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Rezumat: Cheia potrivita pentru o activitate de marketing eficientd nu este tehnica folosita, nu este cantitatea
mare de date ci controlul imediat al informatiilor utile, cunoasterea preferintelor clientilor, a actiunilor
concurentei, aflate intr-o continu schimbare. In era informatiei, studiul elaborat prin intermediul mijloacelor
TIC a devenit o practica uzuald. Articolul constituie un demers teoretic care evidentiaza transformarile pe
care tehnologia informatiei le aduce in marketing, instrumentele software care pot fi folosite pe Internet
pentru Tmbunatatirea activitatii de marketing a unei organizatii dar si pentru reducerea costurilor, ceea ce nu
este de neglijat in economia de piatd. Articolul ofera o imagine de ansamblu asupra tehnicilor si instrumen-
telor folosite pentru un marketing digital performant dar si prezentarea noilor tendinte, in fapt transformarea
digitala a marketingului. De asemenea, se prezinta cursul electronic de marketing M&M _e-course cu ajutorul
céruia specialistii de marketing si studentii si pot imbunatati cunostintele Tn domeniu.

Cuvinte cheie: Marketing digital, Search Engine Optimization, Machine Learning.

Digital transformation of marketing

Abstract: The right key to an effective marketing activity is not the technique used, it is not the large amount
of data but the immediate control of the useful information, knowing the preferences of the customers, the
actions of the competition, which are constantly changing. In the information age, this study through ICT
means has become a common practice. The article is a theoretical approach that highlights the
transformations of information technology in marketing, with focus on the software tools that can be used on
the Internet to improve the marketing activity of an organization but also to reduce costs, which is noticeable
in the market economy. The paper provides an overview of the techniques and tools used for high
performance digital marketing. A presentation of the new trends is included, pointing in fact to the digital
transformation of marketing. Also, the electronic marketing course named M&M_e-course is presented; by
making use of this course, marketing specialists and students can improve their knowledge.

Keywords: Digital Marketing, Search Engine Optimization, Machine Learning.

1. Introducere

in domeniul intreprinderilor mici si mijlocii (IMM), pe o piatd in continui dezvoltare,
provocarile vizeaza atragerea de noi clienti, cresterea veniturilor, mentinerea rentabilitatii, cresterea
fluxului numerar, imbunatatirea experientei clientilor, pastrarea clientilor. Ritmul inovarii tehno-
logice este unul accelarat. Spre exemplu, daca se iau in discutie conexiunile la Internet mobil de
banda larga, totalul acestora a fost de circa 16.5 milioane in iulie 2017, ceea ce a reprezentat o
crestere anuald de 12,5% iar 1n privinta ratei de penetrare a Internetului mobil la nivel de populatie
nivelul a fost de 85%, ceea ce a insemnat o crestere de aproape 10% fata de iulie 2016. Tn aceste
conditii, IMM-urile trebuie sd gidseasca noi instrumente pentru atingerea obiectivelor propuse.
Factorii de decizie inteleg cd astazi tehnologia este cheia succesului: solutiile tehnologice pot
contribui semnificativ la Tmbunatatirea derularii afacerii. Transformarea digitald vizeaza clientii,
datele, mediul concurential, inovarea, valoarea.

Printre numeroasele inovatii tehnologice care promit sia ofere avantaj, inteligenta artificiala
(Artificial Intelligence - Al) si invatarea automatd (Machine Learning - ML) sunt in fruntea listei.
Aceste tehnologii produc programe de calculator "inteligente", care le permit sa nvete, sd prezica
modele, si gaseasca anomalii, s recomande si sd implementeze noi procese si activititi. Noua
generatie de solutii poate oferi IMM-urilor cunostintele si capabilititile de care au nevoie pentru a-
si conduce organizatiile mai usor si, mai ales, in mod eficient. Cu ajutorul lor se pot realiza: analiza
de opinii (pentru a confirma succesul unei campanii, pentru a semnala scaderea reputatiei); iden-
tificarea subiectelor de actualitate; identificarea utilizatorilor care pot influenta comportamentul
altor utilizatori; analiza concurentiald; suportul pentru luarea deciziilor (Sterne, 2018).
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Articolul evidentiaza transformarile pe care tehnologia informatiei le aduce in marketing,
instrumentele software care pot fi folosite pe Internet pentru imbunatatirea activitatii de marketing
a unei organizatii dar si pentru reducerea costurilor, ceea ce este de remarcat in economia de piata.
Este prezentatd o imagine de ansamblu a tehnicilor si instrumentelor folosite pentru un marketing
digital performant dar si noile tendinte.

