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1. CE ESTE MARKETINGUL DIGITAL?

Marketingul digital este considerat ,marketingul produselor sau serviciilor folosind
tehnologii digitale, in principal pe internet, dar inclusiv telefoane mobile,
publicitate afisata si orice alt mediu digital” (Desai, 2019).

Marketingul digital reprezinta utilizarea canalelor si platformelor online pentru
a promova produse si servicii.

Include o gama larga de activitati, precum publicitatea pe retele sociale,
optimizarea pentru motoarele de cautare (SEO), marketingul prin e-mail, si
publicitatea platita (PPC).

Este un proces dinamic care necesita strategii personalizate si adaptate in functie
de comportamentul online al consumatorilor.
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2. DE CE SA UTILIZAM MARKETINGUL
DIGITAL?

Tintire precisa: Permite segmentarea si tintirea specifica a audientei pe
baza datelor demografice, comportamentale si geografice.

Masurarea performantei: Ofera posibilitatea de a monitoriza si masura
impactul campaniilor in timp real.

Costuri reduse: Comparativ cu marketingul traditional, marketingul
digital poate fi mai eficient din punct de vedere al costurilor, oferind un
ROI (return on investment) mai mare.

Interactiune directa cu clientii: Canalele digitale permit o comunicare
bidirectionala rapida si eficienta intre brand si consumatori.
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3. EVOLUTIA MARKETINGULUI DIGITAL Sl
IMPORTANTA SA

In lumea contemporand, tehnologia a devenit din ce Tn ce mai
importantd. Prin urmare, traim vremuri in care tema digitalizarii este o
forta transformatoare, remodeland viata noastra de zi cu zi si modificand
fundamental modul in care interactionam, lucram si percepem lumea din
jurul nostru. Astfel, ideea de marketing digital a aparut ca un insotitor
indispensabil pentru strategiile moderne de afaceri (Catana & Barbu,
2024).

Marketingul digital este un domeniu de actualitate care isi are
originile la inceputul ultimului deceniu al secolului XX, odata cu
dezvoltarea Internetului si a platformei World Wide Web, in contextul
societatii informationale (Ayhan, 2017).
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3. EVOLUTIA MARKETINGULUI DIGITAL Sl
IMPORTANTA SA (2)

De-a lungul timpului, marketingul digital a evoluat de la simpla interactiune a
clientilor cu site-ul companiei sau al produsului, la exploatarea tehnologiilor
digitale moderne, precum (Dwivedi et al., 2021):

dispozitive si platforme digitale (ex. Internet of Things, Facebook, Instagram, Google,
YouTube etc.),

media digitala (ex. marketing prin e-mail, motoare de cautare etc.),
date digitale (ex. informatii despre profilul publicului),
tehnologie digitala (ex. chatbot).

Marketingul digital este influentat de factori precum: audiente, platforme,
tehnologii utilizate, continut de calitate, cheltuieli si interactiuni (Balaji, 2021).
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4. CANALE DE MARKETING DIGITAL (2)

Optimizare pentru motoarele de cautare (SEO) - procesul de Tmbunatatire a site-ului web pentru a
creste vizibilitatea pe motoare de cautare (Google, Microsoft Bing etc.) ori de cate ori oamenii cauta:
produse pe care le vindeti, servicii pe care le furnizati sau informatii despre subiecte in care aveti o
experienta profunda si/sau experienta (Search Engine Land, 2024).

Marketing pentru retele de socializare (SMM) - utilizarea retelelor sociale pentru a construi marca unei
companii, a creste vanzarile si a genera trafic pe site. Pe langa faptul ca ofera companiilor o modalitate de
a interactiona cu clientii existenti si de a ajunge la altii noi, SMM ofera analize de date special concepute,
care le permite marketerilor sa urmareasca rezultatele eforturilor lor si sa identifice si mai multe modalitati
de a se implica (Hayes, 2024).

