este firma noastra cea mai buna?”, ai introdus deja
concluzia n Intrebare. Raspunsul rezultat nu iti arata cum ar fi descoperit
afacerea un client necunoscut.

La fel, daca ai discutat mult despre brand in aceeasi conversatie, testul urmator
are un context diferit de cel al unui utilizator care porneste de la zero. Pastreaza
separat explorarea interna si observatia asupra Tntrebarilor de categorie.

Este util sa ceri unui coleg care nu a redactat paginile sa propuna formularile. El
poate observa termeni pe care echipa 1i foloseste din obisnuinta, dar clientul nu
1i cunoaste.

Scopul este sa vezi ce se Intdmpla 1n conditii credibile, inclusiv cand rezultatul
nu iti convine. O recomandare obtinuta printr-o intrebare favorabila poate fi
placuta, dar nu este o baza buna pentru investitie.

Ce poti controla

Poti controla ce publici, cum 1iti descrii oferta, cum intretii datele si cum
raspunzi clientilor. Poti lucra la dovezi si la accesibilitatea lor. Poti corecta
informatii In paginile pe care le administrezi.

Nu poti obliga toate platformele s te recomande. Nu poti promite o pozitie
permanentd. Si nu poti transforma fiecare variatie a unui raspuns intr-un proiect
urgent pentru echipa.
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2. URMATORUL TAU CLIENT INTREABA CHATGPT

Alege un set de Intrebari importante, urmareste-l in timp si noteaza modificarile
facute. Vei avea astfel o baza de lucru care rezista mai bine decat entuziasmul
provocat de o captura reusita.

Urmatorul client poate Intreba ChatGPT. Sau poate folosi alta aplicatie. Ceea ce
meritd construit este o afacere usor de nteles, evaluat si contactat in mai multe
asemenea trasee.

COMPARA IN ACELEASI CONDITII

Aplicatie Cautare web Surse Descriere

ChatGPT
Claude
Gemini
Perplexity

Completeaza din teste. Nu sunt scoruri de performanta.

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Alege doua platforme pentru primul audit si noteaza modul folosit, data si
limba.

2. Ruleaza aceeasi Tntrebare generald, apoi aceeasi intrebare cu o nevoie
precisa.
3. Marcheaza separat mentiunea, citarea, recomandarea si eventualele

informatii gresite.

4. Deschide sursele care vorbesc despre tine si verifica daca sustin descrierea
primita.
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CAPITOLUL 03

CAPITOLUL 03

Ce se schimba pentru
brandul tau

O promisiune devine credibild cand poate fi
verificatd.
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3. CE SE SCHIMBA PENTRU BRANDUL TAU

Imagineaza-ti ca un client iti citeste prezentarea in timpul unui apel. Pe site scrie
ci lucrezi la nivel national. In profilul companiei apar doar doui judete. Un
articol vechi te numeste distribuitor, desi intre timp produci. Pe o altd pagina
gdseste o oferta care nu mai exista.

,»Pand la urmd, voi cu ce va ocupati exact?”

Intrebarea este neplicutd tocmai pentru cd raspunsul ti se pare evident. Triiesti
in afacerea ta in fiecare zi. Clientul o intalneste prin fragmente. Un asistent care
consulta surse poate intalni aceleasi fragmente.

Brandingul incepe aici cu o responsabilitate simpla: sa existe un fir comun Intre
ce spui, ce faci si ce poate verifica un strain.

Vizibilitatea nu explica singura valoarea

Poti fi foarte vizibil si greu de inteles. Poti publica zilnic si sa nu explici
niciodata pentru cine este potrivit serviciul tau. Poti avea un nume memorabil si
o oferta imposibil de comparat.

Citabilitatea adauga o intrebare practica: ce anume din informatia ta poate fi
preluat corect si indicat ca sursa? O definitie clara, o metoda explicata, o
specificatie, un studiu de caz sau un raspuns bine sustinut pot avea acest rol.
Termenul nu trebuie transformat Intr-o promisiune tehnica. Faptul ca o pagina
este bine scrisa nu obliga o platforma sa o citeze. Dar daca pagina nu spune
nimic precis, ai mai putin material util de oferit oricarui cititor.

In practicd, as urmari doud intrebdri impreund: oamenii md recunosc si oamenii
nteleg de ce sa ma aleaga? Al-ul face utila Tnca o verificare: cum este
reconstruita aceasta explicatie Intr-un raspuns despre categoria mea?

O singura afacere, aceeasi identitate

Incepe cu elementele care ar trebui sa fie banale: numele brandului, compania
care 1l opereaza, categoria, localitatile deservite, datele de contact si serviciile
active.
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3. CE SE SCHIMBA PENTRU BRANDUL TAU

Nu ai nevoie sa repeti mecanic aceeasi propozitie peste tot. Ai nevoie ca
informatiile sa nu se contrazica. O prezentare pentru presa poate fi mai ampla
decat un profil local. Identitatea de baza trebuie totusi sa ramana recognoscibila.
Pentru un grup cu mai multe branduri, explica relatiile. Cine produce, cine
distribuie si cine vinde? Ce nume este compania si ce nume este produsul?
Confuzia din interior se transforma foarte usor in confuzie publica.

EXEMPLU

Imagineaza-ti un exercitiu de organizare a informatiei pentru compania X, o
retea de magazine de retail. O pagina ar explica separat reteaua de magazine
si marcile comercializate, apoi relatiile documentate dintre ele. Nu ar
amesteca numele unei locatii cu numele producatorului fiecarui articol.

Acesta este un scenariu de lucru. Orice afirmatie despre origine, productie
sau distributie ar trebui verificata pentru produsul concret Tnainte de
publicare.

O astfel de disciplina are efect imediat si in echipa. Colegii nu mai inventeaza
variante ale aceleiasi prezentari. Partenerii primesc informatia corecta. O pagina
noua poate porni de la o baza comuna.

Fisa de identitate a brandului

1ti propun un document scurt, de una sau doud pagini, pe care si-1 intretii. In el
scrii ce face afacerea, pentru cine, in ce arie, prin ce oferta si cu ce dovezi.
Adauga diferentele dintre companie, branduri si produse. Noteaza si lucrurile pe
care nu trebuie sd le afirmi: certificari expirate, servicii retrase, superlative fara
suport sau extinderi care sunt inca doar planuri.

Stabileste un responsabil pentru actualizare. Documentul trebuie sa aiba o data
si sa poata fi gasit usor de cei care redacteazd, vand sau raspund clientilor.
Aceasta fisa este utild si cand lucrezi cu Al Tn loc sa ceri ,,scrie un text despre
noi” si sa speri ca sistemul completeaza corect golurile, 1i oferi informatiile
validate si 1i ceri sa ramana Tn interiorul lor.
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3. CE SE SCHIMBA PENTRU BRANDUL TAU

Un instrument care produce text repede are nevoie de o sursa de adevar bine
Intretinuta. Altfel, viteza lui multiplica versiunile neoficiale ale afacerii tale.

Promisiunea are nevoie de o proba

»Suntem profesionisti” este o afirmatie. ,,Primesti un responsabil de proiect si
un calendar al etapelor inainte de Inceperea lucrarii” descrie un mod de lucru
care poate fi verificat.

»Avem produse premium” este o pozitionare declaratd. Materialele, finisajele,
testele relevante si conditiile de service 7i pot da continut. Clientul are nevoie sa
Tnteleaga ce primeste Tn schimbul pretului.

Fa un inventar al celor mai importante promisiuni de pe site. Pentru fiecare,
Tntreaba: care este proba? Unde se gaseste? Cine o poate confirma? Cat timp
ramane valabild?

Uneori vei descoperi ca ai o promisiune fara proba. Alteori vei descoperi ca
proba exista in firma si nu a fost publicata. Cele doua situatii cer interventii
diferite.

In primul caz, reduci afirmatia sau imbunatatesti serviciul. In al doilea,
documentezi ceea ce faci deja. O comunicare mai buna ncepe adesea prin a
scoate la vedere munca buna care ramanea ascunsa.

Dovezile nu sunt toate echivalente

O fotografie demonstreaza anumite lucruri si lasa altele neclarificate. Un
testimonial aratd experienta unei persoane. O fisa tehnica descrie specificatii.
Un rezultat comercial masurat cere perioadd, metoda si context.

Nu folosi o proba pentru o afirmatie pe care nu o sustine. Faptul ca ai lucrat
pentru un client cunoscut nu demonstreaza automat cd ai crescut vanzarile
acelui client. Un proiect de identitate vizuala nu devine, prin asociere, un studiu
de eficienta comerciala.
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3. CE SE SCHIMBA PENTRU BRANDUL TAU

Aceasta diferenta ma priveste direct ca practician. Portofoliul trebuie sa spuna
ce am facut efectiv. Strategie, identitate, ambalaj, site sau altd interventie.
Precizia protejeazd atat consultantul, cat si clientul.

Pentru rezultate, cere acordul de publicare si pastreaza sursa cifrelor. Daca nu
poti publica o valoare, explicd procesul si limitele cazului. Un studiu de caz
onest poate fi valoros si fara un procent spectaculos.

Coerenta si creativitatea au roluri diferite

Creativitatea atrage atentia, exprima personalitate si poate face o idee
memorabild. Coerenta 1i permite publicului sa recunoasca aceeasi afacere
dincolo de campanii si formate.

Problema apare cand creativitatea schimba faptele. Astazi promiti ,,cel mai
rapid”, maine ,,cel mai ieftin”, poimadine ,,exclusiv premium”. Echipa Tncearca
sa vanda toate aceste identitdti simultan, iar clientul nu stie ce sa creada.

Alege o promisiune pe care o poti sustine si lasa creativitatea sa gaseasca
moduri bune de a o exprima. Poti avea campanii foarte diferite fara sa schimbi
motivul pentru care afacerea merita aleasa.

Intr-un rdspuns scurt despre brand, aceste diferente se vid repede. Dacd primesti
doar adjective generale, verifica daca sursele tale ofera ceva mai precis. Poate ca
sistemul a simplificat excesiv. Poate ca tu nu ai explicat niciodata mai bine.

Vocea trebuie sa recunoasca situatia

Un brand poate vorbi cald Intr-o postare si foarte exact intr-o instructiune. Poate
fi jucdus Intr-o campanie si sobru cand rezolva o reclamatie. Coerenta nu cere
aceeasi intonatie In orice Imprejurare.

Pentru lucru cu Al, documenteazd cateva reguli clare. Cum te adresezi
clientului? Ce nivel de familiaritate este potrivit? Ce cuvinte eviti? Cum explici
o limita? Ce faci cand nu stii raspunsul?
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3. CE SE SCHIMBA PENTRU BRANDUL TAU

Adauga doua sau trei exemple aprobate. Un mesaj bun de vanzare, un raspuns
bun la o intrebare si o comunicare buna despre o problema. Exemplele 1i ajuta
pe oameni si pe sistemele folosite de ei mai mult decéat eticheta vaga ,,ton
premium”.

Pentru firma X, o retea de magazine de Ingrijire personala, un exercitiu ipotetic
ar putea porni de la o comunicare apropiata de comunitate, cu informatii clare
despre magazin si ofertd. Nu ar trebui sa transforme orice mesaj intr-o declaratie
solemna despre frumusete. Contextul clientului decide citd emotie este
potrivita.

Reputatia se formeaza siin afara site-ului

Ce spun clientii, partenerii si publicatiile despre tine poate influenta felul In care
un om isi formeaza opinia. Intr-un audit Al, sursele observate iti aratd uneori si
ce parti din aceasta reputatie sunt folosite Tntr-un raspuns.

Nu trage concluzia ci ai nevoie de sute de mentiuni cumpdrate. Incepe prin a
vedea ce apare deja si daca este corect. Un profil de partener cu date vechi sau o
pagina de distribuitor care descrie gresit produsul pot fi probleme concrete, usor
de discutat.

Pentru recenzii, cere experiente reale si raspunde util. Cand apare o problema
repetata, transmite-o cdtre operatiuni. Un sablon elegant de raspuns nu repara
cauza care produce reclamatii.

EXEMPLU

Imagineaza-ti un producator independent de echipamente pentru cafenele din
Italia. Are clienti multumiti, dar site-ul spune putine lucruri despre piese si
service. Un distribuitor explica Tnsa foarte clar intretinerea si
compatibilitatea.

Producadtorul poate invata din ntrebarile pe care distribuitorul le-a facut
vizibile. Nu trebuie sa copieze textul. Poate publica propria documentatie,
verificata de echipa tehnica, si poate alinia informatiile cu partenerii.
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3. CE SE SCHIMBA PENTRU BRANDUL TAU

Pretul face parte din promisiune

Un pret poate parea mare cand clientul nu intelege ce include. Poate parea mic
cand lipsesc costuri care vor apirea mai tarziu. In ambele situatii, problema este
si una de informatie.

Explica unitatea dupa care calculezi si componentele relevante. Pentru o oferta
personalizata, arata ce trebuie evaluat Tnainte sa poti estima. Pentru un produs,
clarifica accesoriile si serviciile incluse.

Nu este obligatoriu sa publici o suma fixa pentru orice serviciu. Este util sa
reduci incertitudinea pe care clientul o poate evita. O explicatie sincera despre
formarea pretului poate pregati o discutie mai buna decat o cifra de pornire care
aproape niciodata nu se aplica.

Cand testezi descrierea brandului in Al, verifica si acest aspect. Daca apar
asteptari gresite despre pret sau despre ce este inclus, cauta sursa si corecteaza
informatia pe care o controlezi.

