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Rezumat

n vederea infiintarii si dezvoltarii unei afaceri in perioada pandemiei, am facut un studiu cu
privire la impactul pandemiei si rolul retelelor sociale, de al carui grad de utilizare si implicare
depind acum afacerile.

Virusul COVID-19 ne-a schimbat viata tuturor si mai ales modul de desfasurarea al afacerilor
din zilele noastre.

Online-ul a devenit vital in mentinerea si promovarea afacerilor, iar flexibilitatea fiecarui
antreprenor este cheia supravietuirii unui business.

Metodologia propusa pentru analiza impactului pandemiei §i investigarea rolului retelelor
sociale reprezinta originalitatea lucrarii, validitatea sa fiind dovedita de studiul de caz prezentat.

Concluziile formulate vin sa ofere solutii de imbunatatire a promovarii afacerilor.

Cuvinte cheie (3-5 cuvinte cheie): afacere, retele sociale, COVID-19.

Introducere

Odata cu pandemia COVID-19, societatea si economiile din intreaga lume se confrunta cu un
soc fara precedent.

Blocarea majoritatii vietii sociale si economice a fost un soc pentru multi operatori economici,
n special pentru start-up-uri.

Masurile de control al infectiilor, cum ar fi distantarea sociala, luate pentru a Incetini
raspandirea COVID-19 exercitd o presiune extraordinard asupra economiei unei natiuni.

Pe termen scurt, vor exista oportunitati care decurg din criza COVID-19, cum ar fi dezvoltarea
de solutii de igiend sau de lucru digital.

Consecintele pe termen lung ale pandemiei COVID-19 nu sunt totusi previzibile, dar pare
inevitabil sa apard oportunitati mai largi. Antreprenorii pot sd demonstreze in aceasta perioada,
flexibilitate si pot sd isi adapteze modelele de afaceri ca raspuns la o criza.

Toata lumea ar dori s infiinteze o afacere care sd poatd rezista tuturor incercarilor timpului si
mai ales in scenariul actual, unde este normal ca intreprinderile sd se lupte din cauza economiei
afectate de pandemie.

Internetul este singurul loc care nu este pus in carantind si oferd oportunitati excelente
intreprinderilor de a se conecta cu consumatorii lor.

Datoritd masurilor de sigurantad, cum ar fi distantarea sociala si autoizolarea, practicile
traditionale de afaceri si cumparaturi nu sunt posibile in timpul pandemiei si multi oameni care ezitau
sd cumpere bunuri sau servicii online au recurs acum la aceasta, care la randul sau a accelerat
tranzactiile de comert electronic.

In vremuri ca acestea, in care aproape toatd lumea are un smartphone sau orice alt mijloc
digital pentru a accesa informatiile online, companiile au posibilitatea de a utiliza platforme de
marketing digital pentru a viza in mod eficient noi clienti.

Oamenii petrec mai mult timp pe platformele digitale si de socializare, acum mai mult ca
niciodata. Pe masurd ce oamenii au incorporat internetul pentru a deveni o parte a vietii lor de zi cu
zi, marketingul digital s-a dovedit a fi instrumentul indispensabil pentru marci.

Acest lucru a fortat companiile sa 1si regandeasca modelele de afaceri si sa recunoasca puterea
marketingului digital.

Social media este una dintre cele mai bune platforme pentru conectarea cu potentiali
cumpardtori, deoarece mai mult de jumatate din populatia lumii foloseste platforme de socializare.



Deoarece in timpul pandemiei COVID-19, majoritatea oamenilor au fost fortati sa isi
desfasoare activitatile profesionale din confortul propriei case, internetul, retelele sociale si
platformele digitale au capatat o semnificatie proeminenta.

O analiza succintd a strategiilor creative de marketing la care au recurs antreprenorii micilor
afaceri este analizata de Patria Bank (https://www.patriabank.ro/blog/inspiratie/micile-afaceri-criza-
covid-strategii-testate-de-antreprenori). Sinteza aspectelor constatate sunt redate n continuare.