Articolul prezintd succint informatii legate de Marketing-ul Digital (Digital Marketing -
DM): in paragraful 2, definitie, concepte, istoric, Strategii de marketing, apoi in paragraful 4,
Tehnici de optimizare in DM (folosind Big Data, Machine Learning, Internet of Things, Search
Engine Optimization etc.), tendinte actuale, in paragraful 6 instrumente software pentru
marketingul digital (Webbee SEO Spider, Google Search Console, BuzzSumo, SEMrush, Moz Pro,
Kissmetrics, Raven Tools, DeepCrawl), si in paragraful 7, pe scurt, un curs electronic de marketing
care include cele mai noi tehnici de marketing digital si tehnologii folosite in prezent pentru
cresterea performantei in piata.

2. Marketing digital — definitie, concepte, istoric

Marketingul a cunoscut un proces amplu de dezvoltare teoreticd. Ab origine, marketing
deriva din “to market” = a face tranzactii in piatd / a cumpara si a vinde. Conform Asociatiei
Americane de Marketing, definitia vizeaza “realizarea de activitati economice care dirijeaza fluxul
de bunuri si servicii de la producator catre consumator / utilizator”, o definitie vulnerabila, tributara
vechiului concept prin aceea ca se atribuie marketing-ului roluri exercitate dupa terminarea
procesului de productie, avand punct de start produsele care urmeaza a fi comercializate si nu
consumatorul / clientul. Philip Kotler, recunoscut drept parintele managementului marketingului
modern, considera marketing-ul ca fiind un proces social si managerial prin care indivizi si grupuri
de indivizi obtin ceea ce este necesar si ceea ce doresc prin crearea, oferirea si schimbul de
produse, de o anumita valoare (Kotler and Armstrong, 2008).

Marketing-ul tranzactional se concentreaza pe un singur obiectiv si anume cel de vinzare, pe
baza caracteristicilor produsului, cu un orizont de timp scurt, un contact cu clientii de nivel mediu,
si include ca tactici imediate publicitatea si promovarea.

Aparut in anii *70 ai secolului trecut, marketing-ul relational este o etapa noua in orientarea
organizatiilor in raport cu piata si consta in restaurarea, mentinerea si intarirea relatiilor cu clientii /
partenerii pentru realizarea unui profit, cu indeplinirea obiectivului partilor, prin schimb mutual, cu
un orizont de timp lung, cu accent pe serviciile pentru clienti cu care se pastreaza un contact ridicat.

Marketing-ul relational a cunoscut o dezvoltare deosebitd dupa anii "90, prin transformarea
actului de cumparare concomitent cu nevoile si asteptarile clientilor. Este orientat spre client,
vizeaza fidelizarea acestuia, atragerea de noi clienti de pe piete noi.

Tehnologia si Internet-ul au adus schimbari in modalitatile de conectare a organizatiilor cu
clientii lor. S-a trecut de la interactiunea face-to-face la servicii si tranzactii prin intermediul
calculatorului. Lumea informatiilor este foarte usor accesatd prin navigare, in cateva pagini
parcurse se pot afla informatii care influenteaza decizia de cumparare si transforma radical relatia
cu clientii. S-a redus timpul petrecut cu clientii si s-au evidentiat cdi de dezvoltare a relatiilor cu
clientii actuali si potentiali. Proliferarea Internet-ului si a Social Media a condus l1a construirea de
relatii intre organizatii si clientii acestora cu ajutorul functiilor interactive si educationale pe site-uri
web, blog-uri, postari pe paginile Facebook.

Marketingul relational prezinta trei avantaje in fata marketingului tranzactional: fidelizarea
cumparatorilor pe o durata de timp mai Indelungata; stabilitatea si securizarea organizatiei; efici-
entizarea economiei de piata, ceea ce aduce beneficii pentru organizatie / cetateni.

Strategia de marketing desemneaza atitudinea si conduita managementului unei organizatii
pentru atingerea unor obiective, indicand ce se urmareste si cum se intentioneazd a se proceda
pentru atingerea unui anumit scop vizat.
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Cyber este stiinta controlului sistemelor complexe. Concret, cyber este locul non-fizic, non-
material, virtual unde concura si comunicd atdt computerele cat si comunicatiile. Mediul digital
este comun sistemelor informatice, retelelor de calculatoare si retelelor de comunicatii.
Cybermarketing inseamna folosirea resurselor oferite de retelele de calculatoare si retelele de
comunicatii on-line, in acest mediu pentru atingerea obiectivelor de marketing. Cybermarketing
reprezintd procesul de creare si mentinere a relatiilor cu clientii prin activitati on-line in vederea
facilitarii schimbului de idei, produse, servicii pentru satisfacerea nevoilor producatorilor/clientilor
(Orzan and Orzan, 2007).

