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Marketinqul digital se refera la crearea si raspandirea de
continut pe canale media digitale, de exemplu, site-uri web,
pagini de destinatie, retele sociale, e-mail si aplicatii de mobill,
precum si promovarea acelui continut folosind o varietate de
strategil pe canale digitale platite, dobandite si detinute,
Inclusiv.  SEO, SEM, pay-per-click (PPC), publicitate,
distribuirea de continut, retele sociale, e-mail, mesaje text si
multe altele.




Importanta marketingului digital

Strategiile de marketing digital ajuta agentii de
marketing sa defineasca obiective, sa tinteasca o
audienta si sa elaboreze un plan de marketing digital
potrivit pentru audienta respectiva. Aceste strategii dau
o directie unei anumite campanii sau unui anumit
program si un framework pentru evaluarea rezultatelor.
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Strategii de marketing digital

Marketing cross-channel, marketing pe mai multe canale, marketing pe
toate canalele sau orice termen preferati, tot ceea ce conteaza este sa
interactionati cu clientii existenti si cu cei potentiali pe toate canalele
digitale si pe toate dispozitivele. De la inbox la retele sociale, pe
laptopuri, tablete si smartphone-uri, acum clientii se descurca excelent
in mediul digital si se asteapta sa fiti alaturi de ei, furnizand o
experienta perfecta si integrata.




Cateva descrieri detaliate ale celor mai frecvent utilizate canale de marketing digit

Marketing prin e-mail

Marketingul prin e-mail este una dintre cele mai consacrate si
cunoscute forme de marketing digital, fiind utilizata atat de agentii
de marketing B2B, cat si B2C. Marketingul prin e-mail presupune
colectarea de date de la clienti prin diverse puncte de contact din
experienta acestora, clasificarea datelor pentru a intelege
preferintele potentialilor clienti si, in cele din urma, obtinerea
permisiunii de a adauga clientii in listele dvs. de adrese de e-mail.
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Marketing cu clipuri video

Clipurile video sunt unul dintre cele mai importante canale de
marketing digital disponibile. Oamenii adora clipurile video. Ei
vizioneaza clipuri video pentru distractie si studiu si partajeaza clipuri
video. De fapt, YouTube a raportat peste doua miliarde de vizualizatori
conectati lunar. Atat cumparatorii B2B, cat si clientii B2C iau decizii de
cumparare multumita clipurilor video.




Marketing pe retelele sociale

Retelele sociale sunt o modalitate importanta de a ajunge la o
audienta specifica, vizata, si de a va conecta direct cu clientii
existenti, cu clientii potentiali si cu partenerii. Platformele de
socializare pe care le folositi variaza in functie de audienta pe care
doriti sa o tintiti. Facebook ramane in continuare cea mai mare
platforma de socializare din lume. Platforma Twitter inca este
populara in randul cumparatorilor B2B. Instagram si TikTok sunt
extrem de populare in randul clientilor mileniali si din generatia Z,
iar LinkedIn este un loc excelent pentru a va conecta cu cumparatori
B2B in etapele incipiente ale ciclului de cumparare.




Mesaje text (SMS si MMS)

Asemenea marketingului prin e-mail, mesajele text sunt cea mai
directa modalitate de a va adresa clientilor, dar, la fel ca in cazul
retelelor sociale, mesajele trebuie sa fie concise pentru a fi
eficiente. Echipele de marketing pot sa valorifice mesajele text
(SMS) sau mesajele multimedia (MMS) care includ clipuri video si GIF.




Marketing de continut

Marketingul de continut va permite sa personalizati actiunile
promotionale pentru diferiti clienti potentiali si clienti existenti
cand prezentati mesajul. Cu cat continutul este mai personalizat,
cu atat mai mari sunt sansele ca acesta sa starneasca interesul, sa
intrige si sa mentina atentia unei persoane. Cu toate acestea,
continutul trebuie sa se alinieze cu intentiile si interesele audientei
vizate; acesta trebuie sa ofere valoare si sa stimuleze interactiunile
si conversiile.




SEQO si PPC (sau SEM)

Cu o strategie buna de optimizare a motorului de cautare (SEO),
continutul de pe un site web (pagini de destinatie, bloguri etc.) este
imbunatatit si apare mai sus si mai des in rezultatele cautarii. Acest
lucru creste traficul catre continutul dvs. Daca alegeti cu atentie
cuvintele cheie si optimizati pagina, puteti obtine rezultate bune
pentru SEO. Utilizand cuvinte cheie bine documentate si lungi (fraze
de cel putin 3 cuvinte) in continutul web, veti imbunatati SEO si veti
obtine cele mai bune rezultate in materie de trafic si conversie.
Asocierea organica la pagini terte influente este o alta modalitate de
a imbunatati ierarhizarea paginii si de a atrage clientii potentiali
catre continut.




