
 
 MARKETING ȘI SUSTENABILITATE 

 

PROMOVAREA CABINETULUI DE PRACTICĂ INDEPENDENTĂ 

PE REȚELELE DE SOCIALIZARE 

 

➢ Reguli generale 

1. Alegeți platformele potrivite Nu vă epuizați resursele încercând să 

mențineți o prezență pe fiecare rețea.  

Concentrați-vă pe canalele care au cel mai mult sens pentru industria și baza 

de clienți:  

✓ Instagram / Pinterest: Ideal pentru produse cu conținut vizual ridicat, 

alimente, modă și afaceri lifestyle.  

✓ LinkedIn: Campionul incontestabil pentru servicii profesionale și 

leadership.  

✓ Facebook: Cel mai bun pentru construirea comunității locale, public 

diversificat și posibilitatea de a colecta recenzii ale clienților.  

✓ TikTok/YouTube Shorts: Excelent pentru a ajunge la un public mai tânăr 

prin conținut video autentic, distractiv și rapid.  

 

2. Urmați regula conținutului 80/20  

✓ 80% valoare: Sfaturi educaționale, știri din domeniul de acvititate în 

care activați, povești distractive și scurte prezentări din culise ale 

modului în care funcționează afacerea dumneavoastră 

✓ 20% Promoțional: Prezentări de oferte clare, lansări, oferte speciale și 

link-uri pentru cumpărare/contact.  

 

3. Concentrați-vă pe conținutul video  

Videoclipurile scurte sunt un instrument puternic pentru a opri oamenii în 

mijlocul derulării și pentru a crește acoperirea algoritmică. Platformele 

favorizează puternic conținutul video (cum ar fi Instagram Reels și 

videoclipurile TikTok) pentru a stimula descoperirea produselor. Captați 

atenția în primele 3 secunde. Prezentați-vă pe dumneavoastră și pe și oamenii 

reali din spatele afacerii. Demonstrați cum funcționează serviciile pe care le 

oferiți. 
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4. Interacționați cu comunitatea 

Rețelele de socializare sunt o stradă cu două sensuri, nu un panou publicitar. 

Răspunde prompt la comentarii și mesaje directe. Puneți întrebări în subtitrări 

pentru a iniția conversații. Încurajați conținutul generat de utilizatori, rugând 

clienții mulțumiți să vă eticheteze sau să partajeze fotografii folosind un hashtag 

de branding. 

 

5. Valorificați publicitatea pe rețelele de socializare  

✓ Este foarte important să ajungeți la publicul țintă foarte specific 

domeniului, astfel încât profitați de reclamele plătite. Folosiți Managerul de 

meta-reclame pentru a viza utilizatorii în funcție de locația exactă, 

interesele și comportamentele pe Facebook și Instagram.  

✓ Folosiți audiențele similare pentru a găsi noi potențiali clienți care au 

caracteristici similare cu cei mai buni clienți.  

✓ Începeți cu un buget zilnic mic (de exemplu, 5 - 10 USD) pentru a testa ce 

elemente vizuale și titluri atrag atenția, apoi măriți cheltuielile pentru 

reclame. 

 

6. Urmăriți și măsurați rezultatele 

Nu postați fără scop. Folosiți analize încorporate (cum ar fi Instagram Insights sau 

Meta Business Suite) pentru a urmări performanța. Monitorizați valori precum 

acoperirea, distribuirile și salvările pentru a înțelege ce conținut rezonează cu 

publicul. Analizați ratele de clic (CTR) și conversiile de pe site-ul web pentru a 

determina dacă rețelele sociale au un impact pozitiv asupra veniturilor.  

 

➢ Promovarea unui cabinet privat de asistență medicală pe rețelele de 

socializare  

Sănătatea este profund personală, astfel încât marketingul trebuie să acorde 

prioritate construirii încrederii și demonstrării expertizei clinice față de 

discursurile de vânzare/promovare agresive.  

 

➢ 1. Respectați strict legislația și deontologia 

o Înainte de a posta, stabiliți limite clare pentru a vă proteja licența de 

asistent medical și afacerea.  
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➢ 2. Alegeți platformele potrivite pentru mediul local  

Concentrați-vă pe rețele care vă permit să captați clienți locali:  

• Facebook: Excelent pentru a ajunge la copiii-adulți care se ocupă de 

îngrijirea părinților în vârstă sau la mamele care caută îngrijire specializată 

pentru familie.  