Un brand clar poate spune si pentru cine nu este

O firma care accepta orice proiect transmite flexibilitate, dar poate ascunde lipsa
unei directii. Clientul potrivit vrea sa stie daca ai experientd cu situatia lui, nu
daca esti dispus sa spui da.

Explica limitele fara ostilitate. Poate ca lucrezi doar cu anumite materiale. Poate
ca nu faci interventii de urgenta. Poate ca serviciul tau are sens doar cand exista
0 anumitd complexitate.

Aceste informatii ajuta comparatia si protejeaza timpul echipei. Pot reduce
solicitarile nepotrivite si pot face discutiile relevante mai concrete. Verifica
acest efect Tn datele tale, fara sa-1 presupui garantat.
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3. CE SE SCHIMBA PENTRU BRANDUL TAU

Ce trebuie sa poata spune altcineva despre tine

La finalul exercitiului, da prezentarea unei persoane care nu lucreaza in firma.
Cere-i sd explice, in cateva fraze, ce faci, pentru cine si de ce ar merita sa te
contacteze.

Ascultd unde ezitd. Acolo exista o problema de comunicare pe care un
instrument mai sofisticat nu o va rezolva de la sine.

Brandul tau nu trdieste doar in materialele pe care le controlezi. Traieste si In
explicatiile pe care altii le pot construi despre el. Ajutd-i sa construiasca o
explicatie corecta.

CU CE SUSTII PROMISIUNEA?

PROMISIUNEA BRANDULUI

Specificatie verificata Proces documentat

Experienta a clientului Rezultat masurat

Pentru fiecare: sursa, responsabilul si data verificarii.

CE FACI LUNI DIMINEATA
1. Scrie fisa de identitate a brandului si numeste persoana care o actualizeaza.
2. Alege trei promisiuni de pe site si gaseste proba pentru fiecare.

3. Verifica numele, serviciile, aria de lucru si contactele Tn paginile pe care le
administrezi.

4. Aduna trei texte aprobate care arata vocea brandului 1n situatii diferite.
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CAPITOLUL 04

CAPITOLUL 04

GEO si AEO: noua
optimizare

Incepe cu pagina care trebuie sa raspunda unei
Intrebdri reale.
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4. GEO $I AEO: NOUA OPTIMIZARE

Imagineaza-ti ca proprietarul unei firme cere agentiei ,,optimizare pentru
ChatGPT”. Primeste o oferta cu termeni noi, cateva grafice si promisiunea ca va
aparea in recomandari. Cand intreaba ce se modifica efectiv, raspunsul devine
neclar.

Pe site-ul lui, serviciul principal are Tnca doua paragrafe generale. Pagina de
contact trimite la o adresa veche. Portofoliul nu spune ce a facut firma in
proiectele prezentate.

Inainte sa cumperi o etichetd noud, cere si vezi munca. O optimizare serioasa
trebuie sa poata fi descrisa prin pagini, informatii, verificari si rezultate
observabile.

Ce inseamna termenii

GEO, de la Generative Engine Optimization, desemneaza eforturile de
imbunatatire a vizibilitatii continutului In raspunsurile motoarelor generative.
AEQ, de la Answer Engine Optimization, desemneaza optimizarea informatiei
pentru sisteme care ofera raspunsuri directe.

Termenii se suprapun In multe discutii comerciale. Nu existd o frontiera
universal acceptata Intre toate activitatile etichetate astfel. De aceea, la
cumpdrarea unui serviciu conteaza mai mult interventiile propuse decat
abrevierea de pe oferta.

Lucrarea de cercetare ,,GEO: Generative Engine Optimization” a studiat
modificari ale continutului si efectele lor asupra vizibilitatii in conditiile
experimentului. Rezultatele au variat Intre domenii. Acest tip de cercetare ofera
ipoteze de testat, nu garantii comerciale pentru un brand romanesc sau pentru

toate platformele. 61

Voi folosi GEO si AEO ca nume pentru o disciplina practica: sa faci informatia
utila mai usor de gasit, Inteles, verificat si folosit Intr-un raspuns. Fiecare proiect
are nevoie de masurare proprie.
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4. GEO $I AEO: NOUA OPTIMIZARE

Prima conditie: informatia sa poata fi accesata

Un site poate ardta bine in browser si totusi sa aiba probleme de acces pentru
unele sisteme. Pagini blocate, continut important afisat incomplet, legdturi rupte
sau informatie disponibild numai dupa autentificare sunt lucruri de verificat.

Crawling Tnseamna explorarea automatd a paginilor de catre un program.
Indexarea Tnseamna includerea informatiei intr-un sistem din care poate fi
regasita ulterior. Accesarea unei pagini nu garanteaza indexarea ei, iar indexarea
nu garanteaza aparitia Intr-un raspuns.

Pentru Google, instrumentele din Search Console pot ajuta la verificarea
accesului si indexarii. Ghidul oficial recomanda o structura logica, legaturi utile

S A .17
si verificarea felului In care motorul vede pagina. 71

Pentru ChatGPT Search, documentatia OpenAl distinge OAI-SearchBot, folosit
pentru cautare, de GPTBot, asociat antrendrii. Setarile sunt independente. Cere
administratorului site-ului sa verifice configuratia concretd; nu presupune ca

. e . . 2
trebuie sa permifl orice robot pentru orice scop. (21

Nu modifica la intamplare fisierele tehnice. O interventie gresita poate afecta
pagini care functionau bine. Cererea catre specialist trebuie sa fie precisa:

,» Verifica daca aceste pagini publice pot fi accesate si daca exista blocaje
neintentionate.”

A doua conditie: pagina sa spuna ce trebuie

O pagina buna de serviciu Incepe prin a lamuri serviciul. Cine 1l primeste, ce
include, unde este disponibil si cum incepe colaborarea. Detaliile trebuie sa
raspunda obiectiilor reale, nu sa ocupe spatiu.

De exemplu, pentru amenajari, clientul poate avea nevoie sa stie cine
coordoneaza echipele, ce documente primeste, cum se aproba modificarile si ce
ramane in afara ofertei. Aceste informatii sunt mai utile decat trei paragrafe
despre pasiune.

Pastreaza titluri descriptive. Un titlu poetic poate functiona intr-o campanie, dar
nu ar trebui sa faca imposibila identificarea continutului. Cititorul trebuie sa
poata gasi repede raspunsul la intrebarea lui.
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EXEMPLU

Imagineaza-ti pagina unei firme de amenajéri din Romania. Inainte:

,» Transformam visele n realitate prin solutii complete, adaptate fiecarui
client.” Dupa: ,,Coordonam renovarea apartamentelor in Timisoara. Oferta
separa proiectarea, manopera si materialele. Tnainte de executie stabilim
etapele, responsabilitatile si procedura pentru lucrari suplimentare.”

A doua varianta este un model de redactare. Se publica numai daca firma
chiar lucreaza astfel. Castigul imediat este claritatea; efectul asupra
recomandarilor Al trebuie urmarit separat.

Aceasta rescriere nu cere o pagina mai lunga. Cere informatie cu valoare mai
mare. Uneori, o frazd precisa Inlocuieste un paragraf intreg de formulari
decorative.

A treia conditie: dovada sa fie langa afirmatie

Daca prezinti o metoda, arata etapele. Daca prezinti un proiect, explica
problema si contributia ta. Daca prezinti un rezultat, spune cum l-ai mdsurat si
pe ce perioada.

Un studiu de caz scurt poate raspunde la cinci Intrebari In proza: cine avea
problema, care era problema, ce ai facut, ce rezultat este documentat si ce limite
are concluzia.

Imagineaza-ti un exercitiu pentru un proiect de branding din portofoliul unei
agentii de branding. Daca interventia a fost identitatea vizuala, descrierea
trebuie sa ramana acolo. Poti arata sistemul creat si aplicatiile lui. Nu adaugi o
crestere a vanzarilor doar pentru ca ar suna mai convingator.

Leagd imaginile de explicatii. O galerie fara context poate demonstra gust
vizual, dar spune putine lucruri despre problema rezolvata. Un paragraf exact
poate transforma aceeasi galerie Intr-un material de evaluare.

Informatia structurata

Datele structurate sunt informatii marcate Intr-un format standardizat, astfel
Incat anumite sisteme sa poata identifica mai clar elemente precum un produs, o
organizatie sau o oferta.
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Pentru unele functii de cautare, acest marcaj poate ajuta la eligibilitatea pentru
afisari speciale. El trebuie sa corespunda continutului vizibil si cerintelor

aplicabile. Nu este o garantie ca afisarea va aparea. (8]

Pentru un antreprenor, Intrebarea catre specialist este simpla: ,,Ce informatie
structuram, pentru ce functie si cum verificam ca este corecta?” Daca raspunsul
se rezuma la ,,punem schema pentru AlI”, cere detalii.

Google precizeaza ca nu exista un marcaj special obligatoriu pentru aparitia in
experientele sale generative si ca fisiere precum llms.txt nu sunt folosite de
Google Search ca mecanism special de optimizare. Nu transforma asemenea

RN . . < R 1
fisiere intr-o promisiune universala de vizibilitate. (1

Poti avea motive tehnice legitime sa oferi anumite formate altor sisteme. Dar
motivul trebuie identificat concret. Un fisier nou pe server nu inlocuieste oferta,
dovezile si informatia corecta.

Comparatiile trebuie sa fie utile si corecte

O pagina de comparatie poate ajuta clientul sa decida daca explica diferente
relevante. Devine slaba cand este doar o reclama in care fiecare criteriu a fost
ales pentru a te declara castigdtor.

Spune pentru cine este potrivita fiecare optiune. Distinge costul initial de costul
utilizarii. Explica ce depinde de configuratie. Verifica informatia despre
concurenti Tnainte de publicare si dateaza comparatia.

EXEMPLU

Imagineaza-ti un furnizor de software din Olanda care explica diferenta
dintre un abonament standard si o implementare personalizatd. Inainte:
,»Solutia noastra este mai flexibila si mai eficienta.” Dupa: ,,Abonamentul
standard poate fi potrivit cand procesele tale se Tncadreaza in functiile
existente. Implementarea personalizatd meritd analizata cand ai integrari sau
reguli pe care produsul standard nu le acopera.”

Urmeaza exemple de cerinte si intrebari pentru evaluare. Pagina devine utila
chiar si pentru un cititor care va alege alta solutie.
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Aceasta este o proba buna a calitatii continutului: ar mai ajuta pe cineva daca ai
elimina butonul de vanzare? Daca raspunsul este da, ai probabil ceva mai mult
decat o reclama lunga.

intrebarile frecvente nu sunt decor

O sectiune de Intrebari frecvente trebuie sa porneasca din conversatiile reale. Nu
este utild daca toate Tntrebarile sunt pretexte pentru a repeta ca esti excelent.

,,Cat dureaza?” poate cere o explicatie despre factorii care schimba termenul.
,Cat costd?” poate cere limite, componente si un proces de estimare. Cand nu
poti afisa un pret fix, explica ce informatii sunt necesare pentru oferta.

Evita sa produci cate o pagina aproape identica pentru fiecare formulare
posibild. Mai Intdi intreaba-te dacd existd o nevoie distinctd. Daca raspunsurile
sunt aceleasi, o singura pagina bine organizata poate fi suficienta.

Un client nu ar trebui sa navigheze printre zece variatii ale aceleiasi explicatii.
Volumul este usor de crescut cu Al. Claritatea cere selectie.

Un raspuns complet despre cost

Imagineaza-ti intrebarea ,,Cat costa amenajarea unui apartament?”. Un raspuns
slab ar spune doar ca pretul depinde de proiect si ar cere numarul de telefon. Un
raspuns mai util explica ce trebuie evaluat.

Poti descrie suprafata, starea initiald, lucrarile necesare, materialele si serviciile
incluse. Poti spune ce documente sau fotografii ajuta la prima estimare si cand
este necesara o vizita. Daca exista taxe pentru evaluare, le explici Tnainte ca
omul sa programeze ntalnirea.

Nu inventa un interval doar pentru ca pagina ar parea mai completa. Foloseste
datele reale ale firmei si precizeaza conditiile Tn care se aplica. Un interval fara
context poate produce asteptari la fel de gresite ca lipsa oricarei informatii.

La final, ofera pasul urmator: ce trimite clientul, cine rdspunde si ce primeste in
urma discutiei. Raspunsul are astfel valoare Tnainte de contact si pregateste o
conversatie comerciala mai clara. Acelasi model poate fi adaptat serviciilor de
consultantd, software sau proiectare, folosind particularitatile fiecaruia.
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Mentiuni si autoritate

Autoritatea, In sensul practic folosit aici, inseamna motive credibile pentru care
cineva ar acorda incredere informatiei sau competentei tale. Nu este un scor
unic pe care 1l poti campara de la un furnizor.

Poate fi sustinuta prin experientd documentata, specialisti identificati,
metodologie, contributii utile si referinte verificabile. Intr-o industrie, o
explicatie tehnicd buna poate conta. In alta, poate conta o demonstratie sau un
caz cu rezultate masurate.

Daca propui un articol unei publicatii, ofera o idee relevanta pentru cititorii ei.
Un comunicat care te numeste lider fara sa explice de ce nu adauga multa
informatie. O analiza despre greselile frecvente ale cumparatorului poate
adduga.