Starea de urgentd a obligat multe afaceri mici sa-si suspende activitatea, insa o parte dintre
acestea, au decis ca nu pot pune punct si astfel au gandit strategii creative, instrumente si oportunitati
prin intermediul carora continua sa-si serveasca clientii si chiar sa-si intareasca pozitia in piata.

Suntem cu totii de acord ca distantarea sociald este necesara si imperativa pentru sanatatea
intregii comunititi. In egald masura, trebuie sa recunoastem si faptul ci aceasti masura are un efect
secundar n mediul de business, devastator pe alocuri, manifestat asupra multor afaceri care se bazau
pe interactiunea cu publicul pentru a-si desfasura activitatea. De la hoteluri la restaurante, de la mici
buticuri de haine si cadouri, la florarii, saloane de Infrumusetare si servicii de curdtdtorie etc.,
companiile au fost nevoite sa-si amane strategiile pe care se bazau in mod obisnuit si sa gaseasca,
contra-cronometru, noi solutii de supravietuire.

FLEXIBILITATEA este cheia In vremuri total opuse cu ceea ce cunoastem ca fiind business
as usual”, afacerile care reusesc in aceastd perioada sa-si mentina clientii, veniturile si angajatii, dau
dovada de multa flexibilitate si creativitate in strategia lor comerciala si de distributie.

1. Descoperirea unui nou segment sau reinventarea partiald sau totald a afacerii

In multe cazuri, clientela pe care micile afaceri se bazau nu mai are cum si beneficieze in mod
direct de serviciile oferite de acestea. Astfel, business-urile s-au reorientat si si-au dezvoltat noi
tehnologii de servire (online) sau segmente de piatd pe care sa le poata adresa in aceastd perioada.
Iata cateva moduri in care diferiti antreprenori au ales sa continue la distanta:

» Unii producatori de haine isi concentreaza acum energiile si forta de munca pe productia de
echipamente de protectie (masti, combinezoane etc.);

» Parte din producatorii de produse cosmetice si-au modificat liniile de productie astfel incat sa
poatd produce dezinfectanti.

2. Reinventarea modului de a ajunge la clienti

Multi antreprenori, care nu au posibilitatea de se reinventa in aceasta perioada sau a crea noi
produse sau servicii, au dat dovada de foarte multa creativitate si tact in optimizarea canalului prin
care produsele sau serviciile lor ajung la clientii finali.

In cazul restaurantelor, care se bazau inainte de crizd exclusiv pe contact direct cu
consumatorul, am observat urmatoarele reactii la piata:

> 0 parte continud sa-si rasfete clientii oferindu-le serviciile si produsele gastronomice pe baza
de comanda dezvoltandu-si in site-urile proprii sau folosind instrumente facebook, platforme
de comenzi unde afiseazd meniul ce va fi pregatit in zilele urmatoare si prin care preiau
comenzi cu livrare a doua zi;

> altele au decis sd functioneze pe meniu “a la carte” inscriindu-se in platformele de profil
specializate precum FoodPand, Glovo, UberEats etc.

Aprozarele s-au inchis in offline si si-au deschis tarabe in online livrand legume si fructe
proaspete la usa clientilor. Principalul canal de reclama si atragere a potentialilor clienti ramane in
aceasta nisd Facebook-ul, insa unii si-au pregatit inclusiv site-uri proprii sau au aderat la platforme
de sprijin create pentru producatorii romani.

Din aceasta categorie de comercianti si producatori au castigat rapid piata cei ce au oferit mai multe
» Am intalnit legumicultori care accepta plata prin SMS
» Au sisteme variate de virament bancar: plata prin transfer bancar sau Revolut
> Plata cu POS-ul mobil

O alta poveste interesanta este cea a unui magazin de jucarii care, de cand s-a mutat in online,
ofera copiilor posibilitatea de a face un tur virtual Tn magazin cu ajutorul aplicatiei FaceTime si de a-
si alege astfel jucaria pe care si-0 doresc.



De creativitate au dat dovada si sdlile de fitness sau yoga care au in continuare grija de
sanatatea si starea fizica a clientilor lor, mutandu-si cursurile in online folosind aplicatii precum Zoom
sau Facebook Live.