Îngrijitorii „Generației Sandwich”, factorii de decizie în domeniul serviciilor 

medicale sunt adesea femei cu vârste cuprinse între 35 și 55 de ani. Acestea 

gestionează atât sănătatea copiilor lor, cât și îngrijirea părinților lor în 

vârstă. Această categorie demografică utilizează intens Facebook și 

Instagram, ceea ce face ca aceste platforme să fie cea mai directă 

modalitate de a vă aduce serviciile în fața factorilor de decizie 

• Instagram: Ideal pentru a vă prezenta personalul medical, a oferi un tur 

virtual al spațiului dvs. curat de birou și a partaja infografice vizuale despre 

sănătate.  

• LinkedIn: Esențial pentru crearea de rețele B2B pentru a obține recomandări 

de la pacienți, de la medici generaliști locali, kinetoterapeuți și clinici 

medicale. 

 

➢ 3. Distribuiți conținut educațional de înaltă încredere, câștigați 

autoritatea și încrederea la nivelul comunotății și umanizați mediul de 

lucruți 

Poziționați-vă ca o autoritate de încredere în domeniul sănătății locale, creând 

conținut pe baza unor piloni specifici.  

Oamenii nu aleg o asistentă medicală pe baza unui slogan atrăgător; o aleg pe baza 

competenței. Împărtășirea unor sfaturi medicale precise, detalierea actualizărilor 

medicale complexe în termeni simpli și discutarea îngrijirii preventive vă 

dovedește expertiza clinică.  

Exemple: 

➢ Prezentanți profilurile asistentelor medicale care lucrează în cabinet (sau pe 

al dumneavoastră): Distribuiți fotografii profesionale și biografii scurte ale 

echipei, evidențiind certificările lor, anii de experiență și de ce le place să 

aibă grijă de pacienți. 

➢ Prezentări detaliate ale cabinetului: Folosiți videoclipuri scurte pentru a 

arăta cum funcționează cabinetul dvs., demonstrând cum pregătiți 

cabinetul, igienizați sau utilizați echipamente medicale specializate.  
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➢ Videoclipuri „Simptom vs. Acțiune”: Creați scurte materiale informative 

care explică problemele de sănătate comune (de exemplu, „3 semne că 

rana dvs. chirurgicală se vindecă corect” etc.). 

➢ Sfaturi de sănătate sezonieră: Publicați sfaturi la timp, cum ar fi gestionarea 

alergiilor primăvara, prevenirea gripei iarna sau semnele de avertizare a 

insolației în timpul verii. 

Îngrijirea medicală poate provoca anxietate. Rețelele de socializare permit 

potențialilor pacienți să vă întâlnească, să vă audă vocea și să vă vadă mediul 

curat de lucru înainte de a programa o întâlnire. Prin eliminarea fricii de 

necunoscut, dărâmați bariera psihologică în calea solicitării de îngrijire.  

 

➢ 4. Optimizați pentru descoperirea în căutările locale  

Rețelele sociale funcționează ca motoare de căutare pentru servicii locale.  

Asigurați-vă că locația cabinetului dvs. este ușor de găsit: Adăugați adresa exactă, 

numărul de telefon și un link direct către portalul dvs. de rezervări în biografiile 

de pe rețelele sociale. Folosiți hashtag-uri localizate la fiecare postare (de 

exemplu, #îngrijiriiași, #tatarasiiasi, #estidiniasidaca).  

Combinați eforturile de pe rețelele sociale cu un profil de afaceri Google optimizat 

complet, încurajând pacienții mulțumiți să lase recenzii pozitive acolo pentru a vă 

spori vizibilitatea în căutările locale.  

 

➢ 5. Difuzați anunțuri locale direcționate  

Publicitatea tradițională (cum ar fi panourile publicitare sau radioul local) este 

scumpă și vizează pe toată lumea, indiferent de nevoile lor. Publicitatea pe 

rețelele sociale permite unui cabinet medical privat să cheltuiască un buget mic 

(de exemplu, 5 dolari pe zi) pentru a afișa reclame doar utilizatorilor care locuiesc 

într-o rază specifică de 8-16 kilometri de cabinet, asigurând zero cheltuieli 

publicitare irosite. 

Vizați anumite categorii demografice sau evenimente din viață, cum ar fi 

îngrijitorii din familie sau persoanele interesate de îngrijirea seniorilor și îngrijirea 

ambulatorie specializată.  