Nu confunda relatiile publice cu fabricarea reputatiei. Mentiunile fara substanta,
recenziile inventate si paginile de comparatie mascate pot crea o imagine pe
care afacerea nu o poate sustine.

Auditul unei singure pagini

Alege pagina serviciului principal si citeste-o ca un client care nu stie nimic
despre firma. Poti explica ce primeste? Poti identifica limitele? Poti gasi o
dovada? Poti face urmatorul pas fara sa cauti numarul de telefon 1n alta parte?
Apoi citeste-o ca un coleg nou. Ai putea raspunde la intrebarile de baza numai
din aceasta pagina? Daca ai nevoie de cinci apeluri interne, documentatia este
incompleta.

Abia dupa aceasta verificare cere unui asistent sa rezume oferta folosind pagina.
Observa ce omite si ce interpreteaza gresit. Unele probleme vor tine de sistem;
altele vor expune ambiguitati pe care le poti corecta.

Nu urmari sa obtii o lauda de la asistent. Cere-i sa identifice informatia care
lipseste pentru o decizie. Este o utilizare mai buna decat ,,spune-mi de ce
suntem cei mai buni”.
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Pagini locale care au un motiv sa existe

Daca lucrezi in mai multe orase, clientul poate avea Intrebari diferite despre
acces, livrare sau interventie. O pagina locala este utila cand explicd aceste
particularitati.

Nu este suficient si schimbi numele orasului intr-un text identic. Intreabd ce
informatie distincta primeste cititorul: exista o locatie, o echipa, un program,
conditii de transport sau proiecte relevante in zona?

Imagineaza-ti o firma care deserveste Arad si Timisoara dintr-un singur sediu.
Pagina trebuie sa explice aceasta realitate. Nu inventeaza un birou local pentru a
parea mai aproape de client.

Acelasi principiu se aplica industriilor. Dacad ai o pagina pentru HoReCa si alta
pentru retail, fiecare trebuie sa arate nevoi, procese sau dovezi specifice.
Eticheta industriei nu inlocuieste experienta.

La final, citeste pagina farda numele orasului sau al sectorului. Daca nu ramane
nimic distinct, probabil ai de lucrat la utilitatea ei. Mai ntai clarifici oferta reala,
apoi decizi cate pagini merita publicate.

Cum verifici efectul unei interventii

Pastreaza o versiune initiala a paginii si noteaza ce ai modificat. Repeta setul de
ntrebari Tn conditii cat mai apropiate. Observa schimbarile fara sa atribui
automat totul rescrierii.

in aceeasi perioadd pot interveni actualiziri ale platformei, schimbri ale
concurentilor sau surse noi. Un audit operational obisnuit nu izoleaza perfect
cauzalitatea. Poate totusi sd arate daca informatia este mai corecta si daca
tendinta merita investigata.

Urmareste si ce se Intamplad dupa vizitd. Un client care gaseste raspunsul
potrivit, dar nu poate trimite formularul, raméane o oportunitate pierduta.
Testeaza pagina de pe telefon si parcurge contactul pana la capat.
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GEO si AEO pot avea sens cand fac parte dintr-o munca coerenta asupra

experientei clientului. Devine dificil sa le justifici cand tot proiectul se termina

la o capturd In care apare numele tau.

0 PAGINA MAI CLARA

INAINTE DUPA

Promisiune vaga Oferta si conditii
Galerie fara context Proces si dovada
Contact greu de gasit Urmatorul pas clar

Model editorial. Efectul in platforme se masoara.

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Selecteaza o pagina cu valoare comerciala si verifica accesul, informatia si
contactul.

2. Inlocuieste trei formulari generale cu explicatii validate despre oferta si
proces.

3. Adauga o dovada relevanta si doua raspunsuri la Intrebari reale ale
clientilor.

4. Cere specialistului sa verifice indexarea si datele structurate aplicabile,
fara promisiuni de clasare.

5. Salveaza versiunea initiala, data modificarii si intrebarile cu care vei
urmari rezultatul.
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CAPITOLUL 05

CAPITOLUL 05

Al in interiorul afacerii
tale

Mdsoarda timpul pana la un rezultat bun, inclusiv
corecturile.
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Imagineaza-ti o dimineata Intr-o firma cu doisprezece oameni. Un coleg rescrie
aceeasi explicatie pentru al patrulea client. Altul cauta intr-un sir de mesaje
conditiile promise la ultima oferta. Marketingul asteapta informatia corecta
despre un produs, iar administratorul pregdteste inca un raport manual.

Nu lipseste activitatea. Lipseste o parte din ordinea care ar face activitatea mai
usoara.

Aici as ciuta primul proiect cu Al Intr-o sarcina repetitiva, cu un rezultat usor
de verificat si cu un responsabil clar. Un proiect suficient de mic incat sa poti
vedea daca ajuta.

Ce arata cinci cazuri documentate

Cazurile urmatoare provin din cercetari si dintr-un comunicat al unei companii.
Nu sunt toate despre IMM-uri si nu descriu automat ce vei obtine in firma ta. Le
folosesc pentru a identifica tipuri de sarcini si intrebari bune pentru un test
propriu.

Rezultatele trebuie citite cu data, populatia si metoda alaturi. Un experiment
asupra unei sarcini delimitate nu este o masuratoare a intregii companii. Un
rezultat raportat de furnizor are alta greutate decat un experiment controlat.

Cazul 1: redactarea profesionala

Intr-un experiment publicat in 2023 de Shakked Noy si Whitney Zhang,
participantii au realizat sarcini de redactare profesionala. Accesul la ChatGPT a
redus timpul mediu cu 40% si a crescut calitatea evaluata cu 18%, in conditiile

studiului. [9]

Lectia pe care as testa-o intr-o firma mica este pregdtirea unei prime versiuni
din informatii deja validate. Un raspuns comercial, o explicatie de produs sau o
sinteza pentru echipd poate fi un candidat bun.

Nu incepe cu ,,scrie ceva creativ despre noi”. Ofera scopul, publicul, datele si
exemplele aprobate. Cere o versiune care poate fi verificata de persoana
responsabila.
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Imagineaza-ti un exercitiu pentru o oferta locala de retail, Intr-o retea de
magazine alimentare. Al-ul primeste denumirile, gramajele, preturile si perioada
dintr-o lista validata. Redacteaza textul, dar nu are voie sa completeze un pret
lipsa. Scenariul este ipotetic, nu o afirmatie despre modul de lucru al companiei.
Masori timpul pand la versiunea publicabild si numarul corecturilor. Daca textul
se scrie mai repede, dar colegul petrece mai mult timp reparand detalii,
beneficiul poate disparea.

Cazul 2: pregatirea muncii de consultanta

Un studiu realizat cu 758 de consultanti ai unei companii internationale de
consultanta a examinat sarcini din munca de cunoastere. Sinteza HBS din 2023
raporteazd, pentru sarcinile aflate Tn zona capacitatilor Al testate, Imbunatatiri
de peste 25% la viteza si peste 40% la performanta evaluata de oameni. Autorii

subliniaza caracterul inegal al capacitatilor. [10]

Pentru echipa ta, aplicatia poate fi pregatirea unei Intalniri. Dai sistemului
documente aprobate despre un proiect si i ceri sd extraga obiective, Tntrebari
deschise si contradictii. Consultantul sau managerul verifica rezultatul inainte
de discutie.

Poti cere si alternative de structurare a unei propuneri. Apoi alegi cu argumente.
Valoarea nu sta Tn acceptarea primei variante, ci in faptul ca poti analiza mai
multe variante fara sa pornesti de fiecare data de la zero.

Un brief slab raméane o problema. Daca nu ai definit ce decizie trebuie pregatita,
poti primi o prezentare lunga care suna profesionist si nu te ajuta sa hotarasti
nimic.

in proiectul pilot, masoara timpul de pregitire si numarul informatiilor relevante
omise. Cere colegului care conduce intalnirea sa spuna daca materialul 1-a ajutat
efectiv.
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Cazul 3: asistenta pentru suport

Brynjolfsson, Li si Raymond au analizat introducerea unui asistent Al n
activitatea a 5.172 de agenti de suport. Versiunea revizuitd a cercetarii
raporteaza o crestere medie de 15% a problemelor rezolvate pe ord, cu efecte
diferite Intre lucratori si beneficii mai mari pentru cei mai putin experimentati.
[11]

Pentru un IMM, as Incepe cu asistenta interna pentru colegul care raspunde.
Sistemul poate cauta Intr-o baza de informatii aprobate si poate propune un
raspuns. Colegul pastreaza controlul asupra comunicarii cu clientul.

O baza de cunostinte este colectia organizata de informatii pe care echipa o
foloseste pentru a raspunde si a lucra consecvent. Poate Tncepe foarte simplu:
produse, conditii, proceduri, Intrebari frecvente si persoane de escaladare.

Daca politica de retur se gaseste n trei versiuni, nu conecta toate cele trei
documente si nu spera ca Al-ul va ghici care este valabil. Curata informatia
Tnainte sd automatizezi accesul la ea.

Masori timpul de rezolvare, corectitudinea raspunsului si revenirea clientului cu
aceeasi problema. Un raspuns rapid care produce Tnca doua mesaje nu este
neaparat un progres.

Cazul 4: o sarcina de programare

Intr-un experiment publicat n 2023 despre GitHub Copilot, dezvoltatorii au
avut de implementat un server HTTP in JavaScript. Grupul cu acces la
instrument a finalizat sarcina cu 55,8% mai repede decat grupul de control.

Rezultatul priveste acel experiment, nu toate tipurile de dezvoltare software. [12]

Intr-o firmd mic4, o aplicatie apropiati ar fi un script intern care verifica
formatarea unor fisiere sau pregateste un raport. Un specialist poate folosi Al
pentru o prima implementare si o poate verifica pe date de test.

Nu trebuie sa transformi administratorul intr-un programator improvizat. Poti
folosi rezultatul pentru a formula mai bine cererea catre un dezvoltator: ce intra,
ce trebuie sa iasd si cum verifici ca functioneaza.
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Daca lucrezi cu un produs software, intr-o firma care dezvolta aplicatii pentru
administrarea salilor de fitness, un exercitiu ipotetic ar putea viza documentatia
sau pregatirea testelor. Alegerea concreta apartine echipei tehnice; aici nu
descriem o implementare a companiei.

Masori rezultatul complet: cod functional, verificare, corecturi si intretinere.
Viteza cu care apare codul pe ecran este doar o parte a muncii.

Cazul 5: suport automat la scara mare

in februarie 2024, o companie de servicii de platd a anuntat ca asistentul sdu Al
gestionase 2,3 milioane de conversatii Tn prima luna, aproximativ doua treimi
din conversatiile de suport. Compania a raportat si reducerea solicitarilor
repetate. Sunt rezultate istorice comunicate de companie, nu o evaluare

independenta a serviciului actual. [13]

Pentru o afacere mica, scara este diferitd. Intrebarea utila este ce solicitiri au
raspunsuri stabile si In ce situatii trebuie interventie umana. Programul,
localizarea si unele conditii publice pot fi mai simple decat o reclamatie
complexa.

Defineste explicit iesirea catre un om. Clientul nu trebuie sa repete povestea de
fiecare data cand sistemul nu poate continua. Istoricul relevant trebuie sa ajunga
la colegul care preia cazul, In limitele accesului aprobat.

Un asistent poate gestiona volum si totusi sa ofere o experienta slaba Intr-un caz
important. De aceea, masurarea trebuie sa includa reclamatiile, escaladarile si
rezolvarea reald, nu doar numarul de conversatii inchise.

Cum alegi primul proiect

Priveste sarcinile pe care echipa le repeta si intreaba unde exista informatie
stabild, rezultat verificabil si consecinte controlabile. Acestea sunt criteriile
mele de pornire, nu o formula universala.

O sinteza interna poate fi corectata Tnainte sa ajunga la client. O schimbare
automata a preturilor publice poate produce imediat efecte comerciale. Cele
doua sarcini cer niveluri diferite de control.
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Alege o singura problema si un singur responsabil. Scrie cum arata rezultatul
bun. ,,Mai eficient” este prea vag. ,,Un raspuns corect, complet si aprobat,
pregatit Tn mai putin timp” poate fi verificat.

Incepe cu un lot mic de cazuri obisnuite si cateva cazuri dificile. Daca testezi
numai exemplele usoare, vei construi o imagine prea optimista despre ce se va
Intdmpla In lucru real.

Da-i material bun si limite clare

Un instructaj util explica sarcina, sursele permise, formatul rezultatului si
situatiile in care sistemul trebuie sa spuna ca nu are suficiente informatii.
Include cine verifica si cine aproba.

De exemplu: ,,Foloseste numai fisa de produs atasata. Redacteaza un raspuns
pentru un client care Tntreaba despre dimensiuni si livrare. Daca livrarea nu este
precizata, marcheaza informatia ca lipsa. Nu inventa termene.”

Pastreaza documentele Tntr-un loc controlat. Verifica setarile serviciului, accesul
colegilor si tipul datelor introduse. Nu Tncarca automat contracte, date personale
sau informatii sensibile doar pentru ca instrumentul accepta fisiere.

Aceasta disciplina este parte din proiect. Daca nimeni nu stie ce informatie
poate fi folositd, entuziasmul pentru viteza va produce utilizari inconsistente si
greu de urmadrit.

Calculeaza castigul net

Imagineaza-ti urmatorul calcul, cu valori ilustrative. O sarcind dura treizeci de
minute. Cu Al, prima versiune apare in zece minute, iar verificarea si corectarea
mai cer doudsprezece. Castigul este de opt minute, nu de doudzeci.