Exemple ce pot fi inscrise in aceastd categorie sunt foarte multe, ele subliniind importanta
deschiderii oricarui business catre zona de online: acest canal nu doar te poate ajuta sa ramai in contact
cu clientii tai si s& minimizezi pierderile, ci, chiar mai mult, iti poate oferi posibilitatea de a atrage
clienti noi din zone geografice pe care, doar din magazinul fizic, nu ai fi avut cum sa le atragi.

3. Parteneriatele

Tot auzim prin reclame un slogan care, poate inainte de criza ar fi parut un non-sens, ’la
distanta, dar Impreund vom reusi”. Parteneriatele, mai ales in vremuri tulburi, sunt poate cea mai buna
reflexie a acestui slogan. Taximetristii si firmele private de transport individual de persoane se numara
printre industriile cele mai afectate de aceasta criza. Sunt insa antreprenori care au inteles rapid ca
dacd vor face un parteneriat in aceastd perioadad le va fi mult mai usor sa traverseze orice vremuri
tulburi. Astfel, vedem cum Blackcab ajuta Bringo la livrarile produselor cumparate din supermarket
si livrate direct acasd, firme mari care preiau angajati temporar de la alte businessuri sau florarii care
se asociaza cu magazine de decoratiuni pentru a oferi solutii de a crea spatii verzi pe balconurile sau
in interiorul caselor clientilor.

4. Ramdi in contact cu clientii tai

In situatia in care clientii tii nu au acces la serviciile oferite de afacerea ta in acest moment,
te sfatuim sd ramai, pe cat posibil 1n contact cu ei. Dupa ce apele se vor linisti, vei avea nevoie sa se
intoarca la tine si sa continuati relatia comerciald avuta. lata cateva idei de cum poti ajunge la clientii
tai:

Transmite-le un email

Ingrijeste-te de website si asiguri-te c ai informatii actualizate

Comunica cu ei folosind platformele social media — Facebook sau Instagram

Investeste de pe acum in viitorul afacerii tale. Profitd de relanti-ul acestei perioade si gandeste-
te la viitorul afacerii tale, la ce actiuni si strategii vei pune in aplicare in momentul in care
limitarile acestei perioade vor fi trecut.

Metodologie / Abordarea

Studiul a fost realizat in urma analizei consecintelor COVID-19 care au avut loc la nivel global
si modul in care acest virus ne-a determinat pe fiecare dintre noi sa regandim activitatile care inainte
ne pareau a fi banale.

YV VYV

O alta consecinta a pandemiei este utilizarea si importanta retelelor sociale care au devenit
vitale in activitdtile noastre de zi cu zi.

Metodologia propusa este constituita din trei faze, prezentate in figura de mai jos:

. 3. Particularizarea si
1. Observarea >> 2. Analiza >> analizaren

Fig. 1. Metodologia propusa.

Cercetarea (propriu zisa, descrierea)

In cele ce urmeaza, vor fi prezentate doua interviuri, cu doi antreprenori de succes. Unul dintre
interviuri a avut loc in perioada anterioard pandemiei, in anul 2019, iar cel de-al doilea in perioada
pandemiei.

Reteaua Ghiocela de magazine si supermarket-uri oferd peste 7000 de produse alimentare si
nealimentare atent selectionate pentru a satisface nevoile clientilor.



Pe langa marfurile de la furnizori, Ghiocela vine in completare cu produse proprii de
carmangerie si cofetdrie, reusind astfel s fie de fiecare data pe primul loc la calitate si diversitate de
produse.

Ghiocela dispune de 4 saloane de evenimente realizate pentru cei care isi doresc evenimente
de exceptie.

Interviul a vizat aspecte ale diversitatii proceselor de afaceri, cu accent pe maniera in care sunt
realizate acestea. Mai jos gasiti o serie de intrebari adresate domnului A.O., cel care a pus pe picioare
aceasta afacere. Acest interviu a avut loc in anul 2019, Tnainte de pandemie.