DM este 1n esentd strategia de marketing aplicatd de organizatii, in care se regisesc public-
citatea, recunoasterea marcii etc., realizate cu ajutorul dispozitivelor electronice si al Internet-ului,
prin intermediul mass-media, e-mail, social media, pagini web, blog-uri etc. Ca medii de realizare
se utilizezaza: retele Internet, Intranet, Extranet, retele locale LAN, sisteme on-line si off-line.

Sunt cunoscute trei faze ale dezvoltarii cybermarketing-ului:
| — prima generatie, 1993 — transmisii de date, utilizatori: cercetatori, personal universitar;

I — a doua generatie, 1994-2000 — odata cu evolutia Internet-ului, apar facilititi de
comunicare, transmisii de date, tranzactii si utilizare colectiva a aplicatiilor virtuale;

Il — a treia generatie, generatia aplicatitilor web cu hipertext, hiperlink, hipermedia, tehno-
logii si instrumente TIC care pot sd transmitd acest tip de aplicatii. Internet-ul este factorul care
impune modificarea, reformularea si adaptarea modului de intelegere, teoretizare, practicd a mar-
keting-ului in societatea actuala.

Termenii cybermarketing - marketing pe Internet - marketing on-line sunt perceputi din doua
unghiuri diferite:

e crearea de valoare adaugata de clienti/organizatie/investitori si media prin folosirea
Internet-ului;

e utilizarea Internet-ului ca parte a stategiei exterioare a site-ului propriu, strategia de
directionare a traficului spre site-ul propriu, atragerea unui numar tot mai mare de
utilizatori.

Cybermarketing este politica de informare on-line, un marketing on-line centrat pe consu-
mator. Modul in care au evoluat mijloacele TIC dar si interactiunile dintre diferitele entitati imply-
cate Tn procesele de marketing (individualizarea clientilor, comunicare interactiva, concurenta,
permanenta schimbare etc.) au contribuit la evolutia si dezvoltarea marketingului in mediul digital.
Comunicarea www realizeaza schimbul de informatii bidirectional si, desi permite o comunicare de
masd, prezintd avantajele comunicdrii interpersonale — obtinerea unui raspuns imediat, persona-
lizarea mesajelor. Modelele de comunicare sunt: unul-la-mai multi si mai-multi-la-unul.

Personalizarea pe web presupune: atragerea consumatorilor; motivarea consumatorilor prin
acordarea de bonusuri; realizarea profilului consumatorului; mentinerea dialogului activ cu clientul
pentru actualizarea profilului acestuia; colectarea informatiilor despre consumatori pentru a pastra
legdtura cu acestia.

In mediul on-line, organizatiile: isi fac cunoscuti prezenta; stabilesc contacte noi de afaceri;
oferd informatii despre activitatea organizatiei, a produselor, a serviciilor aferente; cresc notorie-
tatea; publica anunturi si informatii In timp real; vand produse; cresc cota de piatd; pastreaza
dialogul cu clientii, corespondenta cu acestia; mentin legatura cu echipele departamentului de
vanzari; patrund pe piete noi; asigura continuitatea afacerilor.

Prin informatii gratuite: este asigurat accesul la forumurile de discutii; se pot descarca gratuit
aplicatii software, jocuri, screensavere etc.

Prin informatii legate de client, existd informatii de natura: e-mail, adresa fizica, cod postal;
socio-demografice.

Prin chestionare: dacd oferta site-ului este valoroasa, clientul acordd timp mai indelungat
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pentru completarea chestionarului; se trimite clientului e-mail cu oferte promotionale, date de acces
ale site-ului; se afiseaza informatii personalizate la logarea clientului; se individualizeaza informatia.