 

➢ 6. Prezenți non stop 

Când un medic vă recomandă unui pacient sau un vecin vă recomandă cabinetul, 

primul lucru pe care îl va face pacientul este să vă caute online. Un profil de 

socializare inactiv sau inexistent poate părea că afacerea dvs./cabinetul este 
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închisă sau că nu sunteți neprofesionist. Un profil activ, profesional, acționează ca 

o dovadă socială instantanee că practica dvs. prosperă. 

 

 

CONCLUZIE 

 

 

 

 

 

 

 

 

EXEMPLE 

 

În piața din România, cele mai de succes afaceri pe social media renunță la 

reclamele clasice de tip „cumpără acum” și folosesc divertismentul, educația sau 

colaborările autentice. 

Iată exemple concrete din România, structurate pe bune practici pe care le puteți 

utiliza pentru propria afacere:  

 

1. Educarea pieței înainte de vânzare (Domeniul Serviciilor) 

• Exemplul: Medici, Avocați sau Consultanți Financiari din RO (ex. Doctor 

Mihail Pautov sau Dr. Anastasia Stan) 

• Ce fac bine: Aceștia nu spun „vino la cabinetul meu”. În schimb, creează 

clipuri video de 60 de secunde în care demontează mituri medicale, explică 

pe înțelesul tuturor analize complexe sau oferă sfaturi juridice rapide. 

• De ce funcționează: Se poziționează ca autorități absolute în domeniul lor. 

Când un urmăritor va avea nevoie de un serviciu plătit, va apela direct la 

persoana care i-a oferit deja valoare gratuită pe ecran. 

 

2. Reclame plătite bazate pe divertisment (Video Native) 

Promovarea unui cabinet medical privat pe rețelele de socializare nu se rezumă 

la a obține „clicuri virale”, ci mai mult la a stabili încredere imediată, la a 

demonstra competența clinică și la menținerea cabinetului în atenția familiilor 

din comunitate atunci când apare o nevoie medicală. Spre deosebire de 

afacerile generale, un cabinet medical beneficiază de pe urma rețelelor de 

socializare în moduri foarte specifice și eficiente.  

 

 

 

 

 

https://www.facebook.com/doctormihail
https://www.facebook.com/doctormihail
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• Exemplul: Flip.ro (platformă de telefoane recondiționate)/ 

 www.youtube.com/@flipromania 

• Ce fac bine: În loc să ruleze imagini statice cu telefoane, ei creează clipuri 

scurte (Reels/TikTok) extrem de dinamice. Folosesc scheciuri comice despre 

momentele când îți spargi telefonul sau când vrei să îți convingi părinții să-

ți ia unul nou. 

• De ce funcționează: Reclamele lor nu arată ca niște reclame. Oamenii le 

privesc ca pe un conținut amuzant și abia la final primesc îndemnul la 

acțiune (CTA). 

 

3. Autenticitate și „În spatele culiselor” (Afaceri Mici/Locale) 

• Exemplul: Cuptorul Moldovencei / Cuptorul Moldovencei sau 

cofetării/brutării artizanale locale 

• Ce fac bine: Folosesc masiv Instagram Stories și Reels pentru a arăta 

procesul real de producție: cum se frământă cozonacii, cum se decorează 

torturile în direct sau cum arată o zi din viața echipei. 

• De ce funcționează: Românii iubesc afacerile transparente. Acest tip de 

conținut generează o încredere uriașă în igienă și calitatea ingredientelor, 

transformând simpli privitori în clienți care vin fizic în magazin. 

 

4. Micro-Influencer Marketing de nișă 

• Exemplul: Branduri românești de fashion/beauty (ex. Cupio sau branduri 

locale de haine) 

• Ce fac bine: În loc să plătească celebrități cu sute de mii de urmăritori, 

trimit produse gratuite (PR boxes) către micro-influenceri (oameni cu 5.000 

- 20.000 de urmăritori). Aceștia fac clipuri de tip „unboxing” sau „get ready 

with me” foarte sincere. 

Material realizat de  

Agavriloaie Izabela Nusa,  

OAMGMAMR Iasi_Echipa de implementare a proiectului 

 

https://www.instagram.com/flip.romania/
http://www.youtube.com/@flipromania
https://www.instagram.com/cuptorul_moldovencei/
https://www.facebook.com/CuptorulMoldovencei/