Designul site-ului web si marketing

Adesea, un site web este principalul punct de contact intre clientii
potentiali si brandul sau compania dvs. Un design excelent al site-ului
web poate promova un branding consecvent pentru toate resursele
digitale. De asemenea, ar trebui sa va ajute sa optimizati site-ul web
pentru motoarele de cautare, sa le oferiti utilizatorilor o experienta
excelenta si sa imbunatatiti rata de conversie (mai multe clicuri,
inregistrari, etc.)




Servicii de plasare a produselor publicitare

Agentii de marketing pot sa plaseze produse relevante pe site-uri
terte pentru a ajunge la mai multi clienti potentiali. Aceste reclame
pot sa includa bannere, casete laterale, reclame video si reclame
interactive asociate cu un site web au cu o pagina de destinatie.




Marketing afiliat

Majoritatea bloggerilor si a influencerilor de pe retelele sociale sunt
agenti de marketing afiliati, deoarece isi folosesc blogurile si conturile
de pe retelele sociale pentru a promova diverse produse si servicii.
Este un tip de marketing bazat pe performanta. Marketerii afiliati
castiga un comision pentru promovarea unor produse. Cu cat numarul
de vizitatori si clienti adusi de acesti markeri este mai mare, cu atat
mai semnificativa este suma castigata de afiliat.




Publicitate

Publicitatea traditionala a suferit schimbari majore in ultimii ani.
Tehnologia a facut posibila generarea unui numar mai mare de
cumparari prin suporturile media vizate, pe noile platforme TV,
cum ar fi Netflix, Hulu, YouTube si altele. Totusi, nu pierdeti din
vedere televiziunea si radioul. Desi exista tot mai multe optiuni de
divertisment, oamenii inca se uita la televizor si asculta radio.
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Cum functioneaza marketingul digital?

Exista mai multe modalitati de a aborda o campanie de marketing
digital. Tn calitate de agent de marketing digital, aveti in caseta de
instrumente o gama larga de tehnici, strategii si canale pe care le
puteti incerca pentru a va conecta cu audienta. in general,
campaniile de marketing digital cuprind cateva etape comune:




1- Definirea obiectivelor de marketing

Marketingul digital este un domeniu foarte vast. in consecinta, este
important sa stabiliti obiective inainte de a initia o campanie de
marketing digital. De exemplu, doriti sa consolidati nivelul de
cunoastere a brandului? Doriti sa aduceti clienti noi? Doriti sa va
concentrati asupra retentiei si fidelizarii clientilor? Prin evidentierea
obiectivelor, puteti sa va conturati strategia si bugetul pentru a
maximiza impactul.

2- ldentificarea audientei vizate
Cui incercati sa 1i captati atentia? Cu cat reusiti sa identificati mai
multe detalii despre audienta vizata (varsta, locatie, venituri etc.),

cu atat mai usor va fi sa stabiliti felul in care va puteti conecta cu
aceasta.




3- Identificarea canalelor si a strategiilor de marketing potrivite.

Dupa ce stabiliti la cine doriti sa ajungeti, trebuie sa gasiti o modalitate (si un
buget) pentru a face acest lucru. Sa presupunem ca sunteti un agent de
marketing digital B2C si incercati sa va adresati clientilor tineri. In acest caz,
puteti sa alocati un procent mai mare din buget pentru publicitatea pe anumite
platforme de socializare in loc sa va concentrati toata energia (si banii) asupra
publicarii pe blog.

4- Dezvoltarea si optimizarea continutului si mesajelor pentru fiecare canal
Analizati datele si incercati sa aflati cat mai multe detalii despre audienta. De
exemplu, daca aveti clienti care mai degraba ar naviga pe telefon decat pe
laptop, continutul trebuie sa fie optimizat pentru vizualizarea pe mobil. Totusi,
acest lucru ar putea fi insuficient. Clientii interactioneaza cu marcile pe diverse
canale si intr-o maniera non-lineara. In consecinta, trebuie sa va asigurati ca
fiecare element de continut include opinii si mesaje consecvente in legatura cu
brandul. Consecventa previne orice confuzie in legatura cu misiunea si valoarea
brandului dvs.




5- Masurarea campaniei prin prisma metricilor cheie

Masurati prin prisma metricilor cheie si reluati in functie de rezultate.
Daca nu masurati performanta pe baza metricilor cheie definiti
anterior, cum veti sti daca derulati o campanie eficienta sau cum veti
face constant imbunatatiri? In timp, masurarea rezultatelor va ofera
siguranta ca va conectati cu clientii, ca incurajati fidelitatea si ca va
consolidati brandul.