3. Strategii de marketing

Calea cea mai sigurd de a crea un avantaj in piatd este utilizarea mass-mediei on-line si a
marketing-ului prin continut (Content Marketing Institute, 2017). Este vorba despre trafic, initiere
si pastrare dar si despre continut (creare, publicare, distribuire catre un public tintd, in mediul on-
line) cu ajutorul caruia se seteaza corect notiunile de baza si se sustin echipele departamentului de
vanzari pentru detinerea de cunostinte de vanzari temeinice si oportunitati mai bune. Modul in care
continutul conduce vanzarile tine de alinierea la cerintele clientului, prin cunoasterea celor 5 etape
esentiale, care se adauga strategiei de marketing:

descoperire ("cum" poate fi util un produs unei numar cat mai mare de consumatori);

considerare (dezvoltarea de strategii de re-directionare prin furnizarea de link-uri pentru
acces si obtinerea de informatii detaliate legate de un anumit produs);

evaluare (interactiunea cu clientii, odata ce s-au “conectat” la un produs, prin transmi-
terea de e-mail / SMS / apel telefonic in vederea furnizarii de informatii suplimentare);

decizie (in luarea careia se folosesc toate armele strategiilor de marketing pentru a
convinge clientul sd decida in favoarea unui anumit produs);

retentie (prin crearea de marci, asigurarea de modalitati multiple de cumparare, servicii
garantate pentru un produs comercializat).

Optimizarea strategiei de DM are in vedere urmatoarele aspecte:

formarea unei echipe puternice de profesionisti, care asigura realizarea la timp, in mod
eficient a lucrarilor dar si obtinerea de idei noi care conduc la campanii de succes in
mediul on-line;

identificarea intereselor publicului tintd, cunoasterea nevoilor consumatorilor si atragerea
lor prin lansarea de oferte potrivite acestora;

crearea de continut de calitate, creativ si relevant, pentru péstrarea audientei, cu optimizare
pentru motoarele de cautare, prin utilizarea de cuvinte cheie, propozitii si instrumente
potrivite, pentru a figura pe primele pozitii in rezultatele furnizate de motoarele de cautare;

crearea de pagini ale produselor cu aspect atragator, includerea ofertelor si a cupoanelor
de reduceri, testarea gratuitd, ceea ce conduce la obtinereaa unei liste mai mari de e-mail-
uri, din traficul Tnregistrat;

realizarea de investitii in reclame si promotii, ceea ce conduce la cresterea traficului on-line;

analiza datelor pentru dezvoltarea de strategii, prin utilizarea de instrumente de analiza
cu care se pot pastra: evidenta evenimentelor, numarul de vizualizari, listele de e-mail,
listele de abonati adaugati etc.

In final, deciziile se iau pe baza testelor ficute, se alocd resurse pentru optimizare, se pune
accent pe continut, pe mobilitate, care a cadpatat importantd in efortul de marketing, dar si pe
colaborarea dintre departamente in cadrul organizatiei.

In momentul de fati o serie de strategii de marketing sunt depasite moral:

folosirea irelevanta de link-uri Tn mai multe directoare (link building);

supra-optimizarea (cuvinte-cheie lipsite de relevantd, folosirea cu predilectic a unor
tipuri de link-uri, dezvoltare de url cu cuvinte-cheie, link-uri spre pagini de top,
backlink-uri Tn exces etc.);

perfect SEO (Search Engine Optimization) pentru motoare de cautare;
folosirea exagerata a cuvintelor cheie (spaming keywords);
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e publicarea de continut care nu are legatura cu cuvintele cheie.
Metodele de promovare on-line pot fi gratuite (organice) sau platite.
Dintre cele gratuite se pot aminti:

e marketing de continut (Content Marketing - CM);

e imbunatatirea continutului (colectarea de date legate de industria din care face parte
organizatia, prezentarea informatiei intr-un format nou, prezentarea de detalii);

e optimizarea SEO dincolo de varianta clasica, prin pagini Google Local Business;
e Social Media (SM) corect — Facebook, Instagram, Snapchat, Pinterest;
e organizarea de evenimente on-line si off-line;

e mentinerea dialogului pe forumuri si grupuri: raspunsuri la intrebari, comentarii; scrierea
de articole de tip guest post, crearea de prezentari;

e extinderea utilizarii de informatie in format video;
e Crearea unei comunitati proprii;
e marketing prin e-mail pentru a converti cat mai multi clienti.

Printre metodele de promovare plitite se regasesc:

e atragerea persoanelor dispuse sd cumpere prin Google Adwords;

crearea de cerere pentru produse prin Facebook Ads, Instagram;

e optimizare pentru distribuire in retele sociale;

o marketing afiliat — bazat pe parteneriate, prin platforme;

e parteneriate prin promovare cu alte afaceri care vizeaza acelasi public tinta;

e promovarea prin campanii de retargeting / remarketing;

e considerarea optiunilor de promovare platitd pe Facebook, Messenger, Pinterest etc.;
e redirectionarea persoanelor spre afacere, prin trimiteri inapoi;

e incurajarea persoanelor sa faca recomandari prin acordarea de bonusuri.