1. Este dificil sa fii antreprenor in Romania in 2019? De ce anume se loveste cel mai des un
antreprenor roman?

A.O.: Traim, probabil, cele mai bune vremuri pentru a fi antreprenor. Tehnologia face ca
drumul de la idee la implementare sa fie extrem de scurt. Resursele necesare dezvoltarii unui proiect
sunt din ce in ce mai accesibile. Societatea pare ca a Inceput sd inteleagd si sa Incurajeze spiritul
antreprenorial. Din pacate, statul nu pare ca reuseste sa tina pasul cu vremurile acestea si probabil,
cele mai multe bariere pe care le intilneste un antreprenor sunt legate de birocratie sau de modul cum
statul gestioneaza diverse problematici sau domenii de activitate. Eu am trecut prin toate aceste etape
dificile de formare, am inceput cu un business mic, dar Tn care mi-am pus toate visurile si toate
sperantele ca voi ajunge acolo unde Tmi doresc. Nu am avut niciun sprijin, acum este mult mai usor
sd pui bazele unei afaceri, accesezi fonduri europene si gata afacere, eu am fost nevoit sd incep de
jos, sd muncesc si sd dezvolt afacerea din fonduri proprii.

2. Ce sfaturi aveti pentru un tanar antreprenor roman, indraznet care isi doreste sa faca
performanta in afaceri?

A.O.: Parerea mea este cd un antreprenor trebuie sd gaseasca modalitati de a grabi mult
procesul prin care verifica daca ideea lui este una care prinde pe piata si ceea ce este foarte important,
sd nu piarda din vedere niciodata faptul ca trebuie sd devind un om de afaceri, adica sa 1si calculeze
totul in bani.

Nimic nu este usor atunci cand esti antreprenor. Pentru orice realizare trebuie sa muncesti de
10 ori mai mult decat iti imaginezi atunci cand pornesti la drum.

Tinerii care doresc sa 1si deschida o afacere trebuie s 1si pund urmatoarea intrebare: ,,Eu ce
stiu sa fac?”. Sa stie cu exactitate care sunt calitdtile lor, care sunt atuurile lor, ce stiu sa faca cel mai
bine, ce isi doresc si ce le place sa faca. Nu este indicat sa iti deschizi o afacere intr-un domeniu pe
care nu il cunosti si nu l-ai studiat in profunzime, sa i1 cunosti toate ,,chichitele”. Pentru a avea succes,
trebuie sa ai cunostintele necesare domeniului in care doresti sd activezi. Viitorii antreprenori trebuie
sd se inarmeze cu rabdare, nopti nedormite, sd renunte la ideea de program de munca obisnuit al
oricarui angajat de 8 ore pe zi si sa fie dornici sd invete cat mai mult, sd se dezvolte cat mai mult si,
mai ales, sa stie sd se reinventeze de fiecare data cand piata cere acest lucru.

3. Cum gasiti cele mai eficiente modalitati de a aduce permanent imbunatatiri afacerii dvs.?

A.O.: In primul rand, prin documentatie constanta a industriei in care activez. Asta inseamna
sa studiezi piata, din punct de vedere al interactiunii cu clientii si a afla care sunt nevoile si dorintele
lor, schimb de opinii si idei cu partenerii, echipa mea, dar si cu familia si comunitatea in care imi
desfasor activitatea de antreprenor. Pe langd un studiu amanuntit al pietei, ca antreprenor trebuie sa
te deprinzi constant cu abilitati de marketing, vanzari, contabilitate si sd stii cand si cum sa-ti explorezi
oportunitatile de crestere. Cu toate acestea, cred ca principalul nostru atu este feedback-ul din partea
clientilor multumiti de calitatea si pretul produselor si serviciilor oferite de Ghiocela; preturi mici,
calitate mai buna raportdndu-ne la concurenta.

4. In incheiere, care este principiul, deviza pe care ati aplicat-0 de-a lungul timpului si v-a
adus pe culmile succesului?

A.O.: Intotdeauna mi-am spus: Nu renunta, orict de greu este, oricat de multe piedici iti pune
viata, nu renunta la visul tau si la ceea ce iti place [21].



Cel de-al doilea interviu, cel care a avut loc in perioada COVID-19, o vizeaza pe Adriana
Popescu, fondatoarea “Iz de poveste”. In cele ce urmeazi vom primi detalii legate de viata de
antreprenor si modalitatile de promovarea ale unei afaceri prin intermediul retelelor de socializare.