Pentru douazeci de astfel de sarcini, economisesti o suta saizeci de minute. Apoi
scazi timpul alocat Tntretinerii instructiunilor si documentelor. Poti decide daca
beneficiul justifica efortul si costul instrumentului.

Timpul economisit nu devine automat venit. Trebuie sa decizi ce faci cu el:
raspunzi mai repede, urmaresti mai bine ofertele, imbunatatesti documentatia
sau reduci o Tncarcare care produce erori.
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Acesta este momentul managerial al proiectului. Tehnologia poate elibera
capacitate. Prioritatile tale hotarasc daca acea capacitate ajunge Intr-o activitate
utila.

Automatizarea vine dupa stabilizarea procesului

Un flux in care Al-ul propune, iar omul verifica este o etapa buna de invatare.
Pe masura ce vezi ce functioneaza si ce greseste, poti decide daca anumite
cazuri simple merita automatizate mai mult.

Pastreaza un jurnal al erorilor. Nu pentru a cauta vinovati, ci pentru a vedea
tiparele. Lipseste o sursa? Instructiunea este ambigua? Documentul este vechi?
Sarcina depaseste ceea ce poate fi verificat usor?

Opreste extinderea daca apar erori cu impact mare. Simplifica sarcina,
Tmbundtdteste sursele sau readu o verificare umana. Un pilot reusit include
capacitatea de a spune ca o anumita utilizare nu merita continuata.

Documenteaza procesul care a functionat

Dupa primele rezultate bune, pastreaza instructiunea, sursele si un exemplu
aprobat. Noteaza ce trebuie verificat si cat dureaza de obicei. Astfel, colegul
urmdtor poate Incepe de la o metodd, nu de la o conversatie uitatd.

Adauga si un exemplu de esec. Ce a gresit sistemul si cum a fost corectat? Este
o informatie importanta pentru cel care nu a participat la pilot.

Cand schimbi un document sau un instrument, reia cateva cazuri cunoscute.
Verifica daca noua versiune pastreaza rezultatul bun. Nu presupune ca o
actualizare face automat fiecare sarcina mai sigura sau mai rapida.

Procedura trebuie sa fie suficient de scurta Incat oamenii sd o foloseasca. Daca
pentru un raspuns simplu ai construit un manual pe care nimeni nu il citeste,
simplifica fluxul. Pastreaza pasii care protejeaza corectitudinea si elimina
formalitatile fara efect.

Echipa trebuie sainteleaga scopul

Explica ce problema rezolvi si ce astepti de la oameni. Daca mesajul este doar
,»,de acum trebuie sa folositi AI”, fiecare va improviza, iar comparatia
rezultatelor va deveni imposibila.
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5. AlIN INTERIORUL AFACERII TALE

Arata un exemplu bun si unul gresit. Lasa colegii sa spuna unde instrumentul 7i

Incurca. Include 1n evaluare timpul de verificare, nu cere sa raporteze doar
economiile.

Competenta care meritd construitd este judecata asupra rezultatului. Sa stie ce

pot accepta, ce trebuie corectat si cand este nevoie de alt specialist. Aceasta
competentd rdmane utild chiar daca schimbi produsul folosit.

DE LA PROPUNERE LA UTILIZARE

Surse validate propunere Al verificare umana

APROBARE CORECTARE
Utilizare Actualizarea sursei

Timp total = generare + verificare + corecturi.

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Alege o sarcina repetitiva cu rezultat verificabil si desemneaza un
responsabil.

2. Pregateste sursele aprobate si instructiunea pentru informatiile lipsa.

3. Masoara cateva cazuri fara Al si cateva cazuri comparabile cu Al,
incluzand verificarea.

4. Noteaza erorile, calitatea si timpul total; decide ce trebuie Tmbunatatit
Tnainte de extindere.

5. Stabileste unde folosesti timpul economisit si cand reevaluezi proiectul.
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CAPITOLUL 06

CAPITOLUL 06

Capcanele

Un text fluent poate ascunde o informatie gresitd.
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6. CAPCANELE

Imagineaza-ti ca deschizi postarea pregdtitd pentru un produs de curatenie.
Aratd bine. Textul curge. In mijlocul lui apare o afirmatie despre utilizarea pe
orice suprafata.

Fisa produsului nu spune asta.

Nimeni nu a decis constient sa exagereze. Un coleg a cerut un text convingator,
asistentul a completat o formulare familiard, iar verificarea s-a oprit la ton si
ortografie. Problema a trecut de la ecran la client printr-un simplu ,,Publica”.

Aceasta este una dintre capcanele importante ale Al-ului Tn business: rezultatul
poate parea terminat Tnainte sa fie verificat.

Halucinatia care suna firesc

O halucinatie este un raspuns generat care prezinta informatii false sau
nesustinute ca si cum ar fi adevarate. Poate fi o cifrd, o sursa, o caracteristica de
produs sau o explicatie despre o companie.

Nu te protejeaza faptul ca ai cerut un ton profesionist. Nu te protejeaza nici
faptul ca raspunsul este lung si bine organizat. Forma si adevarul sunt doua
verificari diferite.

Intr-un material comercial, incepe cu afirmatiile care pot influenta decizia: pret,
termen, performanta, compatibilitate, origine, disponibilitate si conditii. Pentru
fiecare, trebuie sa existe o sursa pe care o poti controla sau verifica.

EXEMPLU

Imagineaza-ti pregatirea unei descrieri pentru un produs al unui brand de
bunuri de larg consum. Scenariul este ipotetic. Daca fisa validata nu contine o
anumita utilizare, o certificare sau o afirmatie despre eficienta, textul nu le
adauga. Colegul care cunoaste produsul verifica aceste detalii Tnainte de
publicare.

O propozitie eliminata la timp poate valora mai mult decat zece variante
creative produse in plus.

Construieste instructiunea astfel incat informatia lipsa sa ramana vizibila. ,,Nu
stiu din documentele disponibile” este un rezultat util pentru echipa. Iti aratd ce
trebuie clarificat.
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6. CAPCANELE

Sursa care nu sustine afirmatia

Un link poate sa existe si totusi sa nu confirme propozitia de 1anga el. Poate
trimite la o pagina generald, la un alt produs sau la o versiune veche.

Cand verifici, deschide sursa si cauta exact informatia folosita. Nu te limita la
titlu. Daca textul spune ,,studiul demonstreaza”, vezi ce a masurat de fapt studiul
si in ce conditii.

Separa un rezultat observat de interpretarea ta. Poti scrie: ,,Acest rezultat
sugereazd ca merita sa testam sarcina n firma noastra.” Este altceva decat
»acest instrument ne va creste productivitatea cu acelasi procent”.

In capitolul anterior ai vdzut rezultate istorice promitatoare. Ele au valoare
tocmai cand le pastram limitele. Daca le transformdm in sloganuri universale,
pierdem informatia care le facea utile.

Impresia de viteza poate insela

Un studiu METR publicat in 2025 a urmarit saisprezece dezvoltatori
experimentati care lucrau pe proiecte cunoscute. In cele 246 de sarcini analizate,
accesul la instrumentele AT testate a crescut timpul de finalizare cu 19%, desi
participantii estimau cd au lucrat mai repede. Rezultatul este specific acelui

cadru. (14]

Acest caz nu anuleaza cercetdrile care gisesc beneficii. Iti arata de ce trebuie si
masori sarcina ta, cu oamenii tai si standardele tale.

Prima versiune poate apdrea mai repede, iar acceptarea ei poate dura mai mult.
Poti consuma timp explicand contextul, verificand detalii si reparand o solutie
care parea aproape gata.

In evaluarea pilotului, include drumul pani la un rezultat utilizabil. Cere
colegilor sa noteze si frictiunea, nu doar momentele spectaculoase. Daca
recompensa interna este ,,arata cat timp ai economisit”, vei primi rapoarte prea
optimiste.

Continutul generic

Exista texte in care poti schimba numele companiei si nimic altceva. ,,Solutii
inovatoare”, ,,echipd dedicatd”, ,,calitate superioara”. Sunt corecte gramatical si
aproape lipsite de informatie.
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6. CAPCANELE

Al-ul le poate produce usor daca primeste o cerere generald. Responsabilitatea
ta este sa aduci detaliul pe care un concurent nu il poate revendica automat:
procesul, observatia, limita, exemplul sau decizia.

Incearca testul inlocuirii numelui. Dacd materialul ar functiona la fel pentru zece
firme din categorie, cere-i autorului sa identifice ce anume apartine afacerii tale.
Nu orice postare trebuie sa devinad un studiu de caz. Dar fiecare material
important ar trebui sa aiba un motiv clar pentru a exista. Sa rdspunda, sa explice,
sa arate sau sa ajute la o alegere.

Vocea de robotincepe adeseain brief

,Scrie premium, memorabil, emotional si foarte convingator” poate produce o
succesiune de propozitii ceremonioase. Daca nu ai dat informatie concreta, stilul
Tncearca sa umple golul.

O cerere mai bund porneste de la situatie. ,,Clientul ntreaba daca materialul se
Tntretine usor. Avem aceste instructiuni validate. Raspunde clar, Tn tonul
exemplelor atasate, si explica limita.”

Revizuieste textul cu voce tare. Ai spune asta unui client in magazin sau intr-o
Intalnire? Daca nu, Intreaba-te ce anume face fraza artificiala: vocabularul,
solemnitatea, repetitia sau lipsa unui detaliu real.

Nu cere Al-ului sa joace rolul intregii personalitati a brandului. Foloseste-1
Intr-un sistem editorial in care exista exemple, selectie si o persoana care decide
ce se publica.

Dependenta de un singur instrument

O echipa 1si poate construi rapid toate procedurile intr-un singur produs. Apoi se
schimba accesul, costul, functia sau modul de lucru. Daca informatia si
instructiunile sunt blocate acolo, schimbarea devine dificila.

Pastreaza documentele de baza si procedurile in formate pe care le poti exporta.
Noteaza ce face fiecare flux si de ce. Separa informatia afacerii de interfata prin
care o folosesti.

Nu ai nevoie sa platesti preventiv pentru toate aplicatiile. Ai nevoie sa stii cum
continui sarcina daca instrumentul principal nu functioneaza. Pentru unele
procese, alternativa poate fi pur si simplu procedura manuala bine documentata.
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6. CAPCANELE

Un test de continuitate poate fi foarte scurt: poate alt coleg sa finalizeze sarcina
folosind documentatia? Daca raspunsul este nu, problema este mai mare decat
alegerea unui abonament.

Automatizarea informatiei vechi

EXEMPLU

Imagineaza-ti un magazin online din Germania care conecteaza un asistent la
documentele sale. Un fisier vechi spune ca un accesoriu este inclus. Fisa
actuala spune ca se cumpara separat. Asistentul ofera raspunsuri diferite in
functie de documentul folosit.

Echipa poate pierde zile incercand sa ,,imbunatateasca promptul”, desi prima
interventie utila este retragerea versiunii vechi si stabilirea sursei corecte.

Documentatia are nevoie de proprietar si de termen de revizuire. Pentru
informatii volatile, precum stocuri sau preturi, un document static poate fi
insuficient. Alege o sursa potrivita ritmului In care se schimba datele.

La fiecare material important, intreaba cine il actualizeaza cand afacerea se
schimba. Daca raspunsul este ,,marketingul afla cuamva”, ai identificat o
problema de proces.

Brandul diluat de prea multe variante

Un instrument poate propune zece pozitionari, douadzeci de sloganuri si cincizeci
de directii vizuale. Disponibilitatea variantelor nu te obliga sa le folosesti pe
toate.

Fara criterii, echipa poate schimba directia la fiecare noua conversatie. Astazi
comunicarea este tehnica. Mdine este exuberantd. Poimaine promite alt public si
alte beneficii.

Pastreaza o decizie de brand si motivele ei. Inainte si accepti o variantd noud,
verifica daca serveste aceeasi directie sau propune, de fapt, o schimbare
strategica.
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6. CAPCANELE

O schimbare poate fi necesara. Dar trebuie decisa constient, cu efectele asupra
produsului, vanzarilor si experientei clientului in vedere. Nu o lasa sa intre in
firma printr-un text care ,,suna mai bine”.

Date si acces

Verifica ce informatie introduci Intr-un serviciu si cine poate vedea rezultatul.
Un fisier intern poate contine date de client, conditii comerciale sau informatii
despre angajati care nu sunt necesare pentru sarcina ceruta.

Foloseste minimum de informatie necesar. Cand poti lucra cu un exemplu fictiv
sau cu date eliminate din identificare, fa asta. Pentru fluxurile cu date sensibile,
implicd persoana responsabild de securitate si protectia datelor.

Accesul acordat unui instrument trebuie sa aiba legatura cu sarcina. Faptul ca
poate fi conectat la toate documentele nu inseamna ca are nevoie de toate
documentele pentru a rescrie o descriere de produs.

Aceste reguli trebuie explicate concret echipei. O formulare generala despre
,»folosirea responsabila” lasa prea mult loc interpretarii.

Cand ai publicat deja o greseala

Corecteaza intdi informatia Tn locul in care o controlezi. Identifica apoi
materialele derivate: postdri, oferte, pagini de partener, mesaje pregatite si
documente interne.

Daca eroarea a afectat un client, raspunde la problema lui concreta. Explicatia
ca textul a fost generat cu Al nu repara promisiunea pe care compania a
publicat-o.