4. Tehnici de optimizare in DM

Motoarele de cautare Inglobeaza algoritmi cu care ordoneaza listele de rezultate; ele cerce-
teazd in mod constant Internet-ul pentru a gisi continut nou. Cuvintele folosite pe un site influ-
enteaza pozitia pe care acesta o ocupa intre rezultate. De asemenea iau in calcul numarul de site-uri
cu linkuri spre site-ul analizat, cuvintele de pe anumite pagini, cuvintele cheie din codul sursa al
site-ului, pozitia geografica dar si dispozititvul mobil folosit pentru cautare. Pentru a intoarce cele
mai bune rezultate, motoarele de cautare aduna cat mai multe informatii despre website-uri.

Tehnicile de optimizare in DM vizeaza: CM, Big Data, Internet-ul lucrurilor (Internet of
Things — 10T), ML, SM, automatizarea, mobilitatea optimizarea ratei de conversie (Conversion
Rate Optimization - CRO), SEO, wearables, marketing-ul bazat pe conturi (Account Based
Marketing - ABM), Digital out-of-home - Digital OOH, marketing de cautare, PR on-line, etc.

Tehnici de CM

Pe parcursul anilor, CM a fost si raméne printre primele trei tehnici de DM folosite datorita
eficientei sale (Content Marketing Institute, 2017). Continutul a evoluat de la pagini web (baza), la
continut Imbogitit (cu elemente video, infografice, web responsiv, HTMLS), personalizare (continut
nlocuit dinamic, in functie de profilul vizitatorului), aplicatii de marketing (interactivitate, cu elemente
de logica si flux de programe). Pentru o strategie eficientd se cerceteaza si se descopera preferintele
oamenilor 1n nisa, se analizeaza subiecte, continut, titluri care lucreaza cu tipul de campanie pe Internet,
se amplifica strategia prin gasirea de influenceri in zona de nisd, se monitorizeaza alertele de
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continut primite pe subiect, se monitorizeaza performanta continutului organizatiilor concurente.

CM presupune abordarea strategicd in mediul on-line avand ca scop final cumpararea de
catre consumatorii vizati a produsului / serviciului oferit de o organizatie. Aceastd abordare are in
vedere crearea si distribuirea de informatie corectd, completa, relevanta care sa atraga consumatorii
ce se vor transforma in cumparatori. Folosind CM se pot atinge obiective cum ar fi: cresterea
vanzarilor, cresterea vizibilitatii unei marci, imbundtatirea relatiei producdtor - consumator,
obtinerea de link-uri de calitate pentru SEO, captarea atentiei consumatorilor. Cerintele curente
presupun: crearea de continut cu personalitate, vizibil, relevant; utilizarea de influenceri in actul de
creatie, amplificare; masurarea evolutiei pentru atingerea obiectivelor de afaceri, optimizare.
Continutul creat (studiu de caz, interviu, blog, video, ghid de cumparare, stiri, newsletter, rubrica
FAQ, e-book, platforma UGC - User Generated Content, seminar on-line, continut audio) poate fi
trimis potentialilor clienti. CM reprezinta prezentul si viitorul in marketing, pentru ca aduce aduce
creativitate, inspiratie si inovare. Cu ajutorul instrumentelor de care dispune, marketerul capteaza
atentia, marcile 1si definesc misiunea si viziunea, consumatorii aleg in cunostintd de cauza,
conform intereselor lor.

Utilizarea marketing-ului Tn SM

Retelele on-line si site-urile de SM se bucurd de un interes foarte mare din partea
organizatiilor, in scopul atragerii de noi grupuri de clienti. Acestia joacd un rol important in
optimizarea prezentei on-line a organizatiilor. Cercetarile au relevat dezvoltarea continud a
marketing-ului bazat pe web. Spre exemplu, platformele mobile genereaza 85% din veniturile din
publicitatea afisata pe Facebook (Agora, 2019).

Utilizarea ratei de conversie

CRO presupune cresterea numarului de vizitatori pe site-ul organizatiei; in functie de
actiunile desfasurate de acestia pe site, trebuie inteles ce isi doresc si ce 1i impiedica sa isi atinga
obiectivele. Optimizarea ratei de conversie este una dintre cele mai puternice tehnici de DM, care
ajuta la analiza tehnicilor folosite intr-o campanie, la utilizarea tehnicilor de stimulare a vanzarilor
bazate pe date si orientate spre rezultate.