Indicatori de performanta cheie pentru marketing digital

Indicatorii de performanta cheie pentru marketing digital (KPI) sunt
folositi pentru a masura performanta unei campanii de marketing.
Agentii de marketing digital pot sa foloseasca anumiti indicatori de
performanta cheie pentru a urmari rezultatele. Cand lucrati la
elaborarea unei strategii, este important sa stabiliti indicatorii KPI pe
care 1i veti folosi. Astfel, va va fi mai usor sa alegeti tinte si obiective
si sa masurati performanta campaniei, inclusiv urmatoarele date:




*Vizitatori care revin pe site-ul web. Indica rata de implicare, deoarece
vizitatorii revin pe site-ul web/pagina de destinatie pentru a se bucura de mai
mult continut sau pentru o anumita actiune.

-Prima vizita. Intelegeti modul in care oamenii gasesc site-ul web si cat de
acaparati sunt cand se intampla acest lucru.

*Surse pentru traficul web. Arata modul in care persoanele gasesc site-ul
web/pagina de destinatie.

Numarul total de vizite. Numarul de sesiuni de navigare unice dupa
numarul de vizitatori individuali ai site-ului.

Numarul total de vizitatori unici. Numarul de persoane care au vizitat site-
ul web/pagina de destinatie.
*Rata de clic (CTR). Procentul de persoane care au apasat pe un buton CTA
sau pe un link.

‘Media timpului petrecut pe o pagina. Timpul petrecut in medie de toti
utilizatorii pe o singura pagina.

‘Rentabilitatea investitiei. Venitul castigat in urma unei campanii de
marketing raportat la costul derularii campaniei respective.




Daca alegi un obiectiv care accepta reclame pe
Instagram atunci cand iti creezi
reclama, pozitionarile tale vor Include automat
Instagram. Este recomandat sa rulezi reclamele pe
Facebook si pe Instagram, din motivele de mai jos.



https://ro-ro.facebook.com/help/1621419411431034
https://ro-ro.facebook.com/ads/create

60% din utilizatori
spun ca descopera
produse noi pe
Instagram.

Sondaj realizat Tn randul utilizatorilor
de Instagram, nolembrie 2015

Crestere de 80%
a timpului de
vizionare de clipuri

video pe Instagram.

Crestere anuala; date Interne
Instagram, 2017.

I

Peste 200 de milioane
de utilizatori de
Instagram acceseaza
zilnic cel putin un
profil de afaceri.

Datele se bazeaza pe numarul de utilizatori
de Instagram activi zilnic. Date interne
Instagram, noiembrie 2017.



Livrare optimizata: sistemul nostru de livrare functioneaza cel mai bine
atunci cand are la dispozitie mai multe persoane din care sa aleaga. Daca
selectezi Facebook si Instagram, vom putea tinti reclamele tale la cel mai
redus cost catre utilizatori.

-Audiente implicate: multe persoane acceseaza Instagram pentru
inspiratie. Noile formate de reclama precum Instagram Stories reprezinta o
oportunitate semnificativa pentru promotori. De fapt, o treime dintre cele mali
vizionate povesti sunt create de afaceri. Pentru a afla mai multe despre
publicitatea pe Instagram, consulta setul nostru de instrumente Instagram
Business.

-Configurare simpla: nu este obligatoriu sa configurezi un cont de
Instagram pentru afacerea ta daca nu ai timp suficient. Pagina ta de
Facebook nu poate fi utilizata pentru a rula reclama pe Instagram.



https://www.facebook.com/iq/articles/life-through-the-lens-of-instagrammers
https://business.instagram.com/a/create-stories
https://business.instagram.com/a/toolkit

De asemenea, nu trebuie sa creezi continut diferit pentru
Instagram._Studiile au demonstrat ca materialele care obtin rezultate
bune in Fluxul de pe Facebook au, in general, rezultate bune si pe
Instagram. Cerintele Instagram pentru imagini si clipuri video sunt
putin diferite, de exemplu, raportul de aspect. Ins&, folosind
Administrare reclame Meta, poti sa incarci diferite componente
creative ale reclamei pentru Facebook si pentru Instagram in cadrul
aceluiasi set de reclame.



https://ro-ro.facebook.com/business/news/building-for-both-feeds

Indiferent ca esti sau vrei sa fii antreprenor sau
freelancer, brandingul te va ajuta foarte mult n
activitatea ta. Poti strange o comunitate in jurul
brandului tau personal care sa te ajute si in
promovarea afacerii sau a activitatii tale ulterior.
Invatd cum sa-ti construiesti un brand personal si
cum il poti transforma in cel mai mare atu in afaceri.




Ce este brandul personal?