Marketing de continut - o abordare strategica de marketing axata pe crearea si distribuirea de continut
valoros, relevant si consecvent pentru a atrage si pastra un public clar definit (Content Marketing Institute,
2024)
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4. CANALE DE MARKETING DIGITAL (3)

Marketing afiliat - un model de publicitate in care o companie compenseaza tertii pentru a genera
trafic sau pentru a directiona utilizatorii catre produsele si serviciile companiei. Tertii sunt afiliati, iar
comisionul 1i stimuleaza sa gaseasca modalitati de promovare a companiei (The Investopedia Team,
2024).

Native Advertising - o forma de publicitate platita in care reclamele se potrivesc cu aspectul,
senzatia si functia formatului media in care apar. Se potrivesc ,nativ” si perfect pe pagina web. Spre
deosebire de anunturile banner sau grafice, anunturile native nu arata cu adevarat ca anunturi, asa
ca nu perturba interactiunea utilizatorului cu pagina. (Outbrain, 2024).

Automatizare de marketing - un tip de software care permite companiilor sa vizeze in mod eficient
clientii cu mesaje de marketing automatizate pe canale, inclusiv e-mail, site-uri web, retele sociale si
mesaje text pentru a genera clienti potentiali. Tehnologia este un segment al managementului
relatiilor cu clientii (CRM) si este utilizata de obicei de departamentele de marketing pentru a elimina
sarcinile repetitive din fluxurile de lucru ale personalului si pentru a creste eficienta generala a
marketingului (Fluckinger, 2024)
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4. CANALE DE MARKETING DIGITAL (4)

Plata-Per-Click (PPC) - o forma de publicitate Tn care sunt afisate reclame pe un site web sau pe un motor de cautare si se
plateste pentru publicitate in functie de numarul de utilizatori care dau click pe acel link. Principalul beneficiu al PPC este ca se
plateste doar pentru clienti potentiali calificati - persoane care sunt susceptibile sa fie interesate de achizitionarea produsului dvs.
- si nu trebuie achitat pentru anunturile afisate persoanelor care au navigat fara sa le observe (Coursera, 2023).

Marketing prin e-mail - o forma de marketing care ii poate face pe clientii din lista de e-mail sa cunoasca noile produse, reduceri
si alte servicii. De asemenea, poate fi o vanzare mai blanda pentru a va educa publicul cu privire la valoarea marcii dvs. sau pentru
a-I mentine implicat intre achizitii (Intuit, 2024).

Inbound Marketing - o metoda de marketing digital care ajuta cu atragerea clientilor prin crearea de continut si experiente utile
care rezoneaza cu publicul. Prioritizeaza crearea de continut si partajarea informatiilor ca o modalitate de a ajunge la clienti, mai
degraba decat sa se bazeze doar pe reclame. Poate ajuta la crearea unui mediu captivant pentru clienti, oferindu-le instrumente
educationale, media interactiva sau oportunitati de comunicare in plus fata de produsele cunoscute(Amazon Ads, 2024).

Relatii publice online - activitatea de relatii publice a comunicatorilor prin canalele de comunicare online disponibile (si, de
asemenea, instrumentele de comunicare). Pe langa paginile online ale mass-media clasice, aceste canale includ social media,
bloguri si site-uri web (Smart PR, 2024).
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5. STRATEGII UTILIZATE IN MARKETINGUL DIGITAL

O strategie de marketing digital este un plan cuprinzator care subliniaza modul in
care o organizatie va folosi canalele digitale pentru a-si atinge obiectivele de
marketing.

Strategia de marketing digital este cruciala, deoarece ofera o foaie de parcurs pentru
ca intreprinderile sa se conecteze cu publicul tinta, sa genereze clienti potentiali,
sa creasca gradul de notorietate a marcii si sa genereze conversii in spatiul
online.