Utilizarea SEO

SEO este dintotdeauna una dintre tehnicile de DM de succes, considerata eficienta in opti-
mizarea prezentei on-line a organizatiilor (maximizarea numarului de vizitatori) in lista rezultatelor
returnate de catre un motor de cautare (Search Engine Results Pages - SERP). Paginile web au titlu
de pagina unic, care descrie exact continutul, precis, scurt, eficient iar continutul trebuie sa fie clar
si usor de inteles. Se au in vedere: structura internd de link-uri, indexabilitatea, identificarea
continutului duplicat, optimizarea metadatelor, optimizarea imaginilor, viteza de incarcare, analiza
headlines, optimizarea pentru web mobil etc. Optimizarea SEO este singurul mod de a fi prezent in
prima pagina de cautare Google. Motoarele de cdutare proceseaza zilnic miliarde de cautari dar si
cauta si identifica intr-o baza de date gigant raspunsuri relevante la interogari, in timp real. Evident,
pentru alegerea dintr-o baza de date a celor mai relevante rezultate, motoarele de cautare folosesc
indexari complexe si algoritmi care iau in considerare numeroase criterii. In cazul Google,
rezultatele din SERP se obtin pe baza a 200 de factori de clasament care isi schimbd modul de
functionare adaptandu-se cerintelor utilizatorilor, ceea ce face din SEO un proces dinamic.

Utilizarea Paid Search Marketing & Analytics

Google AdWords este un serviciu de publicitate pentru organizatii ce vor sa afiseze anunturi
pe Google si in reteaua de publicitate. Programul permite stabilirea unui buget de publicitate si sa
plateasca numai atunci cand se face click pe anunt. Serviciul publicitar on-line este axat pe cuvinte
cheie. Astfel se creeaza anunturi relevante folosind cuvinte cheie, la cdutarea carora se declanseaza
difuzarea anuntului (B2B Predictive Marketing Analytics Platforms, 2019).

Utilizarea marketing-ului mobil (publicitate mobild, dezvoltare site si aplicatii mobile)
Marketing-ul dezvoltat pentru dispozitive mobile (smartphone, tableta, laptop), prin interme-

diul retelelor Wi-Fi, bluetooth, se concentreaza pe anumite segmente de public tinta, prin furnizarea
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in timp real a informatiei personalizate legate de bunuri, servicii, lucrari, idei de comercializare,
practici de comunicare interactiva. Ca domenii de utilizare se pot aminti: sanatate (accesare/ actua-
lizare dosar medical), transporturi (calatorii, legitimatii de calatorie, trafic), urmarirea transportu-
rilor (stocuri, expeditii, inventar), comert (tranzactii, plati). Desi a devenit tot mai utilizat, sondajele
aratd ca ratele de conversie sunt mai scazute pe telefonul mobil ceea ce comportd o sporire a
atentiei in directia eficientizarii marketing-ului mobil ntr-un mod efectiv in campaniile de DM.
Utilizarea tehnicilor de DM multi-platforma este cu sigurantd mai bunad comparativ cu tehnicile
desfasurate fie numai pe sisteme desktop, fie numai pe dispozitive mobile. Spre exemplu, daca
vorbim despre comert on-line, cei mai activi sunt utilizatorii cu varste cuprinse ntre 18-39 ani.
Dintre acestia, 65 % incep un proces de achitzitie pe mobil iar 40% folosesc tableta pentru a gasi
cea mai buna oferta. 90% din utilizatori folosesc telefonul mobil in timp ce se afld intr-un magazin
fizic, fie pentru a compara preturi, pentru a cauta informatii suplimentare, pentru a regasi informatii
pe forumuri de discutii / comentarii / blog-uri (Wordstream, 2018).

Utilizarea altor tehnici de marketing

Printre tehnicile noi de DM, wearables sunt considerate ca fiind unele dintre cele mai recente
produse si referd ceasuri Apple, ochelari inteligenti, realitate augmenteata, imbracaminte smart,
headphones, activity trackers etc. Dispozitivele de urmarire a activitatii sunt un exemplu al loT,
deoarece electronica, software-ul, senzorii si conectivitatea sunt cele care permit (producatorului,
operatorului, altor dispozitive conectate) schimbul de date fara a necesita interventia umana.