Pastreaza incidentul ca lectie de proces. Ce verificare a lipsit? Cine avea
informatia corecta? Ce modificare previne repetarea? Nu complica intregul flux
pentru o greseald minord, dar nici nu trata o eroare importanta ca pe o simpla
scapare de tastare.

Costul unei erori nu este mereu egal

O virgula gresita si un termen de livrare inventat nu merita acelasi nivel de
alarma. Construieste verificarea in functie de efectul asupra clientului si asupra
firmei.
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6. CAPCANELE

Pentru o schita interna, poate fi suficienta lectura autorului. Pentru o oferta cu
preturi si obligatii, ai nevoie de validarea persoanei care poate confirma
conditiile. Pentru informatii tehnice, implica specialistul relevant.

Aceasta diferentiere pastreaza procesul utilizabil. Daca totul primeste aceeasi
verificare greoaie, oamenii vor cauta sd o ocoleasca. Daca nimic nu este
verificat, greselile importante vor trece odata cu cele mici.

Fa vizibil cine aproba fiecare tip de material. Un coleg trebuie sa stie unde
merge cu o nelamurire Tnainte sd apese butonul de publicare. Claritatea
responsabilitatii este o protectie mai buna decét speranta ca cineva va observa la
timp.

Un filtru scurtinainte de publicare

Inainte de a aproba, verifica faptele, promisiunea si vocea. Sunt corecte
informatiile? Poate firma sa livreze ceea ce se afirma? Sund ca o comunicare pe
care ti-o asumi?

Pentru materialele importante, o a doua persoana trebuie sa poata identifica
sursa afirmatiilor. Daca explicatia este ,,asa a scris Al-ul”, verificarea nu este
terminata.

Al-ul poate fi foarte util in productie. Responsabilitatea editoriald ramane la cei
care aleg sa publice. Aceastd asumare este parte din valoarea brandului tau.

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Verifica un material recent generat cu Al si urmareste fiecare afirmatie
comerciald pand la sursa.

2. Retrage sau actualizeaza documentele vechi care pot produce raspunsuri
contradictorii.

3. Introdu un filtru de aprobare pentru preturi, termene, specificatii si
rezultate declarate.

4. Masoara timpul de verificare in proiectul pilot, nu doar timpul de generare.

5. Scrie pe o pagina ce date pot folosi colegii si cand trebuie sa ceara ajutor.
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CAPITOLUL 07

07

CAPITOLUL 07

Omul ramane diferenta

Instrumentul poate propune. Cineva trebuie sa-si
asume alegerea.
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7. OMUL RAMANE DIFERENTA

Imagineaza-ti o sedinta in care sunt prezentate doua directii pentru un brand.
Ambele arata bine. Ambele au argumente redactate impecabil. Una este mai
Tndrazneatd, cealalta mai apropiatd de ceea ce cunoaste publicul.
Administratorul Intreaba: ,,Pe care o alegem?”

Urmeaza liniste. Echipa poate produce inca zece variante, dar problema nu este
numarul lor. Problema este criteriul dupa care se ia decizia si responsabilitatea
pentru consecinte.

Acesta este un loc in care valoarea omului devine foarte clard. Compania are
nevoie de cineva care intelege contextul, face o alegere si ramane alaturi de ea
cand apar dificultati.

Ce inseamna sa pastrezi controlul

Ar fi comod sa afirmam ca Al-ul nu poate avea idei sau nu poate ajuta la
strategie. Poate propune, compara, critica si simula perspective. Uneori o face
util. O parte din munca intelectuala se poate schimba tocmai din acest motiv.
Dar un raspuns generat nu preia in numele tdu responsabilitatea pentru
investitie, pentru promisiunea catre client sau pentru modul in care echipa o va
livra.

Tu stabilesti ce urmareste afacerea si ce compromisuri accepta. Tu hotarasti ce
informatie este suficient de buna pentru o decizie si cine trebuie implicat. Poti
folosi Al pentru a te pregati, dar trebuie sa-ti asumi rezultatul.

Aceasta diferenta este practica, nu romantica. Cand un proiect Intdmpina o
problema, clientul are nevoie de o persoana care poate decide si actiona. Nu Ti
este suficientd o explicatie eleganta despre ce ar fi fost ideal.

Strategia alege unde merita sa concurezi

Un asistent poate produce o lista lunga de publicuri, canale si oportunitati. O
firmad are 1nsa resurse limitate. Strategia inseamna si sa alegi ce nu vei Incerca
acum.

Poate ca ai competenta pentru proiecte complexe, dar nu ai capacitate pentru
volum mare. Poate cad produsul tau este potrivit pentru un segment ingust. Poate
ca distributia te avantajeaza local si te limiteaza n altd parte.
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7. OMUL RAMANE DIFERENTA

Aceste realitati trebuie introduse 1n discutie. Daca le ascunzi, vei primi
recomandari pentru o companie imaginard, care are oameni, bani si timp pentru
orice.

Incepe prin a formula situatia fird cosmetizare. Ce vinzi bine? Unde pierzi
timp? Ce clienti raman multumiti? Ce tip de proiect iti consuma marja? Ce
poate echipa sa livreze consecvent?

Abia apoi cere alternative. Vei putea judeca propunerile In raport cu o afacere
reald, nu cu o prezentare despre potential nelimitat.

Gustul se poate explica

In design, gustul este adesea tratat ca o intuitie misterioasa. Intr-o decizie buna
exista insa si observatii care pot fi discutate: ierarhie, contrast, lizibilitate,
potrivire cu publicul si diferentiere in context.

Poti cere Al-ului sa produca variante. Dar cineva trebuie sd vada daca ambalajul
functioneaza pe raft, daca pagina se citeste pe telefon si daca identitatea are un
motiv sa fie asa.

EXEMPLU

Imagineaza-ti o analiza pentru un ambalaj al unui brand alimentar. Un
instrument genereaza o imagine spectaculoasa, cu multe detalii. Designerul
trebuie sa verifice daca denumirea produsului ramane lizibila, daca variantele
gamei se disting si daca informatiile obligatorii pot fi asezate corect.
Scenariul este ipotetic si nu descrie o evaluare a ambalajelor existente.

O imagine atragatoare este un Inceput. Un ambalaj bun trebuie sa functioneze
n productie, 1n utilizare si n alegerea clientului.

Acelasi criteriu se aplica unui site. Un ecran de prezentare poate impresiona si
poate ascunde probleme de navigare. Judecata profesionala urmareste intregul
traseu, inclusiv momentele care nu apar in imaginea de portofoliu.

Relatia se construieste prin comportament

Al-ul poate ajuta la formularea unui mesaj atent. Dar Increderea clientului
depinde si de ce se Intampla dupa mesaj. Revii cand ai promis? Explici o
intarziere la timp? i asumi o eroare?
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O relatie comerciala buna se vede mai ales cand situatia devine incomoda. Cand
apar conditii noi, diferente de interpretare sau o problema pe care nimeni nu a
anticipat-o.

in aceste momente, un mesaj generat poate pregiti discutia, dar nu poate decide
singur ce esti dispus sa faci pentru client. Aceasta este o decizie despre bani,
valori si relatia pe care vrei sa o pastrezi.

Nu folosi automatizarea ca paravan. Daca problema are nevoie de un om cu
autoritate, ofera acces la acel om. Clientul nu trebuie sa lupte cu sistemul pentru
a ajunge la cineva care poate hotari.

Rolul brand strategistului

Un brand strategist este specialistul care leaga directia afacerii de pozitionare,
promisiune si felul in care brandul este exprimat si trdit. Rolul lui nu se reduce
la gasirea unui nume sau a unui slogan.

In contextul AI, munca poate incepe cu o intrebare incomoda: ce ar trebui si
Inteleaga corect cineva despre aceastd afacere inainte sa o recomande?
Raspunsul poate cere discutii cu vanzarile, operatiunile si clientii.

Apoi vine alegerea. Care este publicul principal? Ce problema rezolva oferta
mai bine? Ce dovezi pot fi aduse? Ce promisiune trebuie redusa pentru ca nu
este sustinuta?

Strategistul poate folosi Al pentru documentare, structurare sau explorarea
alternativelor. Valoarea lui trebuie sd se vada in calitatea deciziilor si In
coerenta implementarii, nu In faptul ca are acces la un instrument.

Experienta conteaza cand 1l ajuta sa observe consecinte pe care echipa nu le
vede inca. Nu este suficienta ca ornament intr-o biografie. Trebuie sa devina
Intrebdri mai bune, prioritati mai clare si muncd mai bine coordonatd.

O intalnire de lucru care produce o decizie

Inainte de intalnire, pregiteste informatia relevanta. Poti folosi un asistent
pentru a o sintetiza si pentru a evidentia contradictii. Cere Insa sursele si verifica
materialul.
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La ntalnire, formuleaza decizia intr-o singura propozitie. ,,Alegem publicul
principal pentru acest serviciu.” ,,Decidem ce promisiune poate sustine
produsul.” ,,Stabilim ce pagini rescriem In prima luna.”

Prezintd optiunile Tmpreuna cu efectele lor. Ce castigi, ce efort presupun si ce
lasi pentru mai tarziu. Nu ascunde costul unei alegeri sub un cuvant atragdtor.
La final, noteaza decizia, motivul, responsabilul si data la care o revizuiti. Un
document lung fara aceasta incheiere poate lasa fiecare participant cu alta
impresie despre ce s-a hotdrat.

Clientul are uneori nevoie sa fie contrazis

Un client poate cere o solutie care nu 1i serveste obiectivul. Poate vrea mai
multe postari cand oferta este neclard. Poate cere trafic cand echipa nu raspunde
solicitarilor. Poate cere un nou logo cand problema este experienta produsului.

Un partener bun trebuie sa poata explica diferenta dintre cerere si nevoie. Cu
argumente, fara superioritate. Sa arate ce ar rezolva interventia si ce ar ramane
neschimbat.

Al-ul poate ajuta la pregatirea argumentelor. Dar conversatia cere Tncredere si
Tntelegerea persoanei din fata. Trebuie sa stii ce Tntrebare sa pui si cata
schimbare poate sustine organizatia in acel moment.

Aceasta munca relationala nu este o pauza ntre sarcinile tehnice. Ea poate
decide daca o strategie va fi folositd sau va ramane ntr-un document.

Ceinvetide la o firma mica

EXEMPLU

Imagineaza-ti un atelier de mobilier din Danemarca. Un client cere cea mai
ieftina varianta pentru o masa folosita zilnic intr-o cafenea. Asistentul poate
compara materiale si preturi. Proprietarul atelierului trebuie sa clarifice
utilizarea, Intretinerea si compromisurile pe care clientul le accepta.

Daca recomanda o solutie nepotrivita doar pentru a inchide comanda, relatia
va suporta consecintele. Competenta se vede in felul in care explica alegerea
si In ceea ce livreaza ulterior.
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O firma mica poate avea un avantaj in apropierea de client. Dar avantajul
trebuie organizat. Daca informatia buna exista numai in mintea fondatorului,
echipa si comunicarea publicd vor raméne in urma.

Documenteaza Intrebarile pe care fondatorul le pune instinctiv. Transforma-le
ntr-o metoda pe care o poate folosi si colegul nou. Al-ul poate ajuta la
organizare, dar materialul valoros vine din practica afacerii.

Pregateste oamenii pentru verificare

Formarea nu ar trebui sa se opreasca la formule de prompt. Ar trebui sa includa
evaluarea unui raspuns, alegerea surselor si recunoasterea situatiilor in care e
nevoie de expertizd suplimentara.

Un coleg care stie sa obtina repede zece variante are o abilitate utild. Un coleg
care poate spune de ce una dintre ele este potrivitd are o abilitate mai apropiata
de decizia de business.

Incurajeaza ntrebarile si semnalarea erorilor. Dacd oamenii se tem s spund c
instrumentul nu i-a ajutat, vei pierde informatia necesara pentru a imbunatati
procesul.

Stabileste standardul rezultatului Tnainte de a evalua viteza. Asa protejezi atat
calitatea, cat si Increderea echipei in proiect.

Valoarea unei limite explicate bine

Uneori, cea mai utila contributie profesionala este sa spui ca o promisiune nu
poate fi sustinuta. Ca termenul este prea scurt, cd informatia este insuficienta
sau ca oferta trebuie schimbata Tnainte de campanie.

O asemenea interventie poate parea mai putin spectaculoasa decat o idee noua.
Dar poate preveni o serie de probleme Tn vanzare si livrare.

Explica limita si propune o varianta realizabila. ,,Putem publica aceste
informatii acum; pentru restul avem nevoie de validarea echipei tehnice.”
,Putem testa aceasta categorie Tnainte sa extindem proiectul.”
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7. OMUL RAMANE DIFERENTA

Un partener care formuleaza astfel nu incetineste inutil munca. Ti di o directie
pe care oamenii o pot urma fara sa promita mai mult decat pot livra. Acesta este
un mod concret de a construi incredere, 1n interiorul firmei si In relatia cu
clientul.

Unde merita sa investesti timpul eliberat

Poti folosi timpul castigat pentru a publica mai mult. Dar merita sa verifici daca
publicul are nevoie de mai mult volum sau de raspunsuri mai bune.

Poate ca o ora de discutie cu un client nemultumit iti va arata o problema pe care
niciun raport nu o explica. Poate ca o vizita Tn magazin iti va arata de ce
produsul este greu de ales. Poate ca un interviu cu echipa tehnica va produce un
ghid util.