A Co-funded by
DONCEN the European Union




o
4I:Ietailf

Building sustainable growth

5. STRATEGII UTILIZATE IN MARKETINGUL DIGITAL (2)

Intelegerea obiectivelor de afaceri
Definirea publicului tinta

Crearea de buyer personas

Stabilirea obiectivelor SMART

Tactici de marketing digital

Alocarea bugetului

Crearea unui plan de actiune
Masurarea si monitorizarea activitatilor
Optimizarea activitatilor

Evaluare si analiza datelor

B Co-funded by
NPUE the European Union




4Retail fw

Building sustainable growth

TNTELEGEREA OBIECTIVELOR DE AFACERI

Stabilirea unor obiective clare de afaceri este esentiala, deoarece ofera o directie
pentru toate eforturile de marketing si asigura alinierea la obiectivele si viziunea
generala a organizatiei.

Obiectivele comune de afaceri includ cresterea veniturilor din vanzari,
extinderea cotei de piata, imbunatatirea vizibilitatii si a reputatiei marcii si
Tmbunatatirea loialitatii si retinerii clientilor.

Obiectivele de marketing digital ar trebui sa fie strans aliniate cu obiectivele

globale de afaceri pentru a se asigura ca eforturile de marketing contribuie direct
la succesul organizatiei.
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INTELEGEREA OBIECTIVELOR DE AFACERI (2)

Exemplu: Cresterea veniturilor cu 20% in urmatorul an.

Motivatie: Cresterea veniturilor este un obiectiv comun pentru multe companii, reflectand dorinta de a imbunatati performanta
financiara si de a consolida pozitia pe piata.

Relevanta pentru marketingul digital: acest obiectiv poate fi sustinut prin diverse tactici de marketing digital, cum ar fi
optimizarea motoarelor de cautare pentru a creste vizibilitatea online, publicitate pe retelele sociale pentru a atrage noi clienti si
strategii de continut pentru a educa si a implica publicul.

Masurabilitate: Veniturile pot fi masurate in termeni financiari si urmarite Tn timp pentru a evalua progresul cdtre obiectiv.

Achizitia de resurse: Pentru a atinge acest obiectiv, pot fi necesare resurse suplimentare in ceea ce priveste bugetul de
marketing, echipa si instrumentele tehnologice.

Termen limita: Obiectivul are un termen limita de un an fiscal, oferind claritate si indrumari pentru eforturile de marketing
digital de-a lungul perioadei.
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DEFINIREA PUBLICULUI TINTA

Intelegerea publicului tinta este esential3, deoarece permite companiilor sa creeze
campanii de marketing personalizate si relevante, care rezoneaza cu nevoile,
preferintele si comportamentele potentialilor lor clienti.
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CREAREA DE BUYER PERSONAS

Buyer personas sunt reprezentari fictive ale clientilor ideali bazate pe
studii de piata si date reale. Acestea includ informatii demografice,
obiective, preferinte si comportamente de cumparare.

Exemplu:
Nume: Aida
Varsta: 30 ani
Ocupatie: Medic chirurg
Obiective: Cresterea gradului de cunoastere a marcii
Interese: Calatorii, Tehnologie
Canale de comunicare preferate: social media, e-mail
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STABILIREA OBIECTIVELOR SMART

Specific - clar definit si concentrate

Masurabil - cuantificabil Si care poate fi urmarit

de Atins- realist si realizabil

Relevant - aliniat cu obiectivele de afaceri

Timp - CU termene

° Exemple:
1. Cresterea traficului pe site cu 25% in decurs de sase luni.
2. Obtinerea unei rate de conversie de 5% in campaniile de email marketing péna la sfarsitul lunii.
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TACTICI DE MARKETING DIGITAL

Exista diverse canale si tactici de marketing digital disponibile pentru
companii.

Selectarea tacticilor care se aliniaza cu obiectivele de afaceri si cu
caracteristicile publicului tinta.