ABM este o tehnicd noud de DM, relevanta pentru comerciantii business-to-business (B2B)
care vizeaza incasari mari, care practic rastoarna tehnica de marketing traditional, plecand de la
companiile vizate se identifica de la Inceput cele mai mari oportunitati si se merge proactiv spre
acestea. Sunt utilizate campanii de marketing foarte bine pesonalizate si adresate unui public tinta
pentru a castiga anumite conturi (Drift, 2019).

Digital OOH este o tehnica nouda de DM care va deveni populara si va juca un rol important
n analizarea perspectivelor de marketing intern si canalizarea de campanii de marketing eficiente
pe Internet (IAB, 2019). Panourile digitale, ecrane LED, TV Screen sau Digital OOH sunt cea mai
versatild si flexibild forma de publicitate outdoor, ele facind posibila schimbarea mesajului
publicitar oricand, ori de cate ori este dorit. Ele aduc in campanii: flexibilitate, promptitudine,
versatilitate, eficientd dar si continut reactiv.

Sistemul de marketing presupune lucrul cu baze de date, software de segmentare, analiza si
rapoarte. Un sistem de automatizare de marketing uneste toate strategiile de marketing intr-0
strategie centralizatd aplicabild unei singure platforme de software de automatizare. Trecerea de la
un marketing de tip outbound, (campanii de e-mail “batch and blast” pe platforme de e-mail
marketing) la campanii de tip lead nurture (furnizarea de informatii punctuale si directionate care
ghideaza clientul in procesul de cumpdrare, pentru alegerea produsului dorit) poate fi dificila
deoarece inseamna si schimbarea perceptiei generale privind desfasurarea campaniilor de marke-
ting. Lead nurture presupune continut relevant, specific adresat unui public tinta, multi-canal,
contact multiplu, e-mail-uri personalizate, evaluare, alinierea marketing-ului si a vanzarilor.

Utilizarea Big Data

Big Data includ date legate de piata si clienti. Beneficiind de un suport analitic, campaniile
se concentreaza pe asigurarea obtinerii garantate a rezultatelor. Cei 3V (viteza, volum, varietate) ai
Big Data dau consistenta campaniilor de marketing, printr-un model cheie. Big Data impreuna cu
ML fac conversie in functie de caracteristicile/comportamentul clientului. Tn afacerile on-line,
imbunatatirea experientei clientilor este in topul listei de prioritati; informarea in timp real, bazata
pe Big Data, contribuie la stringerea cat mai multor clienti si implicit la cresterea numarului de
vanzari. Instrumentele de vizualizare a datelor ajutd la cresterea eficientei campaniilor on-line
intr-un mod organizat.

Utilizarea loT

loT este una dintre cele mai mari tendinte tehnologice actuale, care promite sa aduca conec-
tivitatea Internet-ului in fiecare aspect al vietii umane si, deci, sa asigure un cadru bine conectat
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pentru conducerea afacerilor de succes on-line. Astfel, dispozitivele si locuintele devin mai inteli-
gente si mai inovatoare. IoT devine o revolutie de aceeasi importantd cu revolutia legata de
conectivitate, declansata de Internet in ultimii 20 de ani. Prin IoT se obtin produse inteligente, care
optimizeaza tehnicile de marketing on-line si cresc vanzarile. Drumul parcurs de produsele smart a
inceput cu media si servicii, si a ajuns la eco-sisteme interconectate.

Utilizarea automatizarii
(inclusiv CRO, personalizare pe web, marketing prin e-mail comportamental)

Automatizarea este considerata una dintre cele mai puternice tehnici de DM. Se au in vedere
functionalitati, infrastructurd, adrese IP, performantd trimitere e-mail-uri, consultanta livrabilitate,
fluxuri de lucru, urmarirea evenimentelor, segmentare In automatizare, utilizatori, CRO, comert
electronic, e-mail-uri tranzactionale. Succesul campaniei este masurat prin calcularea valorii ciclu-
lui de viata al clientului, analiza perspectivelor site-ului, optimizarea paginii de start, calcularea
costurilor per vanzare.

Utilizarea ML

Utilizarea ML 1n procesul de transformare a afacerilor este de necontestat. Tn domeniul
economic, se intalnesc: cataloage automatizate, planificarea inventarului predictiv, motoare de
recomandare, upselling si marketing pe canale transversale, segmentarea i orientarea pe piata,
asigurarea calitdtii, prognozarea cererii, managementul campaniilor de vanzari, evaluare vanzarilor,
optimizare vanzarilor, analiza riscului.