Afacerea poarta numele de 1z de poveste si a fost lansata in aprilie, 2020. Este o afacere cu
“lumandri din ceara naturala de soia, nontoxica, aromate cu uleiuri parfumate rupte din povestile
copildriei. Ideale pentru cadouri speciale!”.

Promovarea afacerii este cu preponderenta in mediul online, pe diferite retele de socializare,
de la Instagram, Facebook, TikTok, pana la un site, https://www.izdepoveste.ro/, unde doritorii pot
vedea mai multe detalii despre fiecare 1z si isi pot plasa comanda dorita.

Interviul a fost realizat cu doamna Adriana Popescu.

1. Cum comunici cu publicul tau?

R: Folosesc un mix de Instagram & Facebook, organic si paid. Acum lucram si la partea de
newsletter.

Pagina de Instagram pe care pare ca se desfisoard cea mai mare parte a activitatii, este bine
pusa la punct din toate punctele de vedere. Postarile sunt regulate si relevante, exista story-uri, se
raspunde la mesajele lasate de “urmaritori” si clienti sau potentiali clienti. De asemenea postarile
facute de clienti in care sunt mentionate Adriana sau pagina dedicatd Izurilor, sunt repostate in
sectiunea “story” de pe pagina Iz de poveste, ceea ce creeaza o legaturd mai stransa intre brand si
client.

2. Cum iti promovezi afacerea si care crezi cd e cea mai bund metoda de promovare? /Cat de
ajutor iti sunt retelele de socializare pentru sporirea notorietdtii afaceri tale si cresterea
numarului de clienti?

R: Norocul face ca experienta mea in influencer marketing sa fie de aproape 7 ani, in care am
lucrat cu mai toatd lumea din piatd si mi-a fost foarte usor sa fac o strategie de promovare prin
influencers, stiind deja care dintre ei aduc vanzari, care aduc followers si care... nu livreaza deloc.
Pentru mine, influencerii sunt cea mai buna metoda. Cateva persoane inflente din online, care au
ajutat la promovarea lzurilor sunt: loana Grama, Laura Gircanu, Alina Gologan, Ramona Olaru,
Cudeea si lista evident poate continua...

3. Cum a fost afacerea ta influentatd de pandemie?

R: Surprinzator, in bine! Faptul ca am stat cu totii acasd asa mult, ne-a orientat catre casa si
catre a ne face o atmosferd cat mai placuta. Deci lumanarile parfumate au fost la mare cautare.

Instaurarea starii de urgenta, i-a dat Adrianei, la inceputul anului 2020, boost-ul de care avea
nevoie sa porneasca totul, chiar dacd perioada in sine nu a fost cea mai potrivita pentru a porni un
nou business. Eforturile au trebuit sa fie constante si sustinute, dar Adriana spune ca pana acum s-a
descurcat destul de bine. Aflat la inceput de drum in acest domeniu, atelierul de lumanari turnate
manual - 1z de poveste - a avut de castigat din starea de urgentd. Adriana s-a concentrat doar asupra
noilor idei si procese, si-a putut lua cu usurintd gandul de la ce se petrecea afara si astfel a trecut mai
usor peste perioada de stat in casa. Lumanarile sunt un punct cheie pentru ceea ce Adriana numeste
acasa.

"Ne pot schimba radical starea de spirit, ne pot da acel gram de inspiratie de care avem nevoie
si, mai ales, ne pot transpune intr-o amintire sau stare, fie cd vorbim despre o vacanta, intamplare sau
un cumul de sentimente."

Pandemia, noile restrictii si intreaga situatie legatd de virusul Covid, i-au ardtat Adrianei "cat
de importanta este libertatea pentru noi si cat de repede se pot schimba lucrurile cu care suntem
obisnuiti sau pe care le luam, de cele mai multe ori, ca atare. Imi place faptul ca in ultima perioadi s-
a pus foarte mult accent pe afacerile locale si romanesti, un demers de care comunitatea de creatori
si mestesugari avea clara nevoie. Mi-ar placea ca spiritul acesta sd se pastreze si dupa ce lucrurile se
vor intoarce la normal.”