Importanta adoptarii unei abordari integrate de marketing care
utilizeaza mai multe tactici pentru un impact cat mai mare.
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ALOCAREA BUGETULUI

Bugetarea si alocarea resurselor sunt cruciale pentru alocarea eficienta a resurselor
si pentru maximizarea rentabilitatii investitiei (ROI).
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CREAREA UNUI PLAN DE ACTIUNE

Elementele cheie ale unui plan de actiune includ:
stabilirea obiectivelor,
definirea sarcinilor,
atribuirea de responsabilitati,
stabilirea termenelor.

Stabilirea unor etape realiste pentru a ghida implementarea si a urmari progresul.

Alocarea sarcinilor si responsabilitatilor membrilor echipei in functie de abilitatile,
expertiza si disponibilitatea acestora.
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MASURAREA S| MONITORIZAREA ACTIVITATILOR

Monitorizarea performantei campaniei este esentiala pentru evaluarea eficacitatii,
identificarea zonelor de imbunatatire si luarea deciziilor bazate pe date.

Instrumente de masurare: Google Analytics, Facebook Insights etc.

Exemple de KPI: traficul pe site, ratele de conversie, ratele de click si rentabilitatea
cheltuielilor pentru publicitate.
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OPTIMIZAREA ACTIVITATILOR

Optimizarea continua implica testarea, analizarea rezultatelor si efectuarea de
ajustari pentru a imbunatati performanta campaniei in timp.

Testarea A/B permite marketerilor sa compare diferite versiuni ale unui element
de campanie pentru a determina care are performante mai bune si pentru a

optimiza in consecinta.

Agilitate si receptivitate la schimbarile din piata, comportamentul consumatorilor
si tendintele din industrie.
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EVALUARE SI ANALIZA DATELOR

Evaluarea este esentiala pentru a evalua succesul eforturilor de marketing digital,
pentru a identifica punctele forte si punctele slabe si pentru a stabili strategqiile viitoare.

Analiza datelor pentru a obtine perspective, tendinte si modele care pot conduce la
luarea deciziilor si rafinarea strategiei.

Compilarea celor constatate in rapoarte cuprinzatoare cu imagini clare, valori
cheie, analize si recomandari pentru partile interesate.
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6. TEME DE LUCRU

1. Auditul companiei ... privind promovarea sa pe retelele sociale.

Instructiuni:
1. Alegeti o companie cu o prezenta semnificativa in retelele sociale.

2. Evaluati profilurile retelelor sociale ale companiei (ex. Facebook, Instagram,
TikTok) Tn ceea ce priveste calitatea continutului, nivelurile de implicare, demografia
urmaritorilor, frecventa postarii si consistenta.

3. Identificati punctele forte si punctele slabe in strategia companiei de social media.

4, Oferiti recomandari pentru imbunatatirea prezentei companiei in retelele sociale
Si cresterea angajamentului.

£ " Co-funded hy
the European Union




4Retai|f>

Building sustainable growth

6. TEME DE LUCRU (2)

2. Efectuati o analiza competitiva pentru o companie aleasa

Instructiuni:
1. Selectati o companie care opereaza in aceiasi industrie sau nisa ca si cea pe care ati ales-o.
2. Cautati si identificati informatii despre strategiile de marketing digital ale concurentilor, inclusiv site-ul lor
web, prezenta pe retelele sociale, eforturile de marketing de continut, campaniile de marketing prin e-mail si
activitatile de publicitate platita.
3. Analizati punctele forte si punctele slabe ale concurentului in comparatie cu afacerea aleasa,
concentrandu-va pe aspecte precum pozitionarea marcii, implicarea publicului tinta, calitatea continutului si
vizibilitatea generala online.

4. Identificati oportunitatile si amenintarile prezentate de tacticile de marketing digital ale concurentului si
ganditi-va la potentialele strategii pentru a va diferentia afacerea si a obtine un avantaj competitiv.
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VA MULTUMESC MULT PENTRU ATENTIE!
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