Tn marketing, ML aduce beneficii importante, printre care se pot aminti (Forbes, 2018):

e personalizarea experientei clientilor si imbunatatirea ei prin reducerea costurilor si a tim-
pului. Prin exploatarea datelor, prelucrarea limbajului natural, algoritmii de invatate con-
tinud, clientii pot primi ajutor personalizat, fara interventie umana sau cu interventie
umana minima;

e Imbunatatirea loialitatii si a pastrarii clientilor, Intelegerea mai profunda a comportamen-
tului clientilor, identificarea celor cu un anumit profil;

e imbunatatirea procesului de angajare in proiecte, de selectare a candidatilor cu o
pregatire corespunzatoare; prin gestionarea procesului de selectie cu ajutorul ML, se
identificad rapid cei mai potriviti candidati, software-ul preludnd munca de triere a
aplicantilor, care poate fi consumatoare de timp;

o detectarea fraudei, algoritmii de invatare ML urmaresc datele si aplica recunoasterea
modelelor pentru a identifica anomaliile, pentru gestionarea riscurilor de detectare a
tranzactiilor frauduloase 1n timp real, pentru prevenirea acestora. Acest tip de securitate
algoritmica se poate aplica si Tn cybersecurity. Al identifica rapid, cu precizie,
amenintarile astfel Incat acestea pot fi abordate Tnainte de a produce pagube;

e fluidizarea operatiunilor IT, optimizare, automatizare inteligenta. Platformele de automa-
tizare fara agenti, cu algoritmi ML, sporesc eficienta managementului, contribuie la
economisirea timpului pentru sarcini repetitive, accelerarea timpului mediu de decizie si
mentinerea controlului asupra infrastructurii IT.

In ceea ce priveste consistenta datelor, colectarea consecventa a acestora este vitala pentru
imbunatatirea operatiunilor, si se impune coerentd. Timpul alocat pentru "curdtarea" datelor de
catre factorul uman pentru a prelucra informatiile intr-un anumit format / pentru a raporta despre
functionalitati este de multe ori foarte mare. Implementand automatizarea, se nlocuiesc sarcini
manuale si repetitive, se deblocheaza timpul pentru activititi valoroase si creative. Organizatiile pot
actiona in trei domenii distincte: colectare de date, proces de aprobare, solicitare de actualizare.
Automatizarea colectarii datelor conduce la economia de timp si la eliminarea erorilor umane,
reduce riscurile in gestionarea informatiilor la scara. Datele se stocheaza intr-un format structurat,
fiind necesard stergerea inregistrarilor duplicate. Angajatii pot revizui si analiza cu usurintd
informatiile si pot lua masuri imediate. Automatizarea aprobarilor accelereaza executia sarcinilor,
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prin solutii cu reguli simple, fara a fi nevoie de scriere de cod, utilizare formule complexe, apelare
la un specialist IT. De asemenea, trebuie avutd In vedere automatizarea urmdririi solicitarilor.
Automatizarea actualizarilor de stare, ajutd echipa sa ramana la curent cu evolutia lucrului, fara
distragerea inutila provocata de verificarea periodica a e-mail-ului. Se trimit cereri catre persoanele
potrivite, la momentul potrivit, pe baza unor reguli prestabilite, cu scopul de a nu bloca activitatile
din cauza unei actualizari intarziate.

Pentru observarea pattern-urilor de comportament in realizarea sarcinilor, si recomandarea
modelului potrivit pentru anumite tipuri de activitati se pot utiliza:

e alerta — pentru notificdri cu privire la: modificari cheie; atribuire de sarcini noi;
modificari de date; indeplinirea de conditii la un anumit termen;

e memento — pentru amintire termen limita, o datd anumita, depasirea unei date;

e solicitare de aprobare — pentru semnaturd / pentru o anumita sarcina; pentru aprobare sau
nu a unui element (de exemplu, o propunere de proiect), pentru aprobare articol care
indeplineste anumite criterii (de exemplu, aprobarea de finantare atunci cand costul unui
articol depaseste o anumitd suma);

e cerere de actualizare — pentru solicitarea automata a celor mai recente informatii pentru
un articol curent cand se opereaza modificari / pentru solicitare automata actualizari,

e Dblocarea automata — pentru prevenirea modificarilor ulterioare dupa aprobare, dupa ce o
activitate a fost finalizata sau inchisa;

e deblocarea automata — pentru diminuarea erorilor, prin impiedicarea editarii elementelor
pana la finalizarea etapelor preliminare.

Partajarea cerintelor de permisiune pentru crearