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Ghidul te duce de la un cont gol la campanii care aduc comenzi, programari, rezervari sau
cereri de oferta. E pentru patronul care vrea sa-si faca singur reclamele pe Google sau macar
sa inteleaga ce face cel care i le face.

Un lucru nainte de toate: Google liciteaza automat, dupa conversiile pe care i le trimiti.
Conversia e rezultatul pe care 1l numeri, adica o comanda, o programare, o rezervare sau o
cerere de oferta. Daca ii trimiti conversii gresite, Google Thvata gresit si iti cheltuie banii pe
oameni care nu cumpara, de aceea masurarea vine inaintea reclamelor.

Numérul dintre paranteze drepte, de exemplu [8], trimite la sursa din lista de la final. Google
schimba des meniurile, limitele si setarile implicite, asa ca inainte de o setare importanta
deschizi pagina din lista si verifici.

Butoanele si meniurile sunt scrise cum apar in Google Ads in engleza. Daca ai contul in romansa,
unele au alt nume, dar le gasesti in acelasi loc.

HIGH-UP ADS - highupads.ro



CE AFLI SI CE FACI DUPA CE CITESTI

Ce afli:
e catTti permiti sa platesti pentru o comanda, o programare, o rezervare sau o cerere de ofert3,
calculat din cifrele tale (capitolul 2);
e cum faci contul si m&surarea, ca Google s& invete din vanzari reale, nu din clicuri (capitolele 3 si 4);
e ce campanie pornesti intai, pe ce cuvinte si cu ce texte (capitolele 5, 6 si 7);
e cand lasi licitarea pe mana lui Google si cand schimbi strategia (capitolul 8);
e cat buget iti trebuie ca Google s& aiba din ce invata (capitolul 9);
 ce e diferit in Romania: limba, diacriticele, locatia, TVA-ul (capitolul 10);
e cum citesti rezultatele si cum le pui langa vanzarile reale (capitolul 11);
e patru firme-exemplu lucrate cap-coad3, cate una pentru fiecare tip de afacere (capitolul 12).
Ce faci, in ordinea asta:
1. Creezi contul fara campanie, opresti recomandarile aplicate automat si pui codul de TVA (capitolul
3).

2. Calculezi cat poti plati pe o conversie, cu fisa din capitolul 2. Dureaz4 o oré. Iti trebuie cifrele tale si
costul pe clic din Keyword Planner, care merge doar cu contul facut.

3. Pui masurarea: o singura conversie principald pentru fiecare rezultat real, conversiile imbunatatite
si bannerul de cookie-uri cu Consent Mode v2. Apoi faci o conversie de test.

4. Pornesti o campanie de Search pe 10-30 de cuvinte cu intentie clarg, plus una mica pe numele
firmei. O pornesti fara parteneri de cautare, fara display si cu Al Max oprit. La magazin, in locul
campaniei pe cuvinte pornesti Shopping standard, 1anga cea pe numele magazinului.

5. Te uiti sdptamanal la cautarile care ti-au adus clicuri si adaugi cuvinte negative.

6. Dupa 30 de zile pui conversiile din cont langa vanzarile reale si decizi dupa tabelul din capitolul 8.

Daca n-ai timp de tot ghidul, citeste capitolul 2, exemplul potrivit firmei tale din capitolul 12 si lista de

verificare din capitolul 15.
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] CE TIP DE FIRMA Al SI DE UNDE INCEPI

Regula. Pe Google, totul porneste de la ce socotesti rezultat si de la cat de repede vine el dupa clic. Un
magazin online numara comenzi care vin in aceeasi zi, iar o firma de constructii numara cereri de

oferta care devin contracte dupa luni.

Exemplu. Un magazin de vase de gatit numara fiecare comanda, pentru ca fiecare comanda aduce
bani. Un service auto numara o singura cerere pe clic, fiindca un om care trimite formularul de doua ori
e tot un singur client. Regula asta de numarare e a lui Google [9], iar in cont optiunile se cheama
.Every” (fiecare conversie) si ,One” (una pe clic).

CUM

TIPUL FIRMEI CE NUMERI DREPT CONVERSIE NUMERI CAMPANIA DE INCEPUT

Magazin online comanda plasatg, cu valoarea ei JEvery” Search pe numele
magazinului si Shopping

Servicii cu programare sau ofertd ~ formularul trimis si apelul din ,One” Search pe serviciu si oras
(service auto, clinica, salon, reclama

instalator)

Rezervari (pensiune, hotel, apelul si formularul de cerere; ,One” Search pe zona, cu
restaurant) rezervarea confirmata, daca site-ul o telefonul in reclama

poate trimite

"

B2B, adica vinzi altor firme cererea de ofertd, apoi clientul .One Search pe problema
calificat, adus din CRM clientului, cu multe cuvinte
negative

1.1. Ce campanie pornesti
Citeste lista de sus in jos si opreste-te la primul caz care se potriveste cu firma ta.
1. Daca n-ai masurarea pusa si nu vezi comenzile sau cererile in Google Ads, nu pornesti nicio
campanie. Mergi la capitolul 4.

2. Daca ai magazin online cu produsele in Merchant Center, pornesti Search pe numele
magazinului si Shopping standard. Performance Max vine dupa ce ai in jur de 30 de comenzi pe
luna, masurate corect.

3. Daca oamenii te cauta dupa serviciu si oras (service, clinic, instalator, avocat), pornesti Search
pe serviciile care aduc cei mai multi bani. Locatia o pui pe ,doar prezenta” (capitolul 10.2).

4. Daca oamenii te cauta dupa loc (pensiune, hotel, restaurant), pornesti Search pe zona si pe ce
cautd omul acolo. Locatia o pui pe ,prezenta sau interes”, iar telefonul il pui in reclama.

5. Daca vinzi altor firme si vanzarea dureaza saptamani sau luni, pornesti Search pe problema
clientului. Lista de negative o faci inainte de pornire. In paralel pregétesti aducerea clientilor

HIGH-UP ADS - highupads.ro A



calificati din CRM (capitolul 4.5).

6. Daca nimeni nu cauta inca ce vinzi, pentru ca produsul e nou, Search pe numele produsului
aduce putin. Pornesti Search pe problema pe care o rezolva produsul. Demand Gen merge doar cu
bugetul din capitolul 5.4, iar YouTube vine ultimul (capitolul 5.5).

Sablonul, de completat:

' DE COPIAT )

Firma mea e (alege una): magazin online, servicii cu programare,
rezervari, vanzari catre alte firme

Rezultatul pe care il numar drept conversie: ...........
1l numaér: la fiecare comanda (,Every”) sau o data pe clic (,One")

Prima mea campanie: ..........

N )

02 SOCOTEALA DE DINAINTE:

CAT ITI PERMITI SA PLATESTI

Regula. Inainte de prima campanie afli dous cifre. Pragul e cat poti plati cel mult pe o conversie f&ra s
pierzi bani, iar costul tinta e céat vrei sa platesti ca sa-ti ramana si profit. Mediile din ghidurile strdine nu
te ajuta: pentru Romania nu exista o cifra publica sigura, iar media altora nu spune nimic despre marja
ta.

Exemplu. Un service auto independent din Constanta incaseaza in medie 1.200 de lei pe o lucrare, iar
dupa piese si manopera ii raméan 360 de lei. Din 10 oameni care cer programare, 4 ajung lucrari, deci o
cerere i aduce 360 x 4 + 10 = 144 de lei. Asta e pragul pe cerere: dacé plateste pe Google mai mult de
144 de lei pentru o cerere, pierde bani. Exemplul intreg e in capitolul 12.2.

Cifra o calculezi o data si o refaci cand se schimba preturile sau costurile.

2.1. Formulele
Inainte de formule, trei cuvinte care apar in tot ghidul:
e pragul e suma cea mai mare pe care o poti plati pe o vanzare fara sa pierzi bani;
e costul tinta e cat vrei sa platesti, ca sa-ti ramana si profit; daca nu stii inca cat vrei sa-ti ramana,
pornesti de la jumatate din prag;

e ROAS aratad de cate ori 1ti Intorc reclamele banii pusi in ele. Google 1l scrie in procente: 500%
inseamna 5 lei vanzari la 1 leu cheltuit.

Copiezi formulele intr-un tabel si pui cifrele tale.

HIGH-UP ADS - highupads.ro 5



" DE COPIAT )

Profitul pe o vanzare, inainte de reclame
= pretul incasat, fard TVA — marfa sau materialele — transportul suportat de tine
- comisionul de plata - alte costuri care apar la fiecare vanzare

Pragul pe vanzare
= profitul pe o vanzare, inainte de reclame

Costul tinta pe vanzare
= pragul — profitul pe care vrei sa-| pastrezi

Pragul pe cerere (servicii, rezervari, B2B)
= pragul x cate cereri din 10 devin vanzari + 10

Costul tinta pe cerere (servicii, rezervari, B2B)
= costul tinta pe vanzare x cate cereri din 10 devin vanzari + 10

ROAS-ul de prag (magazine), in procente
= valoarea medie a comenzii = pragul x 100

ROAS-ul tinta (magazine), in procente
= valoarea medie a comenzii + costul tinta pe vanzare x 100

Costul estimat pe conversie, inainte sa ai date
= costul pe clic + procentul de vizitatori care cumpara sau cer
(scris ca fractie: 4% = 0,04)

Bugetul lunar de pornire
= 30 de conversii x costul estimat pe conversie

Bugetul zilnic
= bugetul lunar = 30,4
\ %

Daca esti platitor de TVA, lucrezi peste tot cu preturi fara TVA, inclusiv la valoarea comenzii pe care o
trimiti la Google. Altfel ROAS-ul din cont nu se mai compara cu pragul tau.

In Google Ads, ROAS-ul il vezi la coloana ,Conv. value/cost”, iar inmultit cu 100 e procentul pe care il
pui la ROAS tint4 [28]. Impértirea la 30,4 e cea folositd de Google pentru bugetul zilnic [30]. De ce 30
de conversii, afli in capitolul 9.

2.2. Fisa de completat

DE UNDE O IEI

Pretul mediu incasat pe o vanzare facturile sau platforma magazinului, media ultimelor 3 luni
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DE UNDE O IEI

Costurile care apar la fiecare vanzare
Profitul pe vanzare, inainte de reclame

Cat vrei sa pastrezi din profit dupa
reclame

Costul tinta pe vanzare

Din 10 cereri, cate devin vanzari

Pragul pe cerere
Costul tinta pe cerere
Costul pe clic estimat

Cati vizitatori din 100 cumpara sau cer

Costul estimat pe conversie

ROAS-ul de prag si ROAS-ul tinta
(magazine)

Bugetul lunar de pornire

marfa, transportul, comisionul de platd, ambalajul
pretul minus costurile

decizia ta

profitul minus ce pastrezi

CRM-ul, agenda sau caietul de comenzi; daca nu stii, numara 4
saptamani

formula de mai sus
formula de mai sus
Keyword Planner, pe cuvintele tale, dup ce ai facut contul [41]

GA4, daca ai istoric; altfel il presupui si il corectezi dupa prima
luna

costul pe clic + procentul de vizitatori care cumpara sau cer

formulele de mai sus

30 x costul estimat pe conversie

Ca sa nu te minti singur, tine cont de doua lucruri:

» Daca un client revine (service, clinic, salon), poti socoti si vanzarile care urmeaza. Porneste totusi

cu prima vanzare, ca sa nu-ti umfli pragul.

e Cati vizitatori din 100 cumpara sau cer e cea mai nesigura cifra din fisa. Primul calcul e o estimare.

Dupa 30 de zile 1l refaci cu cifrele reale.

2.3. Ce faci cu rezultatul

Compari costul estimat pe conversie cu tinta si cu pragul. La magazin le iei pe cele pe vanzare, la

celelalte firme pe cele pe cerere.

CE IESE DIN CALCUL CE FACI

Costul estimat pe pornesti, cu bugetul de pornire

conversie e sub costul

tinta

E peste costul tinta, dar pornesti acum si, in prima saptdmana, imbunéatatesti pagina: o pagina care convinge mai
sub prag multi oameni scade costul pe conversie

E peste prag nu pornesti inca. Cauti cuvinte mai ieftine, cu intentie mai clara, sau un pret ori o oferta

care lasa mai mult profit
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CE IESE DIN CALCUL CE FACI

Bugetul de pornire e mai pornesti o singurd campanie care vinde (Search pe cuvintele cu cea mai clara intentie
mare decat iti permiti sau, la magazin, Shopping), plus cea pe numele firmei, si judeci pe o perioada mai lunga

03 CONTUL, FACUT CORECT DIN PRIMA ZI

Regula. Contul e al firmei, nu al celui care ti-| face. Il creezi pe adresa firmei, fard campanie, si opresti
de la inceput tot ce Google schimba singur.

Exemplu. Ai o clinica dentar3g, iar freelancerul care iti face reclamele iti propune sa faca el contul ,pe
numele lui, ca sa fie mai simplu”. Refuzi, pentru ca Google invata din istoricul de conversii, iar istoricul |-
ai platit tu. Daca freelancerul pleaca cu contul, o iei de la zero.