Aceste activitati aduc informatie noua in afacere. Daca folosesti Al doar pentru
a reformula ceea ce exista deja, capacitatea lui de a ajuta va avea aceeasi limita
ca materialul de intrare.

Omul ramane diferenta atunci cand observa, decide, creeaza dovezi si 1si asuma
relatia. Acesta este standardul dupa care meritd sa-ti judeci rolul si echipa.

CE FACI LUNI DIMINEATA
1. Alege o decizie amanata si scrie criteriile dupa care o veti lua.

2. Foloseste Al pentru a pregati alternativele, apoi cere unui responsabil sa le
evalueze in contextul firmei.

3. Documenteaza o Intrebare importanta pe care fondatorul sau specialistul o
pune clientilor.

4. Muta o parte din timpul economisit catre o conversatie reala cu un client
sau cu echipa de livrare.
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CAPITOLUL 08

CAPITOLUL 08

Planul de 30 de zile

La sfarsitul lunii trebuie sd ai schimbdri publicate
si 0 evidenta a lor.
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8. PLANUL DE 30 DE ZILE

Imagineaza-ti prima intalnire de luni. Cartea este pe masa. Cineva spune ca
trebuie sa refacem tot site-ul. Alt coleg propune un chatbot. Un al treilea a gasit
un instrument care promite sd mdsoare vizibilitatea In Al

Toate pot deveni proiecte. Niciunul nu este Tncd o prioritate bine aleasa.

In aceasta luna vei lucra asupra unui serviciu, unei categorii de produse sau unei
locatii. Alegi o zona importanta comercial, pentru care poti accesa informatia si
poti publica modificari. Acesta este proiectul pilot.

Planul de treizeci de zile este un calendar de implementare si Tnvatare. Nu este
termenul 1n care o platforma iti garanteaza includerea in recomandari.

Inainte de ziua intai

Numeste un responsabil. Poate fi antreprenorul, un manager de marketing sau
un coleg care poate coordona informatia. El nu trebuie sa execute singur totul,
dar trebuie sa stie ce urmeaza si unde exista un blocaj.

Stabileste cine valideaza oferta, cine verifica informatiile tehnice si cine
publici. Intr-o firma micd, o persoana poate avea mai multe roluri. Important
este sa nu ramana pasi fara proprietar.

Rezerva timp in calendar. Alege un ritm pe care 1l poti sustine. Daca ai doar
cateva ore pe saptamand, redu numarul paginilor, nu elimina verificarea. O
pagind complet imbunatatita este mai utila decat zece Tncepute.

Scrie obiectivul: ,,Vrem ca serviciul ales sa fie descris corect si complet n
informatiile publice, sd eliminam blocajele importante si sd avem un mod
repetabil de a urmadri recomandarile relevante.”

Adauga un rezultat comercial de observat, precum cereri relevante sau
programadri. Pastreaza-1 separat de livrabilele pe care le controlezi direct.

Saptamana 1: vezi situatia reala

In primele doua zile, strange Tntrebarile. Vorbeste cu vanzarile, suportul si
persoana care livreaza serviciul. Cere formularile pe care le folosesc clientii,
mai ales cand ezita sau compara.
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Alege zece intrebari pentru setul de baza. Acesta este un numar practic pentru
pilot, nu un prag stiintific. Include Intrebari generale, situatii precise, comparatii
si intrebari care numesc deja brandul.

Intrebarile fard numele tdu arati daca intri in discutia despre categorie. Cele cu
numele tau arata cum esti descris cand utilizatorul te cunoaste deja. Nu
amesteca rezultatele.

in zilele urmaitoare, testeaza setul in doui platforme, cu cautare web, folosind
conversatii noi. Noteaza data, aplicatia, modul vizibil, limba si localitatea.
Salveaza textul raspunsului si sursele.

Pentru intrebarile cu miza mare, repeta testul Tntr-o alta zi. O variatie nu este
automat o eroare. Te ajuta sa vezi cat de stabilad este observatia.

in paralel, verificd paginile pe care le controlezi. Oferta este actuald? Contactul
functioneaza? Informatia despre locatie este corectd? Existd o contradictie intre
site si profilurile publice?

Incheie siptimana cu o lista scurtd de probleme. Pentru fiecare, noteaza pagina,
informatia afectata si efectul posibil asupra clientului. ,,Nu avem GEO” nu este
o problema suficient de precisa. ,,Pagina serviciului nu explica aria de lucru”
este.

Cum citesti primele rezultate

Nu calcula un singur scor care ascunde totul. Pentru fiecare raspuns, noteaza
daca numele apare, daca este recomandat pentru nevoia respectiva, daca exista o
citare si daca descrierea este corecta.

Poti numara cate raspunsuri din lot contin brandul. Daca apari in sase din
doudzeci, ai o rata observata de 30% 1n acel lot. Valorile sunt ilustrative. Nu este
o cota de piata si nici procentul tuturor utilizatorilor care te vad.

Pastreaza si contextul. O recomandare pentru un client nepotrivit poate arata
mai bine intr-un scor decat este in realitate. O mentiune critica are alta
semnificatie decat o recomandare pozitiva si corecta.

Scopul primei sdptamani este sa obtii o baza de comparatie si o lista de
interventii. Rezista impulsului de a transforma primul raspuns favorabil intr-o
concluzie despre intregul proiect.
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Saptamana 2: corecteaza si aliniaza

Incepe cu erorile care pot afecta clientul: date de contact, servicii retrase,
program, adresa, termene sau informatii de produs. Verifica sursa interna Tnainte
sa publici corectia.

Pregateste fisa de identitate a brandului. Include denumirile corecte, relatia
dintre companie si branduri, oferta activa si aria de lucru. Stabileste cine
mentine documentul.

Cere specialistului sa verifice accesul la paginile alese si eventualele blocaje
tehnice. Solicita o explicatie scurta despre ce a verificat, ce a gasit si ce a
schimbat. Pastreaza rezultatul in dosarul proiectului.

Inventariaza dovezile disponibile. Ai fotografii cu drept de utilizare? Fise
actuale? Studii de caz aprobate? O explicatie a procesului? O recenzie reala
relevanta pentru serviciul ales?

Elimina din materialele de lucru versiunile depdsite sau marcheaza-le clar ca
arhiva. Daca informatia veche ramane 1anga cea noua fara context, o vei
reutiliza din greseala.

EXEMPLU

Imagineaza-ti un proiect pilot pentru un magazin de cosmetice si produse
pentru casa. Saptamana a doua ar putea alinia programul, adresa, contactul si
informatiile despre servicii n paginile administrate. Ar verifica si cine
actualizeaza ofertele. Acesta este un scenariu de organizare, nu un audit al
magazinelor existente.

Rezultatul controlabil este informatia corectata si responsabilitatea stabilita.
Efectul in raspunsurile Al se urmareste ulterior.

Saptamana 3: publica materialul util

Alege o pagina principala si doua materiale de sprijin. Poate fi o pagina de
serviciu, un studiu de caz si un raspuns detaliat la o intrebare importanta. Pentru
produse, poate fi o pagina de categorie si doua fise bine documentate.
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Pagina principala trebuie sa explice oferta, publicul, conditiile, procesul si pasul
urmdtor. Leaga materialele Intre ele acolo unde ajuta cititorul. Evita traseele
care 1l obliga sa ghiceasca unde se afld informatia.

Pentru fiecare text, verifica afirmatiile Tnainte de ton. Abia dupa ce informatia
este corectd lucrezi la ritm, titluri si expresivitate. Un text elegant despre o
oferta gresita ramane un text gresit.

Publica si testeaza pe telefon. Deschide linkurile, verifica formularul si vezi
daca explicatiile sunt lizibile. Roaga o persoana din afara echipei sa gaseasca
raspunsul la doua intrebari. Observa unde se opreste.

Daca ai un partener care publicd informatii despre tine, trimite-i corectiile
relevante prin canalul obisnuit de colaborare. Nu cere laude. Cere ca datele si
descrierea relatiei sa fie corecte.

La sfarsitul saptdmanii, dosarul proiectului trebuie sa contina linkurile
publicate, sursele folosite, aprobarile necesare si data schimbarilor. Astfel poti
sti ce compari in etapa urmatoare.

Saptamana 4: masoara si decide

Repeta setul de baza in conditii cat mai apropiate. Foloseste aceleasi intrebari,
fara sa introduci discret numele brandului in cele care initial nu il contineau.
Altfel, ai schimbat testul.

Compara corectitudinea descrierii si sursele observate. Noteazd daca apar
paginile noi sau actualizate. Pastreaza si cazurile in care nu vezi schimbari.
Verifica traficul identificabil din platforme Al, daca instrumentele tale 1l pot
arata, si actiunile comerciale ulterioare. O parte din trasee poate raimane
neatribuitd. Un om poate copia numele firmei si reveni mai tarziu prin alt canal.
De aceea, combina analiza tehnica cu Intrebarea adresata clientului despre cum
te-a descoperit. Niciuna nu ofera singurd imaginea completd, dar impreuna pot
orienta mai bine decizia.
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In ziua doudzeci si opt, pregiteste o pagina cu rezultatele. Ce ai publicat, ce ai
corectat, ce ai observat si ce ramane neclar. Include exemple de rdspunsuri, nu
doar procente.

n ultimele doud zile, decide urmitoarea lund. Continui aceeasi zona, extinzi la
un alt serviciu sau rezolvi o problema tehnica raimasa? Alegerea trebuie sa
porneasca din ceea ce ai invatat.

Daca nu apar schimbari

Lipsa unei diferente dupa treizeci de zile nu demonstreaza cd munca a fost
inutila. Poate ca sistemele nu au reflectat inca actualizarile, ca Intrebarile sunt
prea putine sau ca interventia nu a rezolvat cauza absentei.

Verifica mai intdi lucrurile controlabile. Paginile sunt publice? Continutul este
accesibil? Informatia este mai buna? Clientul poate contacta firma? Ai pastrat
aceeasi metoda de testare?

Ghidul Google arata ca efectele modificarilor pot aparea n intervale diferite si
ca nu orice schimbare produce un efect vizibil n cautare. Nu transforma

calendarul intern Intr-un termen promis de o platforma. 71

Daca partea controlabila este Tn ordine, continua observatia si alege urmatoarea
ipoteza. Nu schimba simultan tot site-ul doar pentru ca un raspuns nu te include.

Un scenariu pentru o echipa foarte mica

EXEMPLU

Imagineaza-ti un hotel independent din Austria, administrat de doi asociati.
In prima lun aleg o singura nevoie: célitoriile de familie. StrAng intrebarile,
completeaza informatiile despre camere si acces si publica o pagina clara.
Apoi urmaresc aceleasi intrebari in timp.

Nu construiesc imediat un sistem complicat. Creeaza un material util si un
proces de actualizare pe care il pot mentine. Exemplul este ipotetic si nu
include rezultate comerciale pretinse.
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Pentru o firma cu resurse limitate, continuitatea conteaza. Un proiect simplu
repetat corect poate fi mai valoros decat o interventie ampla pe care nimeni nu o
Intretine.

Ce ceri unui furnizor extern

Daca delegi proiectul, cere lista paginilor, interventiile propuse, sursele
informatiilor si metoda de verificare. Cere sa vezi un exemplu de raport inainte
sa aprobi colaborarea.

Intreaba ce inseamna ,,vizibilitate” in oferta lui. Numard mentiuni, citari,
recomandari sau vizite? Cum trateaza variatia raspunsurilor? Ce perioada
compara? Ce date poti exporta daca inchei colaborarea?

Cere sa fie separate livrabilele de rezultate. Furnizorul poate promite cd va
audita un numar de pagini si va publica materialele convenite. Nu poate controla
fiecare raspuns viitor al unei platforme externe.

Verifica si ce trebuie sa furnizezi tu. Accesul tehnic, informatia de produs si
validarea comerciala pot deveni blocaje daca nu sunt stabilite dinainte. Un
proiect de comunicare are nevoie de participarea afacerii.

Cum alegi intre problemele gasite

In audit vei descoperi probabil mai multe lucruri decat poti rezolva intr-o luna.
Prioritizeaza dupd impactul asupra clientului, valoarea comerciala a paginii si
efortul necesar.

Un formular care nu functioneaza poate avea prioritate fata de un articol nou.
Un pret gresit poate avea prioritate fata de o ajustare de stil. O pagina despre un
serviciu retras trebuie corectatd Inainte sa construiesti continut suplimentar in
jurul lui.

Foloseste trei niveluri simple: de rezolvat imediat, de inclus in pilot si de pastrat
pentru etapa urmadtoare. Pentru fiecare problema amanata, scrie motivul. Astfel
eviti sa reiei aceeasi discutie in fiecare saptamana.
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Nu confunda efortul mic cu valoarea mare. Unele schimbari sunt usor de facut si
aproape lipsite de efect. Altele cer o discutie mai dificila despre ofertd, dar pot
lamuri o problemd importantd pentru cumparator.

La sfarsitul lunii, revizuieste lista cu ce ai invatat. Poate ca o problema aparent
tehnica era, de fapt, o contradictie Intre doud echipe. In acest caz, solutia trebuie
sa includa procesul intern, altfel eroarea va reapdrea la urmatoarea actualizare.

Tabloul de bord care incape pe o pagina

Pastreaza patru categorii: ce ai facut, ce ai observat In raspunsuri, ce a facut
clientul si ce trebuie decis. Este structura de raport pe care o propun pentru pilot.
La ,,ce ai facut”, treci paginile si corectiile. La ,,ce ai observat”, treci descrieri,
citari si variatii. La ,,ce a facut clientul”, treci actiuni identificabile si feedback.
La ,,ce trebuie decis”, alegi urmatoarea interventie.

Nu raporta cifre fara numitor. ,,Zece aparitii” spune putin daca ai facut zece
teste sau o mie. Noteaza lotul, perioada si regulile dupa care ai numarat.

Nu ascunde rezultatele slabe. Ele pot arata o Intrebare pentru care oferta nu este
potrivita sau o pagina care nu raspunde suficient de bine. Tocmai aceste
observatii fac proiectul util.

Cum arata un raport de final de luna

Imagineaza-ti un raport cu date pur ilustrative. Echipa a corectat doua pagini, a
publicat un studiu de caz si a reparat formularul. In lotul de doudzeci de
raspunsuri, numele firmei apare de sase ori, fata de trei la observatia initiala. Au
fost corectate si doud descrieri care confundau serviciile.

Acestea sunt observatii utile, dar nu demonstreaza ca rescrierea a cauzat singura
schimbarea. Raportul pastreaza intrebarile, datele si sursele, astfel incat alt coleg
sd poata intelege comparatia.

Tn aceeasi luna, firma primeste doud cereri de oferta in care clientii mentioneazi
un asistent Al. Le noteaza separat, fara sa presupuna ca toate celelalte cereri au
venit pe trasee complet diferite.
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Decizia pentru luna urmatoare poate fi sa continue monitorizarea si sa extinda
metoda la o a doua pagina. Raportul nu are nevoie sa proclame o victorie totala.
Trebuie sa arate ce s-a facut, ce s-a observat si de ce merita urmatorul pas.

Acest exemplu este un model de raportare, nu un rezultat al unui client din
portofoliul autorului.

Checklist de lucru

Checklistul tiparibil se afla la pagina 85. Completeaza-1 pe masura ce termini
etapele si noteaza prima actiune pentru luna urmatoare.

CALENDARUL CELOR 30 DE ZILE

01 Intrebari si situatie initiala

02 Corectii si surse

03 Publicare si verificare

04 Repetarea testelor si decizie

Un responsabil. Livrabile publicate. O decizie pentru luna urmatoare.

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Blocheaza prima sesiune de lucru in calendar si numeste responsabilul
pilotului.

2. Alege o singura zona comerciala si scrie obiectivul ei intr-o propozitie.

3. Trimite echipei cererea pentru intrebarile reale ale clientilor si pentru
sursele validate.

4. Pregateste dosarul in care vei pastra testele, modificarile si rezultatele
lunii.
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CAPITOLUL 09

Ce urmeaza, fara SF

Pregdteste informatia si procesul inainte sd
adaugi un canal nou.
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Imagineaza-ti ca un client fotografiaza o piesa de mobilier Intr-un spatiu care Ti
place. Intreabd ce tip de produs este, ce dimensiuni ar functiona acasa si unde
poate gasi o varianta potrivitd.

Mai tarziu, 1i cere unui asistent s compare optiunile si sd pregateasca pasii unei
cumpdrari. Scenariul este ipotetic, dar componentele lui au deja corespondente
n produse si anunturi publice.

Pentru afacerea ta, intrebarea utila este ce trebuie sa fie pregatit in spate.
Fotografia atrage atentia. Alegerea cere date. Cumpararea cere un proces care
functioneaza.

De la raspuns la actiune

Un agent Al este un sistem care poate folosi instrumente pentru a executa pasi
n vederea unui obiectiv, Tn limitele accesului si instructiunilor primite.
Termenul acopera implementdri diferite si nu inseamna autonomie nelimitata.

In octombrie 2024, Anthropic a prezentat o capacitate de utilizare a
computerului prin care un model putea analiza ecranul, misca cursorul, apasa
butoane si introduce text. Anuntul o descria ca experimentala si predispusa la

erori. [15]

Aceasta ilustreaza o diferentd importanta: sistemul poate trece de la a sugera un
pas la a Incerca sa-1 execute. Pentru o companie, accesul, confirmarile si
verificarea rezultatului devin parte din proiect.

Nu oferi automat unui agent dreptul de a schimba preturi, trimite mesaje sau
cumpara in numele firmei. Defineste sarcina si punctele In care este necesara
aprobarea. Posibilitatea tehnica si autorizatia sunt lucruri distincte.

Comertul conversational are deja infrastructura

In ianuarie 2026, Google a anuntat Universal Commerce Protocol, un standard
deschis pentru interactiuni comerciale intre agenti si sisteme. Printre
colaboratorii mentionati se afla platforme de comert electronic si companii mari
de retai[11.6z]Anun§ul descria initial functii pentru comercianti eligibili din Statele
Unite.
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n martie 2026, Google a prezentat capabilititi optionale ale protocolului pentru
cosuri, acces la detalii actuale din catalog si asocierea identitatii pentru beneficii
Fie ]Client. Implementarea depinde de participanti si de capabilitatile adoptate.

17
Acestea sunt semne concrete ale unei directii. Nu demonstreaza ca orice
magazin din Romania poate activa imediat toate functiile. Inainte de o investitie,
verifici eligibilitatea, integrarea si conditiile curente pentru piata ta.

Catalogul devine o parte a experientei

EXEMPLU

Imagineaza-ti un comerciant roman de mobilier care are un catalog frumos,
dar dimensiuni incomplete si denumiri diferite pentru aceeasi varianta. Un
client sau un agent Tncearca sa compare produsul cu altul si nu poate stabili
ce se livreaza.

Prima investitie utila poate fi curatarea catalogului: identificatori stabili,
variante distincte, dimensiuni, imagini corecte, conditii de livrare si
disponibilitate actualizatd. Scenariul este ipotetic; nu presupune o integrare
existenta.

Aceasta munca ajuta si magazinul de astazi. Echipa raspunde mai consecvent,
iar clientul compara mai usor. Dacd apare un canal nou, ai o baza mai buna
pentru a-l evalua.

Nu trimite unui sistem o imagine idealizata a stocului. Daca promite
disponibilitate care nu existd, problema se Tntoarce la operatiuni si la increderea
clientului.

Vocea siimaginea schimba inceputul intrebarii

Google a anuntat in 2024 functii Lens care combina imagini sau video cu
Intrebari rostite, In conditiile de acces descrise atunci. Exemplul arata ca o
cautare poate porni de la ceea ce utilizatorul vede, fara sa cunoasca numele

exact al produsului. (18]
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Pentru un brand, implicatia practica este sa-si documenteze produsele vizual si
textual. Imagini clare, variante usor de distins si informatie corecta langa ele
sunt o baza utila.

Nu ai nevoie sa adaugi un efect futurist fiecarei fotografii. Ai nevoie ca
imaginea sa reprezinte produsul real si sa fie asociata cu informatia potrivita.
in servicii, vocea poate incuraja descrieri mai naturale. Un om poate explica o
situatie cu propriile cuvinte. Aduna aceste formulari din conversatiile reale si
foloseste-le pentru a verifica daca paginile tale raspund nevoilor exprimate.

Asistentul brandului tau

EXEMPLU

Imagineaza-ti un mic producator de echipamente din Franta care ofera un
asistent pe site. Clientul Tntreaba ce accesoriu se potriveste unui model.
Sistemul consulta documentatia validata si propune un raspuns; daca
identificarea este incompletd, cere detalii sau trimite cazul echipei.

Valoarea depinde de corectitudinea datelor si de posibilitatea de a ajunge la
un specialist. Un asistent care raspunde orice, doar ca sa continue
conversatia, poate face experienta mai slaba.

Pentru a decide dacd ai nevoie de un asemenea proiect, priveste volumul si tipul
ntrebdrilor. Daca o pagind clara le rezolva suficient de bine, incepe acolo. Daca
Intrebarile depind de multe combinatii, poate merita un test mai avansat.

Nu confunda recomandarea cu reclama

O mentiune intr-un raspuns, un link catre o sursa si o plasare publicitara sunt
lucruri diferite. In strategia ta, ele cer obiective si masurare separate.

Daca analizezi publicitate Intr-o experienta Al, verifica documentatia
comerciald actuala a platformei pentru piata si contul tau. Nu deduce
eligibilitatea dintr-un anunt facut pentru alta tara.
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Un buget de promovare poate aduce expunere in conditiile produsului
publicitar. Nu trebuie prezentat drept dovada ca sistemul recomanda
independent brandul ca fiind cel mai bun.

Pastreaza aceasta distinctie si in raportare. Altfel, vei compara rezultatele unei
investitii media cu observatiile din raspunsuri organice si vei pierde sensul
ambelor.

Ce merita urmarit trimestrial

Alege cateva Intrebari de monitorizare: ce folosesc clientii, ce functii au devenit
disponibile pentru piata ta, ce informatii cere o integrare si ce rezultat comercial
poti masura.

Pastreaza o lista cu experimente amanate si motivul amanarii. Lipsa
eligibilitatii, datele incomplete sau beneficiul neclar sunt motive diferite. Cand
conditiile se schimbd, poti relua evaluarea fara sa pornesti de la zero.

Nu trata fiecare lansare ca pe o urgenta. Un produs nou meritd atentie cand
rezolva o problema a publicului tau si cand afacerea poate sustine experienta
promisa.

Ultimul pas poate ramane in magazin

O recomandare digitald poate conduce la o vizita fizica. Clientul vine cu o
fotografie, o comparatie sau un raspuns salvat. Colegul din magazin trebuie sa
poata clarifica diferenta dintre informatia vazuta si situatia reala.

Pregateste echipa pentru acest tip de conversatie. Cere sa vada produsul sau
conditia la care se refera clientul. Verifica modelul, varianta si actualitatea
informatiei Tnainte sa confirme ceva.

Daca descoperi o descriere gresita repetatd, noteaza sursa observata si transmite
problema persoanei care Intretine informatia publica. Magazinul poate deveni
un punct bun de observatie pentru ceea ce oamenii afla in alte canale.

Aceastd legatura dintre comunicare si vanzare este importanta si pentru servicii.
Un consultant poate primi un client foarte bine pregatit sau unul cu asteptari
gresite. In ambele cazuri, are nevoie si inteleagi de unde a pornit discutia si sd o
aduca la fapte verificabile.
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9. CE URMEAZA, FARA SF

O pregatire care rezista schimbarii

Datele corecte, oferta clara, dovezile si contactul functional sunt investitii cu
utilitate dincolo de o singura platformd. La fel sunt procedurile de actualizare si
capacitatea echipei de a evalua un raspuns.

Acesta este motivul pentru care cartea a inceput cu clientul si a ajuns apoi la
tehnologie. Interfata se poate schimba. Intrebarea cumparatorului despre
potrivire, Incredere si risc ramane importanta.

Urmareste noutatile, dar construieste pe lucruri pe care le poti intretine. Cand un
canal nou devine relevant, vei avea mai putin de reparat Tnainte sa-l testezi.

REPERE DEJA DOCUMENTATE

2024 Cautare vizuala si utilizarea computerului

]
° 01/ 2026 Anuntul Universal Commerce Protocol
° 03 / 2026 Capabilitati suplimentare pentru catalog si cos

Disponibilitatea difera dupa piata si integrare.

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Verifica daca produsele sau serviciile tale au date suficiente pentru o
comparatie corecta.

2. Alege un singur caz in care un agent ar putea ajuta si defineste ce ar
necesita aprobarea unui om.

3. Separa In raportare recomanddrile observate, citdrile si publicitatea platita.

4. Programeaza o revizuire trimestriala a functiilor relevante si a conditiilor
pentru piata ta.
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EPILOG. Al ESTE AZI

Al este azi

Imagineazi-ti cd inchizi cartea si te uiti din nou la telefon. Intrebarea din Prolog
este Incé acolo. Poate ci firma ta a aparut. Poate ci nu. Intre timp, ar trebui si
vezi raspunsul cu alti ochi.

Poti observa o descriere incompletd, o sursa veche, un criteriu care schimba
recomandarea. Poti pune o intrebare mai buna. Si poti decide ce merita verificat
Tnainte sa tragi o concluzie.

Acesta este Tnceputul pe care mi I-am dorit pentru tine.

Am pornit de la o intrebare despre vizibilitate si am ajuns la felul n care este
organizata afacerea. Ce promite, ce poate demonstra, cum 1si pastreaza
informatia si cine raspunde pentru ceea ce publica.

Pentru mine, acestea sunt intrebari de branding si de management. Tehnologia
le face mai vizibile si le poate grabi consecintele. O informatie buna poate fi
folositd Tn mai multe locuri. O contradictie poate circula Tnainte sa o observe
echipa.

De aceea, nu as lasa tema Al numai in grija celui care posteaza pe retelele
sociale. As aduce la aceeasi masa oamenii care cunosc produsul, clientul si
livrarea. Fiecare vede o parte din adevarul pe care brandul trebuie sa-1 exprime.
In experienta mea de lucru cu afaceri romanesti, de la proiecte imobiliare la
retail si produse, Tntrebarea despre diferentiere revine mereu. Ce anume face ca
aceasta oferta sa merite aleasa? Raspunsul are nevoie de mai mult decat o
formulare inspirata.
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EPILOG. Al ESTE AZI

Are nevoie de o realitate pe care comunicarea sa o poata arata. O decizie de
produs. Un proces mai bun. O promisiune respectatd. O explicatie care 1l ajuta
pe client sa inteleaga si sa aleaga.

Acum ai si o metoda pentru a verifica felul In care aceasta realitate apare Tn
conversatiile AI. Nu va explica totul. Nu va elimina variatia si nu va transforma
fiecare Tntrebare intr-o vanzare. Dar iti poate da un punct de lucru mai bun decat
presupunerea ca lucrurile se vor aseza singure.

Alege ceva ce poti termina

Poate ca pagina serviciului principal are nevoie de o rescriere. Poate ca echipa
foloseste trei versiuni ale aceleiasi oferte. Poate ca trebuie sa aduni dovezile pe
care le ai deja si sa obtii acordul de a le publica.

Alege una dintre aceste lucrari. Pune-i un responsabil si un termen. Stabileste
cum vei sti cd este gata.

Nu trebuie sa rezolvi intreaga schimbare tehnologica Tntr-o luna. Trebuie sa poti
ardta ce ai imbunatatit si ce ai Tnvatat. Apoi poti construi urmatoarea etapa.

O afacere sanatoasa nu traieste dintr-o captura de ecran favorabila. Traieste din
relatii, produse si procese care functioneaza. Vizibilitatea merita urmarita pentru
ca poate aduce oamenii potriviti mai aproape de aceasta realitate.

Pastreaza si dovada lucrdrii terminate. O pagind publicatd, o informatie
corectatd, un raspuns validat sau o procedura folosita de echipa. L.a urmatoarea
intalnire, porneste de la acest rezultat. Vei putea discuta concret despre ce
urmeazad, In loc sd reluati aceeasi conversatie despre cat de important este Al-ul.
Schimbarea devine mai usor de gestionat cand o poti vedea Tn lucruri facute.
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EPILOG. Al ESTE AZI

Ramai curios si exigent

Testeazd instrumentele. Lasa-le sa te ajute. Cere-le variante, sinteze si intrebdri
pe care nu le-ai luat Tn calcul. Verifica ceea ce conteaza si pastreaza libertatea de
a respinge o propunere.

Fii exigent si cu propriile convingeri. Un canal pe care 1l cunosti bine poate sa
nu mai explice tot traseul clientului. O idee noua poate fi utila chiar daca nu se
potriveste obiceiurilor tale. O demonstratie spectaculoasa poate sa nu aiba
valoare pentru firma ta.

Judecata se construieste prin aceastd munca de observare si alegere. Nu trebuie
sd ai o opinie despre fiecare lansare. Trebuie sa Intelegi suficient de bine ce
folosesti si ce promiti.

Urmatorul tdu client poate intreba ChatGPT. Poate intreba un prieten. Poate
intra direct in magazin. In toate aceste situatii, merit si giseasci aceeasi
afacere: clara 1n ceea ce ofera si serioasa in ceea ce livreaza.

Al este azi. Urmatorul pas iti apartine.

Emanuel Crisan

CE FACI LUNI DIMINEATA

1. Alege o singura lucrare din planul de treizeci de zile.

2. Numeste responsabilul si stabileste data la care verificati rezultatul.

3. Pastreaza intrebarea initiala si revino la ea dupa ce ai facut o schimbare
concreta.
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GLOSAR

Glosar

1. Inteligenta artificiala (AI). Sisteme care executa sarcini precum
recunoasterea, generarea, analiza sau planificarea folosind metode informatice.
In carte, accentul cade pe aplicatiile generative si conversationale.

2. Al generativa. Tehnologie care produce continut, precum text, imagini sau
cod, pe baza datelor si a instructiunilor primite. Continutul produs necesita
evaluare.

3. LLM. Model lingvistic mare, antrenat pe volume mari de date pentru a
prelucra si genera limbaj. Poate fi o componenta a unei aplicatii mai ample.

4. Prompt. Intrebarea, instructiunea sau contextul oferit unui sistem Al pentru a
orienta sarcina. Un prompt bun nu garanteaza un raspuns corect.

5. SEO. Optimizarea pentru motoarele de cautare: activitati care ajuta la
accesarea, intelegerea si prezentarea continutului relevant n cautare.

6. GEO. Optimizarea pentru motoare generative, orientata spre vizibilitatea
informatiei Tn raspunsurile lor. Nu exista o metoda universala care sa garanteze
recomandarea.

7. AEO. Optimizarea informatiei pentru sisteme care ofera raspunsuri directe.
In practic4, activititile se pot suprapune cu SEO si GEO.

8. Citabilitate. Tn aceasti carte, usurinta cu care o informatie poate fi folosita
corect si indicata ca sursa. Este un obiectiv editorial, nu o garantie de afisare.
9. Mentiune. Aparitia numelui unui brand Intr-un raspuns. Nu inseamna
automat recomandare, link sau evaluare favorabila.

10. Citare. Indicarea unei surse n sprijinul unei informatii. Sursa si legatura ei
cu afirmatia trebuie verificate.
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GLOSAR

11. Recomandare. Prezentarea unei optiuni ca potrivita pentru o nevoie.
Valoarea ei depinde de criterii, corectitudine si context.

12. Crawling. Explorarea automata a paginilor de catre un program. Accesarea
nu garanteazd includerea ulterioara intr-un rezultat.

13. Indexare. Includerea informatiei Tntr-un sistem din care poate fi regasita.
Nu garanteaza o anumita pozitie sau recomandare.

14. Date structurate. Informatii marcate Intr-un format standardizat pentru
identificarea unor elemente precum produse, organizatii sau oferte. Trebuie sa
reflecte continutul real.

15. Baza de cunostinte. Colectie organizata si intretinutd de informatii
aprobate, folosita de oameni sau sisteme pentru a raspunde si a lucra
consecvent.

16. Halucinatie. Informatie falsa sau nesustinuta prezentata de un sistem
generativ ca si cum ar fi adevarata. Poate include surse ori cifre inventate.

17. Agent Al Sistem care poate folosi instrumente pentru a executa pasi in
vederea unui obiectiv, in limitele accesului si instructiunilor primite.

18. Conversie. Actiune definitd ca relevantd comercial: de exemplu, cerere de
ofertd, programare sau cumparare. Definitia trebuie stabilita Tnainte de
madsurare.

19. Atribuire. Asocierea unei actiuni a clientului cu unul sau mai multe puncte
din traseul sau. Datele disponibile pot surprinde numai o parte a traseului.

20. Comert conversational. Interactiune comerciald desfasurata prin
conversatie, de la clarificarea nevoii pana la pasi ai cumpararii. Functiile depind
de produs si integrare.
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Emanuel
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Emanuel Crisan este brand strategist si consultant, cu peste 15 ani petrecuti in

interiorul afacerilor roménesti. Este fondatorul Invento, agentie de branding si

marketing din Arad, cu peste 600 de proiecte livrate pentru mai mult de 350 de
clienti.

A construit si repozitionat branduri din real estate, HoReCa, IT, FMCG si retail,
pentru companii cu cifre de afaceri de la zeci la sute de milioane de euro.

Portofoliul sau include colaborari cu Alber Holding, City of Mara, Nord One,
Vivalia, Westfield, Via Carmina, Bermo, Imopop Oradea, Centro Oradea, ACA
Grup, Calla, Piastrelle, Pastel Ceramica, Fundatia Collegium XXI, Armonia
Center, Moft, Zvac, Imorust, MGA Sofa, Upfit.Cloud, Atrium Mall Arad,
Domeniul Lupas, HPA Romania, Romednet, Rotemps, Casa Schnitzel,
Cofetdria Libelula, Via Universitate, The Premiere, Happy Fruit, Crispy House,
Vatra Calda, Lento, BjR Vacante si KOV Sisteme Antiincendiu, aldturi de
multe alte branduri si organizatii la nivel national si european.

In ultimii ani s-a specializat n felul in care brandurile devin vizibile si credibile
pentru motoarele AT — ChatGPT, Claude, Gemini, Perplexity — si ajuta
antreprenorii sa ramanad raspunsul atunci cand clientul nu mai cautd, ci Intreaba.

emanuelcrisan.ro
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CHECKLIST $I NOTITE

De aiciincep.

Am ales serviciul, categoria sau locatia pentru pilot.
Am stabilit responsabilul si persoanele care valideaza informatia.
Am adunat Intrebari reale de la clienti.

Am separat intrebarile cu brand de cele fara brand.
Am salvat testele initiale, conditiile si sursele.

Am identificat erorile si blocajele prioritare.

Am actualizat fisa de identitate a brandului.

Am verificat accesul la paginile importante.

Am ales dovezi reale si aprobate pentru publicare.

Am publicat pagina principald si materialele de sprijin.
Am verificat pagina si contactul de pe telefon.

Am notat data si continutul modificarilor.

Am repetat testele cu aceeasi metoda.

Am separat observatiile de presupunerile despre cauze.
Am discutat rezultatele comerciale identificabile.

Am decis ce continudm In urmatoarea luna.

Urmatoarea mea actiune

Responsabil si termen
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SURSE $INOTE

Surse si hote

[1] Google Search Central
Optimizing your website for generative Al features on Google Search. documentatie
consultata la 9 septembrie 2026.

https://developers.google.com/search/docs/fundamentals/ai-optimization-guide

[2] OpenAl
Overview of OpenAl Crawlers. documentatie consultatd la 9 septembrie 2026.
https://developers.openai.com/api/docs/bots

[3] Anthropic
Claude can now search the web. 20 martie 2025; actualizare 27 mai 2025.

https://claude.com/blog/web-search

[4] Google Gemini Apps Help
View related sources from Gemini Apps. documentatie consultata la 9 septembrie 2026.

https://support.google.com/gemini/answer/14143489?hl=en

[5] Perplexity Help Center
How does Perplexity work?. documentatie consultata la 9 septembrie 2026.

https://www.perplexity.ai/help-center/en/articles/10352895-how-does-perplexity-work
[6] Pranjal Aggarwal si colaboratorii

GEO: Generative Engine Optimization. 2023; versiune revizuita 2024.
https://arxiv.org/abs/2311.09735
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SURSE $INOTE

Surse sinote / 2

[7] Google Search Central
Search Engine Optimization (SEO) Starter Guide. documentatie consultatd la 9 septembrie
2026.

https://developers.google.com/search/docs/fundamentals/seo-starter-guide

[8] Google Search Central
Introduction to structured data markup in Google Search. documentatie consultata la 9
septembrie 2026.

https://developers.google.com/search/docs/appearance/structured-data/intro-structured-data

[9] Shakked Noy si Whitney Zhang

Experimental evidence on the productivity effects of generative artificial intelligence.
Science, iulie 2023; rezumatul lucrarii disponibil la Stanford SCALE.
https://doi.org/10.1126/science.adh2586

[10] Harvard Business School AI Institute; cercetare realizata cu BCG
Navigating the Jagged Technological Frontier. sinteza cercetarii din 21 septembrie 2023.
https://aiinstitute.hbs.edu/navigating-the-jagged-technological-frontier/

[11] Erik Brynjolfsson, Danielle Li si Lindsey Raymond
Generative Al at Work. 2023; versiunea revizuita din 6 noiembrie 2024.
https://arxiv.org/abs/2304.11771

[12] Sida Peng, Eirini Kalliamvakou, Peter Cihon si Mert Demirer

The Impact of Al on Developer Productivity: Evidence from GitHub Copilot. 13 februarie
2023.

https://arxiv.org/abs/2302.06590
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[13] Klarna
Klarna AT assistant handles two-thirds of customer service chats in its first month. 27
februarie 2024; rezultate raportate de companie.

https://www.klarna.com/international/press/klarna-ai-assistant-handles-two-thirds-of-customer-
service-chats-in-its-first-month/

[14] Joel Becker, Nate Rush, Elizabeth Barnes si David Rein

Measuring the Impact of Early-2025 Al on Experienced Open-Source Developer
Productivity. iulie 2025.

https://arxiv.org/abs/2507.09089

[15] Anthropic
Introducing computer use, a new Claude 3.5 Sonnet, and Claude 3.5 Haiku. 22 octombrie
2024.

https://www.anthropic.com/news/3-5-models-and-computer-use

[16] Google, Vidhya Srinivasan
New tech and tools for retailers to succeed in an agentic shopping era. 11 ianuarie 2026.

https://blog.google/products/ads-commerce/agentic-commerce-ai-tools-protocol-retailers-platfo
rms/

[17] Google, Ashish Gupta
Al shopping gets simpler with Universal Commerce Protocol updates. 19 martie 2026.
https://blog.google/products-and-platforms/products/shopping/ucp-updates/

[18] Google, Elizabeth Reid
Ask questions in new ways with Al in Search. 3 octombrie 2024.

https://blog.google/products-and-platforms/products/search/google-search-lens-october-2024-
updates/
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Clientul poate incepe comparatia
inainte sa ajunga la tine.

O intrebare poate pune cateva branduri pe lista lui. Informatiile despre
afacerea ta pot decide daca intri in discutie. Merita sa stii ce gaseste si ce
poti imbunatati.

Emanuel Crisan explica, pe limba antreprenorilor, cum se intalnesc
brandingul, cautarea si recomandarile Al. Cu exemple, surse si un plan de
lucru pentru o afacere mai clara, mai credibila si mai usor de ales.

Emanuel Crisan este brand strategist si fondatorul Invento. Are peste 15 ani de
experienta si un portofoliu de peste 600 de proiecte pentru mai mult de 350 de
clienti.

emanuelcrisan.ro
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