Pornind de la definitia oficiala, “Brandul reprezinta
totalitatea perceptiilor pe care un public le are despre
cineva”, putem defini brandul personal ca fiind imaginea pe
care ti-o construiesti.

Este asadar, modul in care te promovezi, reputatia de care
te bucuri. Este ceea ce te diferentiaza de alti oameni, fiind
construit in jurul tau — personalitate, stil de viata, interese,
aptitudini, experienta etc.




De ce ai nevoie de un brand personal? Beneficiile brandingului
personal




Brandingul personal nu este o optiune. Este o necesitate mal
ales daca vrel sa intri in lumea afacerilor. Oamenii cauta pe
Google numele tau si isi formuleaza opinii despre tine pe
baza informatiilor pe care le gasesc.

Un brand personal puternic te ajuta sa castigi increderea
oamenilor si influenta in mediul de afaceri, si mai ales fti
deschide calea catre noi oportunitati. Astfel, iti poti evidentia
punctele forte, cunostintele, abilitatile si nivelul de expertiza si
te poti folosi de ele pentru a determina oamenii sa cumpere
orice vinzi.



Incredere Valoare

Bran ersonal




Brandul tau, povestea ta

Cu ajutorul unui brand poti influenta modul in care oamenii te percep,
iti poti crea o reputatie, un prestigiu cu ajutorul caruia poti influenta

potentialii clienti si parteneri de afaceri. Depinde de tine cum alegi sa-ti
faci cunoscuta povestea.
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Incredere

Atunci cand oamenii simt ca te cunosc pe tine si iti cunosc valorile, implicit
vor avea mai multa incredere in tine! Acest lucru va duce desigur si la
incredere in afacerea ta, in ceea ce vinzi si la noi oportunitati de business.




Valoare adaugata si putere de negociere

Daca te prezinti ca un expert in domeniul tau si ai un brand puternic, poti
cere mai mult pentru serviciile tale! Cand esti bun in ceea ce faci,
oamenii vor sa-ti simta energia si valoarea, iar valoarea inseamna putere.
Astfel, vei fi intotdeauna prima alegere, si vei avea posibilitatea de a
negocia termenii unui parteneriat dintr-o pozitie favorabila.




Vanzari ascendente

Brandul transmite incredere si servicii de calitate! Cu o reputatie buna este mai
usor sa te vinzi ca profesionist intr-o anumita nisa, sau sa vinzi anumite
produse. O imagine favorabila va face ca recomandarile sa fie si ele tot mai
numeroase. Astfel, vanzarile pot intra pe o panta ascendenta, ceea ce va duce
catre afaceri profitabile.




Continuitate si oportunitate

Un brand puternic este adaptabil oricaror conditii! Daca iti construiesti un
brand personal solid, iti poti asigura succesul ca om de afaceri, indiferent de
ideea pe care vrei sa o implementezi. Oportunitatile vor veni mai ales datorita
relatiilor dezvoltate atat cu posibili parteneri, cat si cu investitori si chiar cu
comunitatea ta de posibili clienti.




De ce este important brandul personal pentru afacerea ta?

Indiferent daca esti un antreprenor, freelancer sau aspirant la antreprenoriat,
brandul personal iti ofera oportunitati! Astfel, brandingul personal este o investitie
atat personala, cat si pentru afacerea ta, fiind o strategie excelenta de marketing si

de dezvoltare a afacerii.




Cultivarea unui brand personal puternic inseamna ca:

-clientii tai te vor recunoaste si te vor asocia cu compania ta intr-un
mod pozitiv (Clientii se conecteaza cu oameni, nu cu produse Si
servicii. Se simt mai confortabil atunci cand cumpara produse de la
oameni pe care ii cunosc si in care au incredere.)

vei avea un mod unic de a te prezenta, fiind cartea ta de vizita si
modul de diferentiere fata de concurenta

vei avea oportunitati mai mari si diverse pentru finantari externe
(Investitorii nu vor investi in compania ta, ci in tine, omul care vine cu
ideea de business, cu planul si modul de implementare.).




Cum sa-ti construiesti un brand personal?
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Cum te
prezinti?




PERSONAL
BRAND
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Pentru a construi un brand pentru afacerea ta,
trebuie mai intai sa inveti cum sa-ti construiesti
brandul personal, iar etapele sunt oarecum
similare. Tn ambele cazuri, cel dintai pas
presupune cunoasterea. De ce ai nevoie pentru
asta? Trebuie sa setezi cateva aspecte relevante
privind:




Cine esti TU?

«Care sunt atuurile tale?

«Care sunt caracteristicile tale definitorii?

«Care sunt valorile tale?

*Ce este unic latine?

-Ce te defineste ca profesionist? In ce domeniu ai
experienta?

«Care sunt obiectivele tale?

*Ce impact vrei sa ai?
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