3.1. Creezi contul fara campanie
La inscriere, Google te impinge spre o campanie facuta in graba, dar poti crea contul si fard campanie
[39]. Alege varianta asta, iar campaniile le faci dupa ce pui la punct masurarea.
Pe drum, ai grija la patru lucruri:
e Fusul orar. De el depind rapoartele, statisticile si facturarea, iar Google spune sa-| alegi cu grija
[39]. Alege ora Romaniei.

* Scopul folosirii contului (,,Purpose of use”). Alegi ,Business” daca faci reclama ca sa vinzi.
Setarea apare doar la crearea contului si nu se mai poate schimba. Tot ea decide cum se
calculeaza si se raporteaza TVA-ul [37].

e Adresa. Folosesti un cont Google facut pe emailul firmei, nu Gmail-ul personal al cuiva care poate
pleca maine.

e Facturarea. Cand completezi datele de facturare si metoda de plata, pui si codul de TVA al firmei
[37]. Capitolul 10.3 iti spune ce sa stii despre TVA.

3.2. Verificarea identitatii firmei

Google le cere treptat tuturor firmelor care fac reclama sa-si verifice identitatea [38], iar unele conturi,
de exemplu cele din servicii financiare, sunt alese mai devreme. Primesti o notificare cu termenul. Daca
nu termini la timp, unele reclame pot fi restrictionate, iar contul poate fi pus pe pauza. Dupa verificare,
numele firmei si tara apar in informatiile despre reclama.

3.3. Opresti recomandarile aplicate automat

Google poate aplica singur o parte din recomandarile lui [42]. Doua dintre ele schimba unde si pe ce
cheltuiesti:
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e ,Add broad match keywords” adauga cuvinte in potrivire ampla (capitolul 6.1);
e ,Use Display expansion” duce campania de Search si in reteaua de display, adica pe site-urile si in
aplicatiile in care Google arata reclame.
Marirea bugetului nu se aplica automat [42].
Cum le opresti [46]:
1. In meniul din stanga deschizi Campaigns, apoi Recommendations.
2. Apesi Auto-apply settings.
3. Debifezi tot. La un cont nou nu lasi nicio recomandare sa se aplice singura.
4. Apesi Save.
5. Te uiti in tab-ul History ce s-a aplicat deja pana acum.

Recomandarile raman vizibile in aceeasi pagina, asa ca le citesti o data pe sdptamana si le aplici de
mana doar pe cele care se potrivesc cu socoteala din capitolul 2.

3.4. Legi contul de restul uneltelor Google

* Google Analytics 4 (GA4) e unealta gratuita care iti arata ce fac oamenii pe site. Din Google Ads,
mergi la Tools, Data manager si apesi ,Connect Product”. Iti trebuie acces de administrator in
Google Ads, drept de editare in GA4 si auto-tagging pornit [11]. Auto-tagging e setarea prin care
Google marcheaza fiecare clic din reclama. Dupa legare poti importa evenimentele cheie din GA4
drept conversii si poti folosi audientele din GA4 in reclame [11]. Importurile pot aparea abia dupa
24-48 de ore [8], deci nu te speria daca nu le vezi pe loc.

e Merchant Center, daca ai magazin online. Aici iti pui produsele pentru Google. Reclamele
Shopping se fac din datele produselor de aici, nu din cuvinte-cheie [15].

3.5. Cine primeste acces

CINE CE ACCES PRIMESTE DE CE

Tu, patronul administrator, pe adresa firmei contul rdmane al tau, oricine ar pleca
Agentia sau freelancerul acces pe adresa lor, nu pe a ta il scoti oricand, fara sa schimbi parole
Contabilul doar facturarea, daca are nevoie vede facturile, nu umbla la campanii

Nimeni nu primeste parola ta, pentru ca fiecare intra cu adresa lui.

MASURAREA: TAG-UL GOOGLE,

GA4, CONVERSIILE IMBUNATATITE
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ll' S| CONSENT MODE V2

Regula. Pui o singura actiune principala pentru fiecare rezultat real, pentru ca Google liciteaza doar pe
actiunile principale. Licitarea automata, pe care Google o numeste Smart Bidding, nu merge fara
conversii masurate [26].

Exemplu. Un magazin de cosmetice naturale marcheaza ca principale si comanda, si adaugarea in cos.
Google vede mai multe ,conversii” decat comenzi, asa ca invata sa aduca oameni care pun in cos si

pleaca. Corect e ca doar comanda sa fie principalg, iar adaugarea in cos sa ramana secundara.

4.1. Ce masori

Fiecare actiune de conversie e principala (primary) sau secundara (secondary). Cele principale intra in
coloana ,Conversions” si in licitare, iar cele secundare se vad doar in ,All conv.” si nu schimba licitarea
[10].

Pornesti de la tabelul din capitolul 1si completezi planul de mai jos inainte sa creezi ceva in cont.

Planul de conversii, de completat:

PRINCIPALA SAU CUM

ACTIUNEA SECUNDARA NUMERI VALOAREA CUM O MASORI

exemplu: principala JEvery” valoarea comenzii, din cod tag pe pagina de

comanda plasata multumire, cu valoare
silD

exemplu: principala ,One” o valoare fixa, de exemplu pragul pe adresa paginii de

formularul de cerere din capitolul 2 (la service-ul multumire

programare din 12.2, 144 de lei), sau niciuna

exemplu: apelul principala ,One” ca la formular numarul de

din reclama redirectionare Google

(capitolul 4.6)

Qc
=
()9

exemplu: secundara JEvery” f
adaugarea in cos

tag sau import din GA4

4.2. Tag-ul Google Ads sau importul din GA4

Tag-ul e 0 bucata de cod pusa pe site, care 1i spune lui Google ce face omul. O conversie o poti
masura Th doua feluri si le poti avea pe améandoug, daca doar unul e principal pentru acelasi rezultat:

e Tag-ul Google Ads. Creezi la Goals o actiune de conversie pentru site. Google iti scaneaza
domeniul si vede daca ai deja tag-ul Google sau GA4 legat [8]. Conversia o numeri dupa adresa
paginii, de exemplu pagina de multumire. Sau o numeri prin cod, cand iti trebuie valoarea comenzii,
ID-ul tranzactiei sau clicuri pe butoane [8].
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Importul din GA4. Marchezi evenimentul ca eveniment cheie in GA4 si il importi. Doar
evenimentele cheie se pot importa [11].

La magazine trimite valoarea comenzii si ID-ul tranzactiei, pentru ca fara valoare nu poti folosi mai

tarziu ROAS tint3, iar fara ID risti sa numeri aceeasi comanda de doua ori.

Pasii pentru o conversie pe site, dupa adresa paginii de multumire [8]:

1.
2.

7.
8.

Deschizi meniul Goals, apoi Summary.

Apesi + Create conversion action. Daca nu vezi butonul, treci direct la pasul urmator.

. La ,Conversions on a website” alegi Edit data sources, scrii domeniul tau si apesi Scan. Google iti

spune daca gaseste tag-ul Google sau o proprietate GA4 legata.

. Alegi categoria cea mai apropiata de ce face omul, de exemplu cumparare, formular trimis sau

programare.

. Apesi + Create conversion, cu sursa Google tag.

. Alegi Automatically without code, apoi ,URL is” sau ,URL contains” si adresa paginii de multumire.

Daca iti trebuie valoarea comenzii, alegi in schimb Manually using code siii dai programatorului
codul pe care ti-| aratd Google.

Marchezi actiunea ca principala sau secundara, dupa planul tau.

La final pornesti conversiile imbunatatite si apesi Agree and finish.

Daca scanarea nu gaseste tag-ul Google, Google iti da codul lui, iar cine ti-a facut site-ul il pune pe

toate paginile. Pe multe platforme de magazin exista o aplicatie sau un modul care il pune fara cod.

Metoda dupa adresa merge doar daca pagina de multumire apare numai dupa o comanda sau un

formular trimis. Daca omul poate ajunge pe ea si altfel, din meniu sau din Google, numeri conversii

false.

Testul: faci tu 0 comanda sau trimiti formularul, apoi te uiti in Goals, Summary, la coloana ,Status” a

actiunii. Pentru problemele de tag, Google recomanda Tag Assistant [8].

4.3. Fereastra de conversie

Google numara o conversie doar daca vine in primele zile de dupa clic, iar cate zile decide fereastra de

conversie. Implicit are 30 de zile, dar o poti pune intre 1si 90 de zile, dupa sursa conversiei [48].

La un magazin de produse ieftine, 30 de zile ajung. La B2B si la serviciile scumpe, omul se hotaraste in

cateva saptamani, asa ca lungesti fereastra spre 90 de zile, altfel conversiile care vin tarziu nu se mai

leaga de reclama.

4.4. Conversiile imbunatatite (enhanced conversions)

Porneste-le, orice ai vinde. Ele trimit la Google date pe care omul ti le-a dat oricum, de exemplu

emailul, codificate ireversibil cu un hash SHA256 inainte sa plece de pe site [5]. Google le potriveste cu

oamenii logati in contul Google care au avut contact cu reclamele tale si asa iti recupereaza conversii

pe care altfel nu le-ai vedea [5]. Din aprilie 2026, varianta pentru site si cea pentru cereri se pornesc

dintr-o singura setare [6].
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4.5. Clientii calificati, adusi din CRM

La servicii scumpe si la B2B, un formular trimis nu e un client. Daca i spui lui Google doar ,formular
trimis”, iti aduce formulare, inclusiv de la oameni care nu cumpara niciodata.

Pentru asta, Google are conversiile imbunatatite pentru cereri (enhanced conversions for leads) [6].
Merg in trei pasi:

1. Site-ul trimite la Google emailul sau telefonul omului care a completat formularul, codificate.

2. Tu pastrezi aceleasi date in CRM, adica in programul in care ti tii clientii.

3. Cand omul devine client calificat sau semneaza, trimiti conversia Thapoi in Google Ads.

Trimiterea automata se face prin Data Manager [6]. De pe 15 iunie 2026, aceste incarcari merg prin
Data Manager AP|, iar Google Ads API le blocheaz [6]. Daca cineva ti-a facut demult o legatura prin
AP, verifica daca mai merge.

Toate astea cer un CRM care poate trimite datele. Daca tii clientii intr-un tabel, ramai deocamdata cu
formularul si apelul drept conversii principale.

La vanzarile lungi conteaza termenele [7]:

e o conversie cu GCLID, adica ID-ul clicului, se poate incarca pana la 90 de zile dupa clic;

e 0 conversie cu date personale se poate incarca pana la 63 de zile dupa clic.

Google recomanda incarcari zilnice sau macar regulate, de exemplu la doua zile ori o data pe
saptamana [7].

Cum pregatesti CRM-ul, chiar daca legatura o face altcineva:

ETAPA DIN CRM CE TRIMITI LA GOOGLE PRINCIPALA?

cerere noud (formular, apel) vine singurg, din tag principala la inceput, secundara dupa ce ai
destule calificate

client calificat (are buget, are conversia ,calificat”, cu o valoare principald, cand ai cel putin 30 in 30 de zile
nevoie, decide el) fixa (capitolul 9)
contract semnat conversia ,semnat”, cu valoarea secundara la inceput, pentru ca vine rar

contractului

Ca sa mearg3, fiecare fisa din CRM pastreaza emailul sau telefonul omului si, ideal, GCLID-ul din adresa
paginii pe care a intrat. Spune-i celui care iti face formularul sa le salveze de acum, chiar daca
trimiterea inapoi o pornesti peste cateva luni.

4.6. Apelurile

Dac& oamenii te suna din reclama, apelul e conversie. Google are numere de redirectionare (Google
forwarding numbers), iar Romania e pe lista tarilor in care merg [43]. Numarul lui Google apare in
reclama, trimite apelul la tine si iti arata detaliile lui. Raportarea apelurilor merge doar in reteaua de
c3utare, iar dupa ce o pornesti, Google creeaza singur conversia ,Calls from ads” [49].
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Doua setari conteaza mult:

e Durata minima. Google numara un apel drept conversie doar daca trece de o durata minim3, pe
care o alegi tu [50]. Pune-o cét sa lasi pe dinafara apelurile gresite si pe cele in care omul inchide
imediat.

e Programul. Numarul din reclama il poti arata doar in anumite zile si ore [49]. Pune programul in care

chiar raspunde cineva. Un apel nepreluat e bani dati pe nimic.

La service-uri, clinici, pensiuni si restaurante, apelul e de multe ori rezultatul principal, asa ca 1l masori

din prima zi.

4.7. Consent Mode v2, pentru vizitatorii din UE
Politica Google privind consimtamantul se aplica vizitatorilor din Spatiul Economic European, Marea
Britanie si Elvetia [4]. Iti cere trei lucruri:

e consimtadmant valabil pentru cookie-uri, acolo unde legea il cere;

e consimtamant pentru folosirea datelor personale in reclame personalizate;

e dovada consimtamintelor si explicatia despre cum si-l retrag oamenii.
Dacé nu o respecti, Google poate limita sau suspenda folosirea produsului [4].

Consent Mode e mecanismul prin care bannerul de cookie-uri ii spune tag-ului Google ce a acceptat
omul. Bannerul nu ti-1 da Google: Consent Mode lucreaza cu bannerul pe care il ai deja [1]. Pe langa
ad_storage si analytics_storage,b Google cere acum inca doi parametri: ad_user_data si
ad_personalization [2].

Cand omul refuza un parametru, se intampla asta [3]:

PARAMETRUL

REFUZAT EFECTUL

ad_storage nu se scriu cookie-uri noi de publicitate

analytics_storage GA4 primeste doar semnale fara cookie-uri, folosite la modelare

ad_user_data masurarea e limitatd; parametrul e cerut pentru conversiile imbunatatite si pentru

conversiile masurate cu tag

ad_personalization reclamele personalizate se opresc, iar remarketingul nu mai primeste date

Remarketingul inseamna reclamele aratate oamenilor care ti-au vizitat deja site-ul.
Ai dou3 variante [1]:

e De baza. Tag-urile Google nu se incarca deloc pana nu radspunde omul la banner. Nu pleaca nicio
data.

e Avansata. Tag-urile se incarca de la inceput. Cat timp consimtamantul e refuzat, trimit doar
semnale fara cookie-uri. Din ele, Google estimeaza conversiile pe care nu le vede.
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Varianta avansata da date mai bune, iar cea de baza e cea mai stricta. Alegi varianta care se potriveste
cu ce scrie in politica ta de cookie-uri.

Tehnic, conteaza ordinea: setarile implicite de consimtamant se incarca pe fiecare pagina haintea
oricérei comenzi config sau event, altfel nu functioneaza [2]. Cel mai simplu e un banner de
cookie-uri cu integrare Consent Mode v2, verificat apoi cu Tag Assistant.

Cum verifici, in 10 minute [52]:

1. Intri pe tagassistant.google.com si apesi Add domain.
2. Scrii adresa site-ului, cu https:// in fat3, si apesi Connect.
3. Navighezi pe site si te uiti in Tag Assistant ce primeste tag-ul Google.

4. Refuzi tot in banner. Tag-ul Google trebuie sa primeasca consimtamantul refuzat pe toti cei patru
parametri.

5. Reincarci pagina si accepti tot. Starea trebuie sa se schimbe in acordat.

Daca vezi tag-ul trimitadnd date inainte sa apara starea implicitd, ordinea e gresita si o repara cine ti-a
pus bannerul.

05 TIPURILE DE CAMPANII Si

CAND FOLOSESTI FIECARE TIP

Regula. Prima campanie e Search, orice ai vinde, iar la magazin si Shopping. Le pornesti imediat dupa

ce pui masurarea. Restul campaniilor vin dupa ce ai conversii masurate corect.

Exemplu. Omul cauta ,service auto Constanta” sau ,pensiune Bran cu ciubar”, iar reclama de Search
apare chiar atunci, cand el cauta ce vinzi. Celelalte campanii ajung si la cameni care Inca nu cautg, asa
ca cer mai multe date, iar unele si buget mai mare.

CAMPANIA UNDE APARE CAND O PORNESTI
Search rezultatele cautarii Google prima, imediat dupa masurare, orice ai
vinde

Shopping rezultatele Google si tab-ul Shopping, din datele odata cu Search, daca ai magazin si
produselor [15] Merchant Center

Performance YouTube, Display, Search, Discover, Gmail, Maps [12] dupa ce ai conversii masurate corect

Max

Demand Gen YouTube (inclusiv Shorts), Discover, Gmail, reteaua dupa ce Search si Shopping merg

de display [17]

YouTube (video) reclame care pot fi sarite, bumper, Shorts [19] ultima, cand investesti in notorietate
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5.1. Search

Search e campania la care controlezi cel mai mult: cuvintele, anunturile si cautarile pe care apari.
La o campanie noua de Search, trei lucruri sunt pornite automat:

* Partenerii de cautare (Search partners). Sunt site-uri partenere ale lui Google pe care poate
aparea reclama ta. Google nu-ti aratd pe care dintre ele a aparut, cu exceptia campaniilor
Performance Max [35].

* Reteaua de display. Campania de Search poate aparea si pe site-urile si in aplicatiile in care
Google arata reclame cu imagini [35].

e Al Max [23]. Largeste potrivirea spre cautari noi. Rescrie titlurile si descrierile. Poate trimite oamenii
pe alte pagini de pe site decat cea aleasa de tine. Toate astea cer licitare automata pe conversii ca
sa mearga bine. Daca opresti rescrierea textului, se opreste automat si schimbarea paginii.

In prima lun&, cu putine conversii, scoate partenerii si reteaua de display si opreste Al Max. Le testezi
pe rand dupa ce campania de baza aduce conversii constant.

Ce alegi cand creezi campania. Apesi + New campaign si Google te trece prin cateva ecrane. Pe ele
alegi, in ordinea in care apar:

1. obiectivul: vanzari sau cereri, dupa tabelul din capitolul T;

2. tipul campaniei: Search;

3. conversiile pe care liciteazd campania: doar cele principale din planul tau (capitolul 4.1);

4. numele campaniei, de exemplu ,Search, revizie auto”;

5. strategia de licitare, dupa capitolul 8;

6. retelele (fara parteneri si fara display), locatia (capitolul 10.2) si Al Max oprit;

7. cuvintele-cheie si anunturile, pe grupuri (capitolele 6 si 7);

8. bugetul zilnic, din capitolul 9.

La final verifici rezumatul si publici campania. Daca un ecran apare in alta ordine, alegerile raméan
aceleasi.

Cum opresti Al Max [23]:

1.In Campaigns, deschizi tab-ul Settings.
2. Bifezi campania.
3. Alegi Al Max din meniul sectiunii.
4. Comuti pe varianta care renunta la toate setarile Al Max si apesi Save.
Daca il repornesti mai tarziu, revin setarile alese inainte.
Cum scoti partenerii si reteaua de display [35]:
1.In Campaigns, treci cu mouse-ul peste campanie si apesi rotita de langa nume.
2. Deschizi Networks.

3. Debifezi Include Google search partners si lasi bifat doar Google Search Network.
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4. Apesi Save.

Din octombrie 2026 poti da retelei de display o prioritate (,High” sau ,Low") si un plafon din bugetul
zilnic. Din februarie 2027, campaniile de Search cu Display Expansion trec automat pe noul sistem de
prioritate a canalelor [36]. Asa c3, daca ai o campanie mai veche cu display bifat, hotaraste pana
atunci daca vrei display in ea: daca nu, il debifezi ca mai sus, iar daca da, ii pui prioritatea si plafonul.

Structura de pornire, buna pentru orice firma mica:

CAMPANIA GRUPURILE DE ANUNTURI CUVINTELE

Numele firmei un grup numele firmei, in potrivire exacta, cu si fara diacritice
(brand)

Servicii sau 2-4 grupuri, cate unul pe serviciu 5-10 cuvinte pe grup, toate despre acelasi lucru; in total,
produse sau pe categorie 10-30 de cuvinte (capitolul 6)

Un grup de anunturi inseamna un singur subiect: ,revizie auto”, nu ,revizie, frane si vulcanizare”. Asa
scrii anunturi care rdspund exact la ce a cautat omul sil trimiti pe pagina potrivita.

5.2. Shopping, cu Merchant Center

La un magazin online, Shopping vinde de obicei cel mai direct, pentru ca omul vede poza, pretul si
magazinul inainte de clic. Reclamele nu folosesc cuvinte-cheie: Google decide unde le arata din datele
produselor [15].

Fiecare produs are nevoie de cateva date [16]:

e la toate produsele: id, titlu, descriere, link, imagine, disponibilitate si pret;
* acolo unde exista: brandul si codul GTIN (codul de bare) sau MPN (codul producatorului);

e la haine: culoarea, marimea, grupa de varsta si genul.

Pune si costurile de livrare si politica de retur [16]. Cu Merchant Center configurat, produsele pot
aparea si gratuit pe Google, iar listarile fara plata sunt pornite automat la conturile noi [16].

Titlul produsului e textul dupa care Google intelege ce vinzi. ,Aspirator vertical fara fir, 150W, autonomie
45 min, gri” spune mult mai mult decat ,Model X Pro”.

Titlul de produs, ca sablon:

" DE COPIAT

[Ce e produsul] [Brandul] [Modelul] [Caracteristica dupa care cauta lumea] [Marimea sau variantal]
[Culoarea]

Ordinea se schimba dupa categorie: la haine conteaza marimea si materialul, la electronice modelul si

capacitatea, la mobild dimensiunile. Pune in fata ce scrie omul in Google, nu ce scrie pe cutie.
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5.3. Performance Max

Performance Max (PMax) e o singurd campanie care apare peste tot unde Google arata reclame [12]. Ti
dai obiectivul (vanzari, cereri, trafic sau vizite in magazin), texte, imagini si clipuri, iar Google le combina
singur.

Pe PMax treci abia cand ai in jur de 30 de comenzi pe luna, masurate corect. Pana atunci, la un
magazin mic, mergi pe Shopping standard si pe Search pe numele firmei. La servicii si B2B, PMax
merita doar daca ii trimiti clientii calificati din CRM (capitolul 4.5), pentru c&, daca ii dai doar ,formular
completat”, invata sa-ti aduca formulare, nu clienti.

In 2025, PMax a primit controalele care ii lipseau [13]:

e raport pe canale, deocamdaté in test (beta);
e raport complet de termeni de cautare;

e statistici pe fiecare text, imagine si clip;

e excluderi pe dispozitive si pe varsta;

e péana la 10.000 de cuvinte negative pe campanie.
Negativele din cont se aplica automat si pe PMax, pe partea de Search si Shopping [14].

Cand cautarea e identica cu un cuvant in potrivire exacta dintr-o campanie de Search, are prioritate
campania de Search [12]. De aceea, 0 campanie de Search pe numele firmei iti tine cautarile dupa
numele tau separate de PMax, iar in rapoarte le vezi curat.

5.4. Demand Gen

Demand Gen nu e campanie de inceput pentru o firma mica. Ajunge la oameni care incd nu cauta ce
vinzi: pe YouTube, Shorts, Discover, Gmail si in reteaua de display. Foloseste imagini, clipuri, carusele si
produse din Merchant Center [17].

Motivul e bugetul. La CPA tinta, adica un cost pe conversie ales de tine, Google recomanda un buget
de cel putin 10 ori costul tinta [17]. Pus pe bugetul zilnic [30], cu un cost tinta de 100 de lei pe
comanda, asta inseamna 1.000 de lei pe zi.

In Demand Gen s-au mutat si vechile campanii Video action. Google a oprit crearea lor in aprilie 2025
si a mutat ultimele campanii pana in aprilie 2026 [18].

5.5. YouTube

YouTube e pentru notorietate: oamenii te tin minte si te cautd mai tarziu dupa nume. Il adaugi dupa ce
campaniile care vand merg.

Ai patru feluri de reclame [19]:

e reclame care pot fi sarite dupa 5 secunde: platesti vizionarea dupa 30 de secunde sau dupa o
interactiune;
e reclame care nu pot fi sarite: le platesti la mia de afisari;

e bumper, de cel mult 6 secunde: tot la mia de afisari;
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e reclame intre clipurile Shorts.

CUVINTELE-CHEIE IN 2026

S| CUVINTELE NEGATIVE

Regula. La inceput folosesti potrivirea exacta si pe cea a expresiei, pe 10-30 de cuvinte care arata ca
omul vrea s& cumpere acum. Treci pe potrivirea ampla cand ai conversii constante si licitare automata

pe conversii.

Exemplu. Un service din Constanta pune [revizie auto constantal , pentru cd omul care cautd
asta vrea serviciul, in orasul lui. Mai pune "schimb ulei" ,in potrivirea expresiei, care prinde si cautari
cu alte cuvinte in plus, iar orasul il da locatia pusa pe ,doar prezentd”. Pe ,cum schimb singur uleiul” nu
vrea sa aparg, asa ca pune ,singur” la negative.

6.1. Cele trei tipuri de potrivire

TIPUL CUM L SCRII PENTRU CE CAUTARI APARE RECLAMA
Ampl3 (broad) service auto c3utari inrudite, chiar fard cuvintele tale [20]
constanta
A expresiei "service auto cautari care includ ideea ta, plus alte cuvinte: ,service auto
(phrase) constanta" constanta non stop” [20]
Exacta (exact) [service auto cdutari care inseamna acelasi lucru, fara idei in plus: ,service auto in
constantal constanta” [20]

Ghilimelele drepte si parantezele patrate le scrii exact asa, pentru ca asa le citeste Google.

Potrivirea ampla e cea implicita [20], iar Google spune ca trebuie folositd impreuna cu licitarea
automata, pentru ca algoritmul are nevoie de multe cautari ca sa invete. Ce nu spune la fel de apasat:
fara conversii masurate, potrivirea ampla cheltuie pe cautari care n-au legatura cu tine.

Ce inseamna intentie clard de cumparare:
e magazin: produsul plus model, marime, ,pret”, ,cumpar”;
e servicii: serviciul plus orasul (,implant dentar Brasov”, ,instalator urgent lasi");

e rezervari: locul plus ce cauta omul (,cazare Sinaia cu piscind”);

e B2B: problema clientului in cuvintele lui (,hald metalica la cheie pret”), nu denumirea tehnica pe
care o folosesti tu in firma.
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Al POTRIVIREA
sub 30 de conversii pe luna sau licitare pe clicuri exacta si a expresiei

peste 30 de conversii pe lung, cu licitare pe conversii, de cel putin o testezi amplad pe un singur grup, cu negativele
luna la zi

buget mic si cuvinte scumpe doar exacta, pe cele mai clare 10 cuvinte

6.2. Cum faci lista in Keyword Planner
Keyword Planner iti aratd cati oameni cauté un cuvant si cat costa estimativ un clic. Il gésesti in meniul
Tools, dar iti trebuie contul configurat, cu datele de facturare [41]. Are doua optiuni:

e Discover new keywords: scrii cateva cuvinte sau adresa site-ului si primesti idei;

e Get search volume and forecasts: lipesti lista ta si vezi volumele si o estimare a costului.
Pasii:
1. Scrii pe hartie 5-10 feluri in care un client ti-a cerut serviciul sau produsul, cu vorbele lui, cum ti-a
zis la telefon.
2. Le puiin ,Discover new keywords”, cu locatia si limba roméana.

3. Din ideile primite pastrezi doar ce arata ca omul vrea sa cumpere acum. Ce arata ca invatj,
compara din curiozitate sau cauta un loc de munca merge direct pe lista de negative.

4. Lipesti lista finala in ,Get search volume and forecasts” si te uiti la costul pe clic estimat. Cifra o
treci in fisa din capitolul 2.

5. Imparti lista pe grupuri, cate un subiect pe grup.

Planul de cuvinte, de completat:

DE CE E INTENTIE DE PAGINA PE CARE
GRUPUL CUVANTUL POTRIVIREA CUMPARARE AJUNGE OMUL
exemplu: revizie [revizie auto exacta vrea serviciul, in orasul tédu [revizie

auto constantal

exemplu: revizie "pret revizie a expresiei cauta pretul, e aproape de [revizie, cu pretul afisat
auto auto" decizie sus

6.3. Cuvintele negative, cu atentie la diacritice

Cuvintele negative opresc reclama pe cdutarile pe care nu le vrei. Le scrii in toate formele, pentru ca
Google nu le extinde la variante apropiate, sinonime sau plural [21]. Roméana are multe forme pentru
acelasi cuvant, asa ca lista acopera ,curs”, ,cursuri” si ,cursul”.

0

La fel cu diacriticele: Google spune c& semnele diacritice fac din ,café” si ,cafe” cuvinte diferite [21].

Pune deci si ,scoald”, si ,scoala”, si ,masina”, si ,masina”, pentru ca multi oameni cauta fara diacritice.
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CE VREI SA EVITI EXEMPLE DE NEGATIVE

oameni care cauta un loc de munca angaijari, angajari, job, joburi, salariu, cariera, cariera
oameni care vor gratis gratuit, gratis, free, pdf, download

oameni care invatd, nu cumpara curs, cursuri, tutorial, definitie, definitie
second-hand, daca nu vinzi second hand, folosit, folosita, folosita

orase unde nu lucrezi, la servicii locale numele oraselor respective

Lista de pornire, de copiat. Inainte s-o lipesti, scoate ce nu se potriveste la tine:

e daca vinzi si second-hand, scoti ,second hand” si ,folosit”;
e daca vinzi pe OLX si vrei clienti de acolo, scoti ,olx”;
e daca oferi livrare sau consultatie gratuitd, scoti ,gratuit” si ,gratis”.

Lista o lipesti in meniul Campaigns, la Search keywords, in tab-ul Negative search keywords, cu
butonul plus [45]. Pui cate un cuvant pe fiecare rand.

angajari gratuit definitie
angajari gratuita ce inseamna
angajare gratuita ce inseamna
job free wikipedia
joburi pdf olx
locuri de munca download second hand
locuri de munca curs folosit
salariu cursuri folosita
salarii cursul folosita
cariera tutorial folosite
cariera tutoriale reclamatii
gratis definitie reclamatii

- )

Cuvintele scrise asa, fara ghilimele sau paranteze, sunt negative n potrivire ampla: reclama nu apare la
cautarile care contin toate cuvintele negativului, in orice ordine [21].

Lista partajata, ca s-o folosesti in toate campaniile [45]:

1. Cand adaugi negative intr-o campanie, bifezi Save to new or existing list si i dai un nume, de
exemplu ,Negative de baza".

2. Ca s-o0 pui si pe alte campanii, mergi la Tools, Shared library, Exclusion lists, tab-ul Negative
keyword lists.

3. Selectezi lista, apesi Apply to campaigns, bifezi campaniile si apesi Done.
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Ai voie la cel mult 20 de liste pe cont, cu cel mult 5,000 de cuvinte pe lista [45]. O modificare facuta in
listd se aplica in toate campaniile care o folosesc, asa ca ai grija ca negativele sa nu se bata cap in cap
cu cuvintele tale, altfel reclama nu mai apare.

6.4. Raportul de termeni de cautare

O data pe saptdmana deschizi raportul de termeni de cautare, care arata cautarile reale dupa care ti-
au aparut reclamele [22]. 1l g&sesti la Campaigns, Insights and reports, Search terms. Ce e f&ra
legatura cu tine treci la negative. Cautarile foarte rare nu apar una céate una.

Ce faci cu fiecare termen:

CE VEZI CE FACI

termenul nu are legatura cu ce vinzi 1l pui la negative, in lista partajata, cu si fara diacritice

are legaturd, dar e din alt oras sau negativ pe numele orasului sau corectezi locatia

alta tara

are legatura si a adus conversii il adaugi ca cuvant-cheie, in potrivire exacta, in grupul potrivit

are legaturd, are clicuri, dar n-a adus 1l lasi pana ajunge la costul a doua conversii tintd; atunci il treci la negative sau
conversii 7i faci o pagina mai buna

e numele unui concurent decizi tu daca vrei sa apari pe el; vezi intrebarile frecvente

Regula cu ,costul a doua conversii tintd” e o regula practica, nu a lui Google: nu tai prea devreme un
cuvant bun si nici nu-I tii la nesfarsit pe unul care doar cheltuie. La service-ul din capitolul 12.2, de
exemplu, tinta e 72 de lei pe cerere, asa ca un cuvant care a cheltuit 144 de lei fara nicio cerere iese.

07 ANUNTURILE: TITLURILE,

DESCRIERILE SI PAGINA

Regula. Scrii titluri diferite, fiecare inteles singur, pentru ca Google le combind cum vrea. Apoi trimiti
omul pe pagina despre exact ce a cautat.

Exemplu. ,Service auto in Constanta” si ,Programare in 24 de ore” merg langa oricare alt titlu. ,Si
sambata pana la 14" nu merge, pentru ca incepe cu ,Si” si continua ideea altui titlu, asa ca iese ciudat
in jumatate din combinatii.

Anunturile din Search se cheama anunturi adaptabile (responsive search ads, pe scurt RSA). Scrii cel
putin 3 titluri si 2 descrieri, cel mult 15 titluri si 4 descrieri [24].
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ELEMENT LIMITA

Titlu 30 de caractere [24]
Descriere 90 de caractere [24]
Calea din adresa afisata (path) 15 caractere fiecare [24]
Titluri afisate deodat& pana la 3 [24]

Google recomanda cel putin doud anunturi pe grup, cu evaluarea ,Good" sau ,Excellent” [24]. Nu fixa
titluri pe o pozitie (pinning), pentru ca Google nu o recomanda pentru majoritatea firmelor, iar fixarea
scade evaluarea anuntului. O folosesti doar cand un mesaj trebuie sa apara mereu.

Google mai recomanda sa pui in titluri cuvintele-cheie care aduc cele mai multe afisari in grupul acela
[51]. Titlurile si descrierile cu evaluarea ,Low” din raportul de elemente le inlocuiesti cu altele noi [51].

Cum scrii 15 titluri care nu sunt aceeasi fraza de 15 ori:

e 4 cu ce cautd omul, in cuvintele lui si cu locul (,Service auto in Constanta”);
e 3 cu pretul sau oferta concreta: pret, livrare, termen, garantie, toate reale;

e 3 cu dovada sau cu ce te deosebeste de concurenti, cum ar fi poze cu lucrarea, programul
prelungit sau stocul;

e 2 cu obiectia rezolvata sau cu ce e comod pentru om (,O lasi la 8, o iei la 17");
e 2 cu ce face omul acum: ,Programeaza-te online”, ,Cere oferta azi”;

e unul cu numele firmei.
E aceeasi reteta ca in caietul ,Cum sa faci cele mai bune reclame in 2026".

Sablonul de anunt, de completat:

TEXTUL TAU CARACTERE (MAX.

1-4 ce cauta omul si unde, cu cuvantul-cheie

5-7 pretul sau oferta: pret, termen, livrare, garantie
8-10 dovada sau ce te deosebeste

1-12 obiectia rezolvata sau comoditatea

13-14 ce face omul acum

15 numele firmei

D1 ce primeste omul, cu un detaliu verificabil (max. 90)

D2 cum se desfasoara: programare, livrare, oferta (max. 90)
D3 dovada: garantie, program, stoc (max. 90)

D4 ce face acum si ce se intampla dupa (max. 90)
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Caracterele le numeri in orice editor de text, iar o literd cu diacritice conteaza ca o litera.

Scrie corect, cu diacritice, pentru ca Google a scos setarea de limba din campaniile de Search, iar
reclamele se potrivesc dupé limba in care sunt scrise [32].

Adauga si linkurile suplimentare (sitelinks), adica linkurile spre alte pagini, afisate sub reclama. Google
recomanda cel putin 6, cu descrieri, pe grupurile si campaniile cu volum mare [25]. Textul fiecarui link
are cel mult 25 de caractere, iar pe calculator se afiseaza pana la 6, pe telefon pana la 8 [25]. Pune si
numarul de telefon, cu programul in care raspunzi, ca oamenii sa sune direct din reclama [49].

Google nu-ti reparad pagina pe care ajunge omul. Daca reclama spune ,implant dentar Brasov”, omul
ajunge pe pagina despre implanturi, unde vede pretul sau intervalul de pret si butonul de programare,
nu pe prima pagina a clinicii.

Pagina de destinatie, verificata in 5 puncte:

titlul paginii spune acelasi lucru ca reclama;

pretul, intervalul de pret sau ,de |a” se vede fara sa derulezi mult;

butonul (comanda, programare, cerere de ofert3, telefon) se vede pe telefon din primul ecran;
formularul cere doar ce iti trebuie ca sa-I suni sau sa-i trimiti oferta;

pagina se incarca repede pe telefon, si pe date mobile, cu Wi-Fi-ul oprit.

000agad

STRATEGIILE DE LICITARE $I

CAND TRECI DE LA UNA LA ALTA

Regula. Pornesti pe ,Maximizeaza conversiile” la servicii, rezervari si B2B, iar la magazine pe
.Maximizeaza valoarea conversiilor”. Treci pe o tinta abia cand ai destule conversii: 30 In 30 de zile
pentru CPA tinta, spre 50 pentru ROAS tinta.

Exemplu, cu cifre presupuse. Service-ul din capitolul 12.2 strange 32 de cereriin prima lung, la 58 de
lei cererea, asa ca trece pe CPA tinta la 58 de lei, media lui reald. Nu pune 72 de lej, tinta din socoteals,

pentru ca ar plati mai mult decat plateste acum.

STRATEGIA CE FACE PENTRU CINE

Maximizeaza conversiile (Maximize cat mai multe conversii cu bugetul dat servicii, rezervari, B2B, la

conversions) [26] inceput

CPA tinta conversii la un cost mediu ales de tine aceleasi, dupa ce ai date
(26]

Maximizeaza valoarea conversiilor cat mai multa valoare cu bugetul dat magazine, la inceput
(26]
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STRATEGIA CE FACE PENTRU CINE

ROAS tinta valoare la un randament ales de tine magazine, dupa ce ai date
(26]

Toate cer masurarea conversiilor [26]. Le poti porni si fara istoric, dar Google recomanda un minim de
conversii ca sa le reglezi si sa le judeci [26]. Strategia o alegi si 0 schimbi din setarile campaniei, la
.Bidding”.

8.1. Cand treci de la una la alta

De la Maximizeaza conversiile la CPA tinta: cand ai cel putin 30 de conversii in ultimele 30 de zile. E
numarul de la care Google recomanda sa judeci rezultatele [27]. Tinta de pornire e costul mediu pe

conversie din ultimele 30 de zile, corectat pentru conversiile care vin cu intarziere [27].

De la Maximizeaza valoarea la ROAS tinta: pe Search si Shopping, Google cere cel putin 15 conversii
in ultimele 30 de zile [28]. Recomanda ins& sa judeci ROAS tinta pe perioade cu cel putin 50 de
conversii [26], asa ca e mai sigur s astepti pana te apropii de 50. Tinta o calculezi din coloana ,Conv.

"
|

value/cost” inmultitd cu 100 [28]. O tinta prea mare ti taie traficul, deci, ca s& cresti volumul, o scazi

treptat [28].

La Demand Gen, ROAS tinta cere 50 de conversii in ultimele 35 de zile pe campanie, din care 10 in
ultimele 7 zile. Sau 100 de conversii pe tot contul [28].

Ce faci dupa 30 de zile:

SITUATIA DECIZIA

sub 30 de conversii, iar costul pe ramai pe Maximizeaza conversiile sau valoarea; cresti bugetul doar daca
conversie e sub tinta din capitolul 2 poti

sub 30 de conversii si costul e peste tinta nu schimbi strategia; verifici masurarea, termenii de cautare si pagina
peste 30 de conversii, cu costul sub tinta treci pe CPA tint3, cu tinta egala cu media reala [27]

peste 30 de conversii, cu costul peste treci pe CPA tinta la media reald si o cobori treptat spre tinta ta, nu
tintd, dar sub prag dintr-odata

peste 30 de conversii, cu costul peste nu treci pe CPA tint3; repari intai cuvintele, pagina si masurarea

prag

magazin cu 15-50 de comenzi si ROAS-ul poti trece pe ROAS tint3, cu tinta egald cu ROAS-ul real, nu cu cel dorit
real peste ROAS-ul de prag [28]; mai sigur e sa astepti pana te apropii de 50 [26]

magazin cu peste 50 de comenzi si ROAS- treci pe ROAS tint3, la ROAS-ul real [28]
ul real peste ROAS-ul de prag

magazin cu ROAS-ul real sub ROAS-ul de nu schimbi strategia; verifici masurarea, preturile si pagina
prag, oricate comenzi ar avea

magazin sub 15 comenzi ramai pe Maximizeaza valoarea
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8.2. Perioada de invatare

Statusul ,Learning” apare in cateva situatii [29]:

e cand creezi sau repornesti o strategie;
e cand adaugi sau scoti campanii ori cuvinte din ea;
e cand schimbi mult conversiile pe care liciteaza.

Perioada de invatare nu dureaza mai mult de 7 zile [29]. Schimbarile de buget, de tinta, de anunturi sau
de targetare nu o pornesc din nou [29].

Rezultatele le judeci pe doua cicluri de conversie sau pe 2 sdptdmani, pe perioada mai lunga dintre ele
[29]. Ciclul de conversie e timpul dintre clic si cumparare: la un magazin de haine dureaza cateva ore,

la o firma de constructii luni intregi. Daca schimbi ceva la trei zile, nu mai stii ce a mers.

09 BUGETUL: CAT E MINIMUL $I DE CE

Regula. Bugetul lunar minim = 30 de conversii x cat te costa o conversie. Google nu are un buget
minim oficial, asa ca minimul real il da socoteala: licitarea automata invata din conversii, iar conversiile

costa.

Exemplu, cu cifre presupuse. La o firma de tamplarie PVC, un clic costa 2 lei si 1din 40 de vizitatori
cere ofertd, adica 2,5%. O cerere costa 2 + 0,025 = 80 de lej, iar 30 de cereri costa 2.400 de lei pe
lung, adica cam 79 de lei pe zi.

De ce 30: e numarul de la care Google recomanda sa judeci o strategie pe conversii [27], iar sub 30
ghicesti.

9.1. Cum functioneaza bugetul zilnic

Setezi un buget zilnic mediu. Intr-o zi, Google poate cheltui pana la dublul lui, dar pe luna nu trece de
30,4 ori bugetul zilnic [30]. Bugetul zilnic il afli impartind bugetul lunar la 30,4: pentru 3.040 de lei pe
lung, 100 de lei pe zi.

Din 2026 exist4 si bugetul total pe campanie, pe Search, Shopping si Performance Max [31]. 1l pui pe o
duratd de la cateva zile la cateva sdptamani si il folosesti la promotii cu data fixa, cum e Black Friday.

9.2. Cum iti calculezi minimul

Inainte sa ai date, costul unei conversii il estimezi cu formula din capitolul 2: costul pe clic din Keyword
Planner [41], impartit la procentul de vizitatori care cumpara sau cer. Cifrele le iei din fisa din capitolul
2.2.

Sablonul, de completat:
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Costul pe clic, din Keyword Planner: ... lei
Vizitatori din 100 care cumpéaré sau cer: .. (4 din 100 = 0,04)
Costul pe conversie = costul pe clic + cifra de sus: ..... lei
Bugetul lunar = 30 x costul pe conversie: ... lei
Bugetul zilnic = bugetul lunar + 30,4: ... lei
N J
TIPUL FIRMEI MINIMUL DE CONVERSII CE INSEAMNA PENTRU BUGET
Magazin 30 de comenzi pe lund; minimum 15 in 30 de zile pentru acopera 30 de comenzi la costul tau pe
ROAS tinta [27] [28] comanda
Servicii si 30 de cereri, rezervari sau apeluri pe luna [27] la rezervari, bugetul creste in sezon,
rezervari odata cu cererea
B2B 30 de cereri de oferta pe luna; clientii calificati vin mai judeci pe un ciclu de vanzare intreg, nu
rar pe o luna

Demand Gen are alt minim: un buget de cel putin 10 ori costul tinta pe conversie [17], de aceea vine
dupa Search si Shopping (capitolul 5.4).

Daca bugetul nu ajunge la 30 de conversii pe luna, nu-I impérti pe cinci campanii. Il pui pe o singura
campanie care vinde, Search pe cuvintele cu cea mai clara intentie sau, la magazin, Shopping, pentru

ca o campanie care strange date bate cinci care nu strang. Langa ea tii doar campania ieftina pe
numele firmei.

9.3. Cand cresti bugetul

CE VEZI CE FACI

bugetul se termina in fiecare zi, iar costul pe cresti bugetul treptat; o crestere de buget nu reporneste invatarea
conversie e sub tinta [29]

bugetul se termina, dar costul e peste tinta nu cresti; repari intai cuvintele, anunturile si pagina

bugetul nu se cheltuie ai prea putine cuvinte, potrivire prea strénsa sau zona prea mica;

largesti pe rand, nu toate odata
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CE E DIFERIT IN ROMANIA:

LIMBA, LOCATIA, FACTURAREA

Regula. In Romania, trei lucruri cer atentie: limba in care scrii reclamele, zona in care le arati si TVA-ul
de pe facturile Google.

Exemplu. O pensiune din Sinaia Tsi arata reclamele si oamenilor din Bucuresti, pentru ca de acolo ii vin
turistii. Un service din Constanta le aratd doar celor care sunt in oras.

10.1. Limba anunturilor

Din septembrie 2026, campaniile de Search nu mai au setare de limba. Reclamele se potrivesc
automat dupa limba in care sunt scrise, iar Google spune ca nu trebuie sa faci nimic [32]. La
Performance Max, setarea de limba nu se mai aplica pe partea de Search, dar ramane valabila pe
YouTube, Display, Discover si Gmail. Reclamele Shopping din PMax nu depind de ea [32].

Ce faci tu:

e scrii reclamele de Search in romana corectd, pentru ca limba textului decide unde apar;

e daca ai clienti vorbitori de maghiarg, faci anunturi separate in maghiar3g;

e la PMax, Demand Gen si YouTube verifici in continuare setarea de limba.
O capcanag, daca cineva iti face campaniile prin API sau prin scripturi: in lista oficiald a codurilor de
limb3, romana are codul 1032, iar 1030 e poloneza [33]. Cifrele se incurca usor la copiere, iar greseala

nu da nicio eroare, asa ca campania apare activa si aproape nu livreaza. Cere sa vezi in setari numele
limbii, pe langa cifra.

10.2. Locatia
Ai doua optiuni [34]:
* Prezenta sau interes: oameni care sunt in zona ta sau au aratat interes pentru ea. Google o

recomanda pe Search. Spune ca firmele din turism, imobiliare si educatie au avut mai multe
conversii dupa ce au trecut pe ea [34].

* Doar prezenta: oameni care sunt fizic in zona aleasa [34].
Ce alegi:

 La servicii locale (service auto, clinic, instalator) folosesti doar prezenta. Asa nu platesti clicuri de
la oameni din alta tara care au cautat o data orasul tau.

e Exceptia e clinica la care vin si pacienti din diaspora. Ea alege prezenta sau interes.

e Larezervari si turism lasi prezenta sau interes. Cine cauta cazare la Sinaia sta de obicei in
Bucuresti.
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FIRMA OPTIUNEA ZONA

service, instalator, salon doar prezenta orasul si localitatile de unde vin clientii
clinica cu pacienti din prezenta sau orasul; ,interes” 1i prinde si pe cei din strainatate care cauta clinici
diaspora interes din orasul tau
pensiune, hotel prezenta sau Romania, sau orasele de unde vin turistii tai
interes
restaurant doar prezenta orasul sau o raza in jurul localului
magazin online doar prezenta tarile in care livrezi
B2B doar prezenta tara sau regiunile in care lucrezi

Poti tinti si o raza in jurul adresei, de minimum 1km, dar Google avertizeaza ca la raze mici reclamele

pot aparea rar sau deloc [34]. Porneste cu tot orasul si localitatile din jur.
Ca sa excluzi multe localitati deodats, de exemplu orasele in care nu livrezi [34]:

1. Mergi la Campaigns, Locations si apesi creionul albastru.
2. Alegi campania si bifezi ,Add locations in bulk”.
3. Deschizi tab-ul Locations exclusions si scrii localitatile.
4. Apesi Exclude all, apoi Save.
Daca oamenii vin fizic la tine (service, clinic3, restaurant, pensiune), adauga extensia cu adresa

(location assets). Reclama poate arata adresa, distanta pana la tine si harta, pe Search si pe Google
Maps [44]. Adresa o iei din Profilul de companie Google, pe care il legi de cont [44].

10.3. Facturarea si TVA-ul

Pentru firmele din UE deservite de Google Ireland Ltd., pagina Google despre taxe spune trei lucruri
[37]:

e Google iti cere codul de TVA;

e daca ai ales scopul ,Business”, Google nu adauga TVA pe factura;

e TVA-ulil autolichidezi tu, la cota tarii tale, dupa articolul 44 din directiva europeana privind TVA-ul.

Google mai spune cd oamenii confunda des codul fiscal cu codul de inregistrare in scopuri de TVA
[37]: codul de TVA incepe cu prefixul tarii, la noi RO.

Spune-i contabilului din prima luna ca platesti reclame pe Google, ca sa stie cum inregistreaza
facturile.

Daca firma nu e platitoare de TVA, regula e cea de la orice serviciu cumparat de la o firma din UE: iti
faci cod special de TVA (art. 317 din Codul fiscal) si platesti statului TVA-ul de 21% pe suma facturat3,
prin declaratia 301, pana pe 25 ale lunii urmatoare [53]. TVA-ul &sta nu-I| recuperezi, asa c& 1.000 de lei
pe reclame te costa de fapt 1.210 lei. In socoteala din capitolul 2 imparti pragul si costul tinta la 1,21, iar
inainte de prima plata vorbesti cu contabilul.
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Mesajul pentru contabil, de copiat:

' DE COPIAT )

Buna ziua! Din luna [luna] pl&tim reclame pe Google Ads.

Facturile vin de la Google Ireland Ltd., pe codul nostru de TVA [codul].
Contul e setat pe scopul ,Business”, deci Google nu pune TVA pe factura.
Cum le inregistram? Va trimit facturile lunar sau le descarcati din cont?

1 CUM CITESTI REZULTATELE

Regula. Judeci campania dupa conversiile principale si dupa costul pe conversie, puse langa tinta din
capitolul 2. O data pe luna le pui langa vanzarile reale.

Exemplu. Google arata 50 de comenzi intr-o lung, iar magazinul de piese auto are 30, deci problema e

in masurare: o repari intai si abia apoi te uiti la campanii.

11.1. Coloanele care conteaza

e Conversions: doar actiunile principale, cele pe care liciteaza Google [10]. Dupa cifra asta judeci
campania.

e All conv.: principalele plus secundarele [10]. Iti arat4 tot drumul omului, dar nu e cifra dupa care
judeci.
e Cost/conv.: cat te costa o conversie. O compari cu costul tinta din capitolul 2.

e Conv. value/cost: ROAS-ul, la magazine. Inmultit cu 100, e procentul pe care il pui la ROAS tint3
[28]. 1| compari cu ROAS-ul de prag din capitolul 2.

11.2. Cat de des te uiti

CAND CE FACI

Zilnic, In prima saptamana verifici ca se inregistreaza conversiile si ca bugetul se cheltuie
Saptamanal termenii de cautare [22], negativele noi, anunturile slabe

La 2 sdptamani sau la 2 cicluri de conversie judeci strategia de licitare [29]

Lunar compari conversiile din Google Ads cu vanzarile reale

Rutina de luni dimineata, in 30 de minute:

() conversiile din ultimele 7 zile, comparate cu sdptdmana dinainte;
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costul pe conversie, pus langa tinta ta;

termenii de cautare, cu negativele noi adaugate in lista partajat3;
cuvintele care au cheltuit cat doua conversii tinta fara nicio conversie;
titlurile cu evaluarea ,Low”, inlocuite [51];

recomandarile, citite si aplicate de mana doar cele care se potrivesc cu firma ta;

O000ao

0 nota scurta cu ce ai schimbat siin ce zi, ca sa stii peste doua saptamani ce a mers.