Cercetarile aplicative au continuat prin realizarea unui sondaj pe baza de chestionar. Astfel,
n cele ce urmeaza vom discuta despre cea de-a doua metoda folosita, care m-a ajutat sa subliniez
importanta Instagram in viata consumatorilor si desigur, de ce ar fi important ca antreprenorii sa



acorde o sansa acestei platforme, care acum, analizand rezultatele obtinute si parcurgand inca o data
partea teoreticd, cu sigurantd i-ar putea ajuta sa ajunga la un grup tintd cat mai mare si bineinteles, sa
cunoasca succesul mai repede; desigur, daca stiu cum sa se foloseasca de ,,uneltele” pe care cea mai
folosita retea de socializarea a anului le pune la dispozitia tuturor.

Chestionarul pe care l-am realizat este intitulat ,,Asteptari din partea brandurilor care se
promoveaza prin intermediul Instagram”. O parte din intrebarile din cadrul chestionarului sunt
preluate dintr-un studiu, iar o parte din intrebari au fost gandite in asa fel incat rezultatele obtinute sa
poata fi folosite de catre antreprenori. Scopul aplicarii acestui chestionar este de a afla cum vad
utilizatorii de Instagram brandurile care isi dezvolta afacerea prin intermediul acestei platforme, ce
asteptari au de la ele, ce 1i determind sa apese butonul de “follow” si chiar sa le devina clienti. Deci
altfel spus de ce prefera oamenii din postura de clienti sa foloseascd Instagram cand vine vorba de
achizitionarea de bunuri si servicii.

Chestionarul a fost adresat unui numar de 80 de respondenti dintre care: 56 femei si 24 barbati
cu varste cuprinse ntre 18-33 de ani. Peste 70% din respondenti locuiesc in mediul rural, in timp de
30% dintre ei, in mediul urban. In ceea ce priveste ocupatia lor, majoritatea sunt angajati in diverse
domenii: de la IT, la marketing, educational. La polul opus, un procent foarte mic, circa 5% sustin ca
in prezent nu lucreazi. In ceea ce priveste nivelul de studii, 31 dintre respondenti studiazi sau au
terminat masterul, 41 studii de licentd, iar 18 subiecti sunt inca la liceu, 1n ani terminali.

in cadrul chestionarului am folosit atat intrebari inchise cat si intrebari deschise, scale, unde
respondentii au fost nevoiti sd se incadreze in anumite limite si sd acorde note de la 1 la 5 unor
afirmatii si de asemenea, a fost nevoie ca acestia sd aranjeze variante de rdspunsuri In ordinea
preferintelor lor. Chestionarul a fost realizat cu ajutorul platformei Isondaje si contine 25 de intrebari
dintre care 5 sunt cele factuale, referitoare la varsta, gen, nivel educational, ocupatie si mediul de
provenienta. Distribuirea lui s-a realizat prin intermediul retelelor de socializare Facebook si
Instagram.

Dintr-un total de 80 de respondenti, un procent mic, in jur de 1,3% folosesc instagram mai
putin de 30 de minute in fiecare zi sau verifica o singurd data aceasta platforma, pe parcursul unei
saptamani. Procentul diminuandu-se considerabil fata de cel din 2017 care ajungea aproape de 8%.

Dar, ca sa putem avea o imagine mai si clara asupra schimbarilor care s-au petrecut in cadrul
aplicatie Instagram n patru ani, am gasit o serie de statistici care vin in ajutorul celor deja vazute prin
comparatiile intre cele 2 studii, si ne ajuta sa intelegem mai bine care au fost de fapt aceste schimbari.

De la frecventa folosirii aplicatiei (de cateva ori pe zi) care din 2017 (35%) a crescut la 60%
in 2021, la brandurile urmarite industriilor fashion, sport, food&drink si muzica li s-au alaturat cele
referitoare la educatie, educatie financiard si motivatie, lucrurile au mers pe o panta crescatoare pentru
utilizatorii aplicatiei dar si pentru fondatori. Cele doua studii prezinta asemanari in asteptarile pe care
respondentii la au de la conturile de Instagram pe care le urmaresc, si anume de a-1 informa si inspira,
pana la faptul cd metoda preferata de comunicare este prin intermediul postarilor de poze si admiratia
pentru conturile care prezintd o latura mai personald, mai prietenoasa prin intermediul acestei
platforme.

Instagram este o aplicatie in continud dezvoltare. Din 2017, cand a fost realizata cercetarea
din cadrul careia m-am inspirat, aplicatia a trecut prin mai multe schimbari, aducand imbunatatiri
considerabile pe care fiecare dintre noi, fie ca folosim un cont basic sau unul business, le putem folosi
pentru a ne creste numarul de urmaritori, pentru a ne promova si pentru ca ceea ce avem de spus si
de aratat sa ajunga la cat mai multa lume.

Asadar, in prima parte a anului 2017, Instagram a reusit sa-si dubleze baza de utilizatori
ajungind pana la 700 de milioane de utilizatori activi lunar. Au reusit aceastd performanta in doar doi
ani, folosindu-se de elemente precum: introducerea sectiunii instastroy, inscrieri in aplicatie din web
s1 0 mai buna integrare a aplicatiei pe telefoanele Android de ultima generatie. Pana la finalul anului,
aplicatia a ajuns sa aiba 800 de milioane de utilizatori activi lund de luna, asa cum se poate observa
si in graficul de mai jos.
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Fig. 2 Utilizatori Instagram conform https://www.statista.com/statistics/253577/number-of-
monthly-active-instagram-users/
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Cele mai importante statistici ale anului 2021 pentru platforma Instagram, sunt cuprinse in
figura 4, care se regadseste mai jos pe pagina.
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Fig. 3 Folosirea Instagram in anul 2021 (https://Imssuccess.com/project/2021-instagram-
statistics-and-tips/)

Rezultatele si limitirile cercetarii

Rezultatele de cercetare au identificat faptul ca independent de perioada in care ne aflam, o
afacere poate fi dezvoltatd si promovata in social media astfel incit sd se mentind pe piatd si in
perioada aceasta de pandemia si de ce nu, dacd stim cum sa gestiondm resursele de care dispunem,
putem dezvolta intr-un mod armonios afacerea noastra.


https://www.statista.com/statistics/253577/number-of-monthly-active-instagram-users/
https://www.statista.com/statistics/253577/number-of-monthly-active-instagram-users/

In ultimii 10 ani, Instagram a trecut prin multe modificari si a atras o gama impresionanti de
creatori de continut - nu conteaza daca esti student la arte, avocat sau un parinte care cautd niste sfaturi
si informatii pentru a-i servi indepliniri diverselor sarcini sau pentru a atinge diverse scopuri. Pe
Instagram vei gési raspunsul la toate intrebarile tale- creatorii de continut de pe Instagram sunt
specializati pe diferite domenii si pregatiti sa iti dea cele mai bune sfaturi de parenting, cele mai bune
sfaturi medicale si cele mai bune indrumari pentru a te motiva sa devii o persoand mai buna si sa te
dezvolti pe toate planurile.

In ceea ce priveste desfasurarea afacerilor pe Instagram, acest segment este intr-o crestere
continud si nu m-ar mira ca in viitor sd nu existe afacere care sa nu aibd un cont pe Instagram. Lumea
evolueaza, tehnologia la fel. Totul este intr-o continua evolutie, dezvoltare, pe care, personal, de abia
astept sa le experimentez.

Originalitatea lucrarii

Metodologia propusd pentru analiza impactului pandemiei si investigarea rolului retelelor
sociale reprezinta originalitatea lucrarii, validitatea sa fiind dovedita de studiul de caz prezentat.

Concluzii

Scopul lucrarii a fost de a prezenta modul de Tn care pandemia COVID-19 ne-a determinat sa
regandim toate activitatile si sa ne reprofilam in asa fel incat afacerile sa se mentind pe piata.

Dupa cum se poate observa in cele de mai sus, flexibilitatea este cheia. In orice moment trebuie
sd fim pregatiti sd ne reinventam afacerile.
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