11.3. Ce iti spune scorul de calitate

Scorul de calitate (Quality Score) merge de la 1la 10 si se da pe fiecare cuvant-cheie [40]. Se
calculeaza din trei lucruri: cat de des estimeaza Google ca se da clic pe reclam3, cat de bine se
potriveste anuntul cu cautarea si cum arata pagina de destinatie. Google spune clar ca scorul nu e
folosit in licitatie [40]. Iti aratd doar unde e problema, iar un scor mic la pagina de destinatie inseamna
ca lucrezi la paging, nu la anunt.

11.4. Verificarea cu realitatea

O data pe luna pui langa conversiile din Google Ads comenzile din platforma magazinului, cererile din
CRM sau rezervarile din agenda. Daca Google arata mai mult decéat ai in realitate, cauza e de obicei una
dintre astea:

e numeri aceeasi comanda de doua ori;
e numeri si comenzile anulate;

e ai doua actiuni principale pe acelasi lucru.

La plata ramburs, scazi lunar si coletele refuzate, pentru ca tag-ul a numarat comanda la plasare.
Repari intadi masurarea si abia apoi te uiti la campanii.

Ca sa stii cate vanzari reale au venit din Google:

e la servicii, intrebi la fiecare cerere ,De unde ati aflat de noi?” si notezi raspunsul;
e larezervari, notezi sursa n registru, iar la B2B, in CRM;

* la magazin, te uiti in GA4 la comenzile cu sursa google / cpc.

Tabelul lunar, de completat:

CONVERSII iIN GOOGLE VANZARI SAU CERERI REALE VENITE DIN COSTUL REAL PE suB
LUNA ADS GOOGLE DIFERENTA CHELTUIALA VANZARE PRAG?

O diferenta mica intre primele doua coloane e normala. Cu Consent Mode, Google completeaza prin
modelare o parte din cifrele oamenilor care au refuzat cookie-urile [1], iar modelarea nu se potriveste la
bucata cu vanzarile tale. O diferentad mare, in plus sau in minus, arata ca ceva e gresit in masurare.
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11.5. Cand ceva nu merge: diagnhosticul

SIMPTOMUL UNDE TE UITI INTAI

afisari multe, clicuri putine anunturile: raspund la ce a cautat omul? Oferta se vede in titluri?

clicuri multe, conversii putine pagina: e cea potrivita, are pretul, butonul se vede pe telefon? Apoi
termenii de cautare

conversii multe in cont, vanzari putine in masurarea: actiuni principale gresite, numarare dubla, formulare de spam

realitate

bugetul nu se cheltuie prea putine cuvinte, potrivire prea stransa, zona prea mica, anunturi
respinse

costul pe clic creste brusc concurenti noi pe aceleasi cuvinte sau sezon; vezi daca au crescut si
conversiile

campania s-a oprit din livrat statusul anunturilor si al platilor, apoi verificarea identitatii [38]

PATRU FIRME-EXEMPLU,
12

LUCRATE CAP-COADA

Firmele de mai jos sunt exemple inventate, ca sa vezi socoteala facuta pas cu pas. Toate cifrele sunt
presupuse pentru calcul, asa c& nu sunt nici medii din piat3, nici rezultatele cuiva. In locul lor pui
cifrele tale, din fisa din capitolul 2.

12.1. Exemplu: magazin online de vase de gatit pentru inductie
Firma. Vinde tigai si oale din inox si fonta pentru plite cu inductie, plus cutite si ustensile din inox, in
toata tara, prin curier, cu plata cu cardul sau ramburs. Are produsele in Merchant Center.

Socoteala, cu cifre presupuse:

1. Valoarea medie a comenzii: 250 de lei, fara TVA.

2. Dup& marfa, ambalaj, transportul suportat si comisionul de plata, rdman 75 de lei. Asta e pragul: o
comanda poate costa in reclame cel mult 75 de lei ca sa nu pierzi bani.

. ROAS-ul de prag: 250 + 75 x 100 = 333%. Sub 333%, fiecare comanda din Google te costa bani.
. Patronul vrea sa pastreze 25 de lei pe comanda. Costul tintd pe comanda: 75 - 25 = 50 de lei.

. ROAS-ul tintd: 250 + 50 x 100 = 500%.

o O b~ O

. Ramburs: 1 colet din 10 se intoarce. Tag-ul a numarat 10 comenzi, dar incasezi 9. Ca sa ai in realitate
500%, in cont iti trebuie 500 + 0,9 = 556%. Daca platesti si transportul coletelor intoarse, il adaugi
la costurile de la pasul 2 si refaci pragul. In exemplu il I3sdm deoparte, ca s& rdman calculul simplu.
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7. Costul pe clic estimat in Keyword Planner: 0,80 lei. Presupunem ca 16 vizitatori din 1.000 comands,
adica 1,6%.

8. Costul estimat pe comanda plasata: 0,80 + 0,016 = 50 de lei. Cu 1 colet din 10 refuzat, o comanda
incasata costa 50 + 0,9 = 56 de lei. E peste tinta de 50, dar sub pragul de 75. Deci e randul al doilea
din tabelul 2.3: porneste si, in prima saptaman3, lucreaza la pagina produselor.

9. Bugetul de pornire: 30 x 50 = 1.500 de lei pe lung, adica 1.500 + 30,4 = 49 de lei pe zi.

Campaniile: Search pe numele magazinului, in potrivire exacta, si Shopping standard, pe toate
produsele. Strategia: Maximizeaza valoarea conversiilor. PMax vine dupa ce trece de 30 de comenzi pe
luna, masurate corect.

Conversia principala: comanda, numarata ,Every”, cu valoarea si ID-ul ei.

Cuvintele, pentru o campanie de Search pe categorii, dacé o adauga dupa Shopping: [tigaie
inox inductie] , "set cutite bucatarie", [tigaie fonta pret] .

Negative in plus fata de lista de baza: reteta, retete, retetd, retete, cum se curata, cum se curéta, ikea

si emag, daca nu vrea sa apara pe numele altor magazine.

Cateva titluri, cu numarul de caractere:

TITLUL CARACTERE

Ustensile de bucatarie inox 27
Tigdi pentru inductie 21
Livrare in 24-48 de ore 23
Plata ramburs sau cu cardul 27

Descriere: ,Tigai, cutite si ustensile din inox. Livrare in 24-48 de ore, retur in 30 de zile." (82 de
caractere). Fiecare promisiune din anunt trebuie sa fie adevarata la magazinul tau.

Dupa 30 de zile: ROAS-ul de prag din cont e 370%, adica 333% impartit la 0,9 pentru coletele
refuzate.

e Daca are peste 15 comenzi si ROAS-ul din cont e peste 370%, poate trece pe ROAS tint3, cu tinta
egald cu ROAS-ul real [28]. Mai sigur e sa astepte pana se apropie de 50 de comenzi.

e Daca e sub 370%, nu schimba strategia. Se uita la titlurile produselor, la preturi si la termenii de

cautare.

12.2. Exemplu: service auto independent din Constanta

Firma. Service auto independent din Constanta, cu programare. Face revizii, frane, distributie si
diagnoza. Clientii se programeaza la telefon sau prin formularul de pe site.

Socoteala, cu cifre presupuse:

1. Valoarea medie a unei lucrari: 1.200 de lei.
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2. Dup4 piese si costul orelor de lucru, rAman 360 de lei. Asta e pragul pe lucrare.

3.Din 10 cereri (formular sau apel), 4 ajung lucréri. O cerere valoreaza deci 360 x 4 = 10 = 144 de lei.
Peste 144 de lei pe cerere, pierzi bani.

4. Patronul vrea sa pastreze jumatate. Costul tinta pe cerere: 72 de lei.

5. Costul pe clic estimat: 2,50 lei. Presupunem ca 4 vizitatori din 100 trimit o cerere sau sung, adica
4%.

6. Costul estimat pe cerere: 2,50 + 0,04 = 62,50 lei. E sub tinta, deci porneste.
7. Bugetul de pornire: 30 x 62,50 = 1.875 de lei pe lung, adica aproximativ 62 de lei pe zi.

Un client multumit revine la service ani la rand, deci valoarea lui reald e mai mare, dar patronul
porneste totusi cu prima lucrare, ca sa nu-si umfle pragul. Reviziile urmatoare sunt castig in plus.

Campaniile: una pe numele service-ului si una de servicii, cu cate un grup pe serviciu: revizie, frane,
distributie, diagnoza. Locatia: doar prezentd, orasul si localitatile din jur. Strategia: Maximizeaza
conversiile.

Conversiile principale: formularul trimis si apelul din reclama, ambele ,One". Apelul are o durata
minima& aleasa de patron [50]. Numarul apare doar in programul service-ului [49].

Cuvintele, grupul ,revizie”: [revizie auto constantal , "pret revizie auto",6 [service auto

revizie constanta] , "revizie ulei si filtre" .

Negative in plus: singur, acasa, acasj, video, ieftin (daca nu concureaza pe pret), plus numele oraselor

in care nu lucreaza.

Anuntul complet, cu 15 titluri si 4 descrieri:

H# TITLUL CARACTERE
1 Service auto in Constanta 25
2 Revizie auto cu programare 26
3 Diagnoza computerizata 22
4 Revizie, frane, distributie 27
5 Programare in 24 de ore 23
6 Afli pretul inainte de lucru 28
7 Piese noi, cu factura 21
8 Garantie scrisa la manopera 27
9 Deschis sdmbata pana la 14 26
10 Masina la schimb, la cerere 27
n Langa intrarea in oras 22
12 Programeaza-te online 21
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H# TITLUL CARACTERE

13 Sund acum pentru programare 27

14 Cere pret pentru revizie 24

15 [Numele service-ului]

H# DESCRIEREA CARACTERE
D1 Revizie, frane, distributie si diagnoza. Iti spunem pretul inainte s& lucram. 77

D2 Programezi online sau la telefon. Sambata lucram pana la ora 14. 64

D3 Garantie scrisa la manopera si piese cu factura. Vezi preturile pe site. 72

D4 Programare in cel mult 24 de ore, si sambata. Suntem in Constanta. 66

Programul, garantia si masina la schimb sunt aici doar ca model. Daca service-ul tdu nu le are, nu le
scrii.

Dupa 30 de zile: daca a strans peste 30 de cereri, trece pe CPA tint3, la media reala [27]. Apoi verifica
in agenda cate cereri din Google au ajuns lucrari. Daca sunt mai putine de 4 din 10, corecteaza
socoteala de la pasul 3 si tinta odata cu ea.

12.3. Exemplu: pensiune cu ciubar in zona Bran-Moieciu
Firma. Pensiune cu 8 camere duble si ciubar, in zona Bran-Moieciu. Primeste rezervari la telefon, prin
formularul de pe site si prin platformele de rezervari.

Socoteala, cu cifre presupuse:

1. Rezervarea medie: 2 nopti x 350 de lei = 700 de lei.

2. Costurile care apar la fiecare rezervare (curatenie, mic dejun, consumabile): 150 de lei. R&man 550
de lei. Asta e pragul.

3. Costul tinta pe rezervare 1l alegi comparand cu ce platesti deja. Te uiti cat te costa o rezervare
venita prin platforma de rezervari, dupa comisionul din contractul tdu. O rezervare directd din
Google trebuie sa coste mai putin de atat. Patronul alege 100 de lei.

4. Din 10 cereri (apel sau formular), 5 ajung rezervari. Costul tinta pe cerere: 100 x 5 + 10 = 50 de lei.

5. Costul pe clic estimat: 1,20 lei. Presupunem ca 3 vizitatori din 100 suna sau trimit o cerere, adica
3%.

6. Costul estimat pe cerere: 1,20 + 0,03 = 40 de lei. Pe rezervare iese 80 de lei, cam 11% din cat

incaseaza pe ea.

7. Bugetul pe o luna de sezon: 30 x 40 = 1.200 de lei, aproximativ 39 de lei pe zi. In extrasezon il scazi,
pentru ca scad si cautarile.
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Campaniile: una pe numele pensiunii, plus 0 campanie pe zona, cu grupuri pe ce cauta lumea: ,cazare
[zona]”, ,pensiune [zona] cu ciubar”, ,cazare [zona] revelion”. Locatia: prezenta sau interes, pe Romania
sau pe orasele de unde vin turistii. Strategia: Maximizeaza conversiile.

Conversiile principale: apelul din reclama si formularul de cerere, ambele ,One”. Daca motorul de
rezervari de pe site poate trimite valoarea rezervarii, rezervarea confirmata devine conversia principala,
cu valoare.

Bugetul total pe campanie [31] e util aici: pentru Revelion sau pentru Paste pui un buget pe cateva
saptamani, cu data de inceput si de sfarsit, separat de campania de baza.

Negative in plus: camping, cort, hart, harta, vr.emea, meteo, trasee (daca nu vrea oameni care doar se
informeaza), plus numele altor statiuni.

Cateva titluri:

TITLUL CARACTERE

Pensiune in Moieciu cu ciubar 29
Camere cu vedere la munte 25
Mic dejun inclus in pret 24
Rezerva direct la pensiune 26
Suna pentru locuri libere 25

Descriere: ,Opt camere duble, ciubar si mic dejun inclus. Suna si afli pe loc ce e liber.” (77 de
caractere). Numarul de telefon apare doar in orele in care chiar raspunde cineva [49].

Dupa 30 de zile: compara rezervarile din registru cu conversiile din cont. Daca din 10 cereri rezerva
mai putin de 5, problema e de obicei pretul sau locurile libere, nu reclama.

12.4. Exemplu: firma care construieste hale metalice
Firma. Proiecteaza si monteaza hale metalice pentru depozite, ateliere si ferme, in toata tara. Vanzarea
dureaza luni: cerere, vizita, ofertd, negociere, contract.

Socoteala, cu cifre presupuse:

1. Contractul mediu: 400.000 de lei. Profitul, dupa materiale si manopera: 12%, adica 48.000 de lei.
2. Patronul accepta sa dea pe aducerea unui client nou 10% din profit: 4.800 de lei.

3. Din 20 de cereri de oferta, 6 sunt calificate (au teren, buget si termen) si una ajunge contract.
Costul tinta pe cerere: 4.800 + 20 = 240 de lei. Pe un client calificat: 4.800 + 6 = 800 de lei.

4. Costul pe clic estimat: 7 lei. Presupunem ca 3 vizitatori din 100 cer oferta, adica 3%.
5. Costul estimat pe cerere: 7 + 0,03 = 233 de lei. E sub tint3, la limita.

6. Bugetul pentru 30 de cereri pe luna: 30 x 233 = 7000 de lei, aproximativ 230 de lei pe zi.
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7. Patronul are insd 3.000 de lei pe luna. Cu ei ar avea in jur de 13 cereri. Daca proportia de la pasul 3

se pastreazd, asta inseamna un contract cam la o lund si jumatate.

Ce inseamna asta: la 3.000 de lei pe lung, campania nu ajunge la 30 de conversii, asa ca rdmane pe
Maximizeaza conversiile si se judeca pe un ciclu de vanzare intreg, nu pe o luna. Fereastra de conversie
o lungeste spre 90 de zile [48].

Campaniile: una pe numele firmei, plus o campanie pe problema clientului, cu grupuri pe tipul de hala.
Locatia: doar prezenta, Romania. Lista de negative e mai lunga decét la ceilalti, pentru ca termenii

tehnici atrag studenti, ingineri si furnizori.
Conversiile:
e Cererea de oferta e principala la inceput.
 In CRM, fiecare cerere primeste in prima sédptdmana eticheta ,calificat” sau ,necalificat”.

e Clientii calificati ii trimite inapoi in Google Ads [6] de la inceput, ca actiune secundara.

e Clientul calificat devine conversia principala abia cand are cel putin 30 in 30 de zile. La 3.000 de
lei pe luna nu ajunge acolo, asa ca ramane cu cererea de oferta ca principala.

Cuvintele: [hala metalica la cheiel , "pret hala metalica", [constructie hala depozitl],
"hala agricola metalica" .

Negative in plus: proiect licenta, licent3, licenta, calcul, autocad, structura metalica curs, hala
dezmembrata, chirie, inchiriere, inchiriere (dacd nu inchiriaza).

Cateva titluri:

TITLUL CARACTERE

Hale metalice la cheie 22
Proiect, autorizatie, montaj 28
Oferta de pretin 5 zile 24
Hale pentru depozite 20
Cere ofertd pentru hala ta 26

Descriere: ,Proiectam, autorizam si montam hale metalice. Trimite dimensiunile si primesti oferta.” (86
de caractere).

Formularul cere doar ce trebuie pentru o ofertd: dimensiunile aproximative, judetul, folosinta si
termenul. Un formular cu 15 campuri scade numarul de cereri, iar unul cu 2 cadmpuri aduce cereri pe
care nu le poti califica.

Dupa 30 de zile: nu judeca pe contracte, pentru ca nu au avut timp sa apara. Judeca pe cereri si pe
cate dintre ele sunt calificate. Daca din 10 cereri niciuna nu e calificata, problema e in cuvinte siin
negative, nu in buget.
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12.5. Cele patru, una langa alta

MAGAZIN
Conversia comanda, cu
principala valoare
Numararea .Every”
Costul tinta 50 de lei pe
(presupus) comanda
Bugetul de pornire 1.500 de lei pe
(presupus) luna
Locatia doar prezenta,

Campaniile de
inceput

Fereastra de

unde livrezi

numele firmei si
Shopping

30 de zile

conversie

#

1

SIMPTOMUL

clicuri multe la Search partners sau
Display, fara conversii, cand imparti
tabelul pe retele

reclama apare pe cautari la care nu te-
ai gandit, iar oamenii ajung pe alte

pagini

termeni de cdutare fara legatura cu
tine

multe conversii in cont, putine vanzari

Google aratd mai multe comenzi decat
magazinul

mai multe cereri in cont decat oameni
care te-au contactat
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SERVICE AUTO PENSIUNE

formular si apel
rezervare

" "

.One ,One

72 de lei pe cerere
1.875 de lei pe luna
de sezon
doar prezenta, orasul
numele firmei si
Search pe servicii

30 de zile 30 de zile

CAUZA
partenerii de cdutare si reteaua

de display, pornite automat [35]

Al Max, pornit automat, pe o
campanie fara conversii [23]

potrivire ampla fara licitare
automata pe conversii [20]
actiuni mici, ca adaugarea in cos,

puse principale [10]

aceeasi comanda numarata din
tag si din GA4, amandoua
principale

numarare ,Every” la cereri [9]

apel, formular sau

50 de lei pe cerere

1.200 de lei pe luna

prezenta sau interes

numele firmei si
Search pe zona

HALE METALICE

cererea, apoi clientul
calificat

.One”

240 de lei pe cerere
7.000 de lei pe luna
pentru 30 de cereri
doar prezentd, Romania
numele firmei si Search

pe problema

spre 90 de zile

]3 GRESELILE CARE ITI ARD BANII

REPARATIA

scoti partenerii si display-ul din
.Networks” [35]

opresti Al Max pana ai conversii
constante

treci pe exacta si a expresiei

le faci secundare; rdméane
principala doar vanzarea sau
cererea

pastrezi una principald, cealalta
secundarg, si trimiti ID-ul

tranzactiei

treci pe ,One”
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H# SIMPTOMUL

7 remarketingul nu creste, iar conversiile

par prea putine

8 apar cautari pe care le credeai excluse

9 rezultatele sarin sus siin jos de la o
saptamana la alta

10 cuvinte in potrivire ampla sau display
aparute fara sa le pui tu

n clicuri multe, conversii putine, timp
scurt pe site

12 campania e activa, dar aproape nu
livreaza

13 facturi cu TVA sau probleme la

contabilitate

14 nicio campanie nu iese din ,Learning”
si nu strange conversii

15 apeluri numarate drept conversii care
n-au fost clienti

16 apeluri pierdute seara si in weekend

17 conversiile din B2B nu se leaga de
reclame

CAUZA

lipseste Consent Mode v2 sau
parametrii noi [3]

negative doar cu diacritice sau
doar la singular [21]

strategia de licitare schimbata la
cateva zile [29]

recomandarile aplicate automat
[42]

toti oamenii trimisi pe prima
pagina

1030 (poloneza) in loc de 1032
(romana), in scripturi sau API [33]
scopul contului ales gresit la

creare [37]

buget mic impartit pe multe
campanii

durata minima a apelului prea
mica [50]

numarul afisat si cand nu
raspunde nimeni

fereastra de conversie de 30 de

zile, la 0 vanzare care dureaza luni

(48]

ll' INTREBARI FRECVENTE

REPARATIA

pui banner cu Consent Mode v2
si verifici toti cei patru parametri

adaugi formele fara diacritice si
pluralul

lasi strategia 2 saptamani sau 2
cicluri de conversie

opresti aplicarea automata din
LAuto-apply settings” [46]

trimiti fiecare grup pe pagina
serviciului sau produsului din
reclama

verifici numele limbii in setari
setarea nu se schimba; vorbesti
cu contabilul si, la nevoie, faci
cont nou

strangi bugetul pe o singura
campanie care vinde, plus cea pe

numele firmei

o cresti pana lasa pe dinafara
apelurile scurte si gresite

pui programul pe numarul de
telefon din reclama [49]

o lungesti spre 90 de zile

Cat costa un clic pe Google in Romania

Nu exista o cifrd publica sigurd pentru Romania, iar mediile din ghidurile straine nu se aplica. Costul pe
clic depinde de cuvant, de oras si de cati concurenti liciteaza, iar pe cuvintele tale il afli din Keyword

Planner [41]. Dupa prima luné il corectezi cu cifra reald din cont.
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Care e bugetul minim?

Google nu are unul. Al tau il calculezi: 30 de conversii x costul pe conversie (capitolul 9). Daca nu-ti
permiti atat, pornesti o singura campanie care vinde, pe cele mai clare cuvinte, plus cea pe numele
firmei, si judeci pe o perioadd mai lunga.

De ce a cheltuit Google intr-o zi dublul bugetului?
Are voie. Intr-o zi poate cheltui pana la dublul bugetului zilnic, dar pe luna nu trece de 30,4 ori bugetul
zilnic [30]. Te uiti la totalul lunii, nu la o zi.

in cat timp vad rezultate?

Perioada de invatare dureaza cel mult 7 zile [29]. Rezultatele le judeci pe 2 sdptamani sau pe 2 cicluri
de conversie, pe perioada mai lunga dintre ele [29]. Primele cereri pot veni din prima zi, dar decizia de
strategie o iei dupa 30 de zile, cu cifrele puse langa vanzarile reale.

Pot sa pun numele concurentilor la cuvinte-cheie?

Google nu restrictioneaza marcile folosite drept cuvinte-cheie, dar le poate restrictiona in textul
reclamei, de exemplu cand le foloseste un concurent direct [47]. Asa c3, daca licitezi pe numele unui
concurent, nu-| scrii in anunt. Aceeasi regula i lasa si pe concurenti sa liciteze pe numele tau, inca un

motiv s& ai campania pe numele firmei.

Trebuie sa fac campanie pe numele firmei, daca oricum apar primul in Google?

Da, una ieftina, separata de restul, pentru ca pe numele tau pot licita concurentii. O campanie pe
numele firmei, in potrivire exactd, iti tine aceste cautari curate in rapoarte si are prioritate fatd de PMax
[12].

Las Google sa-mi aplice singur recomandarile?

Nu. Le opresti din ,Auto-apply settings” [46] si le aplici de mana pe cele care se potrivesc cu
socoteala ta. Printre cele aplicate automat sunt potrivirea ampla si extinderea pe display [42], care
schimba unde se duc banii.

Am nevoie de Google Tag Manager?
Nu neaparat. O conversie se poate masura si dupa adresa paginii de multumire, fara cod [8]. Tag
Manager devine util cand ai multe tag-uri sau cand iti trebuie valoarea comenzii si clicurile pe butoane.

Platesc TVA la Google?
Daca ai ales scopul ,Business” si ai pus codul de TVA, Google nu adauga TVA pe facturg, iar tu il
autolichidezi [37]. Spune-i contabilului din prima luna.

Cum imi dau seama daca cel care imi face reclamele lucreaza bine?
li ceri patru lucruri:

e acces la cont pe adresa ta;
e lista conversiilor principale;
e raportul de termeni de cautare din ultima lung;

e comparatia lunara dintre conversiile din cont si vanzarile tale reale.

Daca unul dintre ele lipseste sau nu ti-l poate explica, ai motiv sa intrebi mai departe.
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5 PLANUL DE ACTIUNE

15.1. Primele 30 de zile

Zilele 1-7: contul si masurarea.

e Creezi contul fard campanie, cu ora Romaniei si scopul ,Business”. Pui codul de TVA [39] [37].
* Faci socoteala din capitolul 2, cu costul pe clic din Keyword Planner [41].

* Opresti recomandarile aplicate automat [42] [46].

e |nstalezi bannerul de cookie-uri cu Consent Mode v2 [2].

e Legi GA4 si, daca ai magazin, Merchant Center [11] [15].

 Creezi conversiile din planul de la capitolul 4.1 si pornesti conversiile imbunétatite [5].

e Faci o conversie de test si o vezi la ,Status” [8].
Zilele 8-14: prima campanie.

e Faci lista de 10-30 de cuvinte in potrivire exacta si a expresiei.

* Faci lista de negative, cu si fara diacritice, salvata ca lista partajata [45].

e Creezi campania de Search fara parteneri, fara display si cu Al Max oprit [35] [23].
 Alegilocatia dupa tipul firmei [34].

e Scrii doua anunturi pe grup, cu 15 titluri, dupa sablonul din capitolul 7. Adaugi 6 linkuri suplimentare
si numarul de telefon [24] [25].

* Pornesti pe Maximizeaza conversiile sau, la magazine, pe Maximizeaza valoarea [26].
e Faci o campanie separata pe numele firmei, in potrivire exacta.
 La magazin, Shopping standard tine locul campaniei de Search pe cuvinte. Il pornesti dupé ce

verifici datele produselor in Merchant Center [16].

Zilele 15-21: curatenia. Te uiti la termenii de cautare de doua ori pe saptamana si adaugi negative [22].
Pui pe pauza cuvintele-cheie care au cheltuit cat doua conversii tinta fara nicio conversie. Strategia de
licitare ramane cum e.

Zilele 22-30: a doua curatenie. Repeti ce ai facut in sdptdmana dinainte. Nu schimbi strategia de
licitare.

La 30 de zile de la pornirea campaniei, cam in ziua 40: prima evaluare.

e Pui conversiile din cont 1anga vanzarile reale, in tabelul lunar din capitolul 11.4.
e Calculezi costul pe conversie si il pui langa tinta din capitolul 2.

e Daca ai trecut de 30 de conversiiin 30 de zile si costul pe conversie e sub prag, serviciile trec pe
CPA tint&, pornind de la media reala [27], dupa tabelul din 8.1. Magazinele trec pe ROAS tint3, dupa
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numarul de comenzi cerut in capitolul 8.1[28].

e Daca n-ai ajuns la 30, nu tai bugetul pe ghicite. Verifici intdi masurarea, pagina si termenii de
cautare.

* La final alegi un singur test pentru luna a doua: Al Max [23], daca ai conversii constante, sau, la
magazin, Performance Max, daca ai trecut de 30 de comenzi pe luna [12]. La B2B, verifici in schimb
ca trimiterea clientilor calificati din CRM merge [6].

15.2. Lunile 2 si 3

CAND CE FACI

Luna 2, sdptamana 1 refaci socoteala din capitolul 2 cu cifrele reale din cont: costul pe clic si céti vizitatori din
100 au cumparat sau au cerut

Luna 2, saptamanile 1-4 rulezi singurul test ales; restul contului raméane cum e, ca sa stii ce a produs schimbarea

Luna 2, sdptaména 4 judeci testul pe 2 sdptamani sau 2 cicluri de conversie [29]; il pastrezi sau il opresti

Luna 3 adaugi un singur lucru nou (vezi lista de sub tabel)

B2B, in locul randurilor verifici lunar ca trimiterea clientilor calificati din CRM merge si cate cereri sunt calificate;
despre test contractele le judeci pe un ciclu de vanzare intreg

Luna 3, final tabelul lunar pe trei luni: costul real pe vanzare a scazut, a stat pe loc sau a crescut? De

aici decizi bugetul pentru urmatorul trimestru

in luna 3, lucrul nou e unul dintre acestea:

e un grup de anunturi pe un serviciu nou;
e potrivirea ampla pe un grup care merge, daca ai peste 30 de conversii pe luna de cel putin o lung;

e PMax, daca ai trecut de 30 de comenzi pe luna.

15.3. Lista de verificare pe o pagina

Socoteala

(1) Pragul si costul tintad pe conversie, calculate din cifrele tale
() ROAS-ul de prag (magazine)

(1) Bugetul de pornire, calculat din 30 de conversii

Cont creat cu adresa firmei, faré campanie automata
Ora Romaniei ca fus orar

Scopul ,Business” si codul de TVA corect, cu prefixul tarii
Verificarea identitatii firmei terminatd, daca s-a cerut
Recomandarile aplicate automat, oprite

GA4 legat, cu auto-tagging pornit
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() Merchant Center legat (magazine)

() Agentia sau freelancerul, cu acces pe adresa lor
Masurarea

O singura actiune principalad pentru fiecare rezultat real

Comanda, cu valoare si ID de tranzactie (magazine)

Formularul si apelul, numarate ,One” (servicii, rezervari, B2B)

Apelurile, cu durata minima si programul setate

Fereastra de conversie potrivitd cu durata vanzarii

Conversiile imbunatatite, pornite

Clientii calificati, adusi din CRM prin Data Manager (B2B, servicii scumpe)

Banner de cookie-uri cu Consent Mode v2, cu toti cei patru parametri

O000O0OoOooau

Conversie de test vazuta la ,Status”
Campania de Search

Fara parteneri de cautare si fara display, la inceput

Al Max oprit pana ai conversii constante

Cuvinte in potrivire exacta si a expresiei, cu intentie de cumparare
Negative cu si fara diacritice, la singular si la plural, intr-o lista partajata
Doua anunturi pe grup, fara titluri fixate

6 linkuri suplimentare si numarul de telefon

Pagina de destinatie potrivita cu reclama

Locatia aleasa dupa tipul firmei

Extensia cu adresa, daca primesti clienti la sediu

O0000Oo0ooaa

Campanie separata pe numele firmei, in potrivire exacta
Bugetul si licitarea

(1) O singura campanie care vinde, plus cea pe numele firmei, dacé bugetul e mic
() CPA tinta abia dupa 30 de conversii in 30 de zile
(1) ROAS tinta abia dupa minimum 15 conversii in 30 de zile, ideal spre 50

Rutina

() Termenii de cautare, sdptamanal
() Strategia, judecata la 2 saptamani sau la 2 cicluri de conversie

(1) Conversiile din cont, comparate lunar cu vanzarile reale
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Google Ads Help, ,About consent mode”: https://support.google.com/google-ads/answer/10000067

Google for Developers, ,Set up consent mode on websites”: https://developers.google.com/tag-
platform/security/guides/consent

. Google Ads Help, consimtamantul vizitatorilor din SEE si efectele parametrilor: https://support.google.com/google-

ads/answer/13802165

. Google, ,EU user consent policy”: https://www.google.com/about/company/user-consent-policy/

. Google Ads Help, ,About enhanced conversions”: https://support.google.com/google-ads/answer/9888656

. Google Ads Help, ,About enhanced conversions for leads”: https://support.google.com/google-ads/answer/15713840
. Google Ads Help, ,Offline conversion imports FAQs": https://support.google.com/google-ads/answer/10029210

. Google Ads Help, ,Set up your web conversions”: https://support.google.com/google-ads/answer/16560108

. Google Ads Help, ,About conversion counting options”: https://support.google.com/google-ads/answer/3438531

. Google Ads Help, ,About conversion goals”: https://support.google.com/google-ads/answer/10995103

. Google Ads Help, ,Link Google Analytics 4 properties and Google Ads”: https://support.google.com/google-

ads/answer/7519537
Google Ads Help, ,About Performance Max campaigns”: https://support.google.com/google-ads/answer/10724817

Google Ads Help, ,Unlock more visibility and control in Performance Max": https://support.google.com/google-
ads/answer/16451273 si ,Google Ads Highlights of 2025": https://support.google.com/google-ads/answer/16756291

Google Ads Help, cuvintele negative in Performance Max: https://support.google.com/google-ads/answer/15726455
Google Ads Help, ,About Shopping campaigns”: https://support.google.com/google-ads/answer/2454022

Google Merchant Center Help, ,Free listings for products”: https://support.google.com/merchants/answer/13889434
Google Ads Help, ,About Demand Gen campaigns”: https://support.google.com/google-ads/answer/13695777

Google Ads Help, ,Video Action Campaigns are being upgraded to Demand Gen": https://support.google.com/google-
ads/answer/15110871

Google Ads Help, formatele de reclame video pe YouTube: https://support.google.com/google-ads/answer/2375464
Google Ads Help, ,About keyword matching options”: https://support.google.com/google-ads/answer/7478529
Google Ads Help, ,About negative keywords": https://support.google.com/google-ads/answer/2453972

Google Ads Help, ,About the search terms report”: https://support.google.com/google-ads/answer/2472708

Google Ads Help, ,About Al Max for Search campaigns”: https://support.google.com/google-ads/answer/15910366 si ,Set up
Al Max for Search campaigns”: https://support.google.com/google-ads/answer/15909989

Google Ads Help, ,About responsive search ads": https://support.google.com/google-ads/answer/7684791
Google Ads Help, ,About sitelink assets”: https://support.google.com/google-ads/answer/2375416

Google Ads Help, ,About Smart Bidding": https://support.google.com/google-ads/answer/7065882
Google Ads Help, despre licitarea cu CPA tinta: https://support.google.com/google-ads/answer/6268632
Google Ads Help, despre licitarea cu ROAS tinta: https://support.google.com/google-ads/answer/6268637

Google Ads Help, ,Duration of the learning period for campaigns and what affects it": https://support.google.com/google-
ads/answer/13020501

Google Ads Help, ,About average daily budgets”: https://support.google.com/google-ads/answer/6385083

Blogul Google, ,Google Marketing Live 2026: bidding and budgeting news": https://blog.google/products/ads-
commerce/bidding-budgeting-google-marketing-live-2026/

Google Ads Help, ,About language targeting”: https://support.google.com/google-ads/answer/1722078

Google Ads API, codurile de limba: https://developers.google.com/google-ads/api/data/codes-formats#languages

Google Ads Help, targetarea dupa locatie: https://support.google.com/google-ads/answer/1722043

Google Ads Help, ,About the Google Search Network”: https://support.google.com/google-ads/answer/1722047

Google Ads Help, ,About Display Expansion on Search campaigns”: https://support.google.com/google-ads/answer/7193800
Google Ads Help, ,Taxes in your country”: https://support.google.com/google-ads/answer/2375370

Google Advertising Policies Help, ,About advertiser verification”: https://support.google.com/adspolicy/answer/9703665
Google Ads Help, ,Create a Google Ads account”: https://support.google.com/google-ads/answer/6366720

Google Ads Help, ,About Quality Score”: https://support.google.com/google-ads/answer/6167118
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https://support.google.com/google-ads/answer/10000067
https://developers.google.com/tag-platform/security/guides/consent
https://developers.google.com/tag-platform/security/guides/consent
https://support.google.com/google-ads/answer/13802165
https://support.google.com/google-ads/answer/13802165
https://www.google.com/about/company/user-consent-policy/
https://support.google.com/google-ads/answer/9888656
https://support.google.com/google-ads/answer/15713840
https://support.google.com/google-ads/answer/10029210
https://support.google.com/google-ads/answer/16560108
https://support.google.com/google-ads/answer/3438531
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Google Ads Help, ,About Keyword Planner”: https://support.google.com/google-ads/answer/7337243

Google Ads Help, ,About applying recommendations automatically”: https://support.google.com/google-
ads/answer/10279006

Google Ads Help, ,About call reporting”: https://support.google.com/google-ads/answer/2454052
Google Ads Help, ,About location assets”: https://support.google.com/google-ads/answer/2404182
Google Ads Help, ,Add negative keywords to campaigns”: https://support.google.com/google-ads/answer/7102995

Google Ads Help, ,Manage recommendations that you opt-in to apply automatically”: https://support.google.com/google-
ads/answer/10276359

Google Advertising Policies Help, ,Trademarks”: https://support.google.com/adspolicy/answer/6118

Google Ads Help, ,About conversion windows": https://support.google.com/google-ads/answer/3123169

Google Ads Help, ,About call assets”: https://support.google.com/google-ads/answer/2453991

Google Ads Help, ,Track calls from ads”: https://support.google.com/google-ads/answer/6095882

Google Ads Help, ,Create effective Search ads": https://support.google.com/google-ads/answer/6167101

Tag Assistant Help, ,Get started with Tag Assistant”: https://support.google.com/tagassistant/answer/10039345

InfoTVA, obligatiile de TVA ale unei firme neplatitoare de TVA care cumpara reclame de la o firma din UE:
https://infotva.manager.ro/articole/infotva/publicitate-pe-facebook-si-instagram-obligatii-tva-microintreprindere-
neplatitoare-tva-24647.html

DACA Al INTREBARI

Daca te blochezi la un pas, intra in comunitatea HIGH-UP ADS de pe WhatsApp, la
highupads.ro/comunitate. Punem acolo 2-3 sfaturi pe sdptamans, iar la intrebari rdspundem in grupul

JIntrebari”. Daca bugetul de reclame e de cel putin 500 € pe lung, programeazé o sesiune gratuita cu

Oana, la highupads.ro/sesiune. In sesiune, care dureazé o or3, va uitati impreuna la firma ta si pleci cu
un plan scris.
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RS

Al CITIT. ACUM APLICA.

Daca te blochezi undeva, intreaba-ne. In comunitatea noastra de
pe WhatsApp postam de 2-3 ori pe saptamana, iar in grupul
Jntrebari” iti raspundem noi, din echipa.

Daca pui cel putin 500 € pe luna in reclame, programeaza sesiunea cu Oana: o
ora in care ii spui cum vinzi acum si dupa care primesti un plan scris pentru
firma ta. highupads.ro/sesiune



https://highupads.ro/comunitate/intra?src=ghid-google
https://highupads.ro/sesiune?utm_source=ghid-google&utm_medium=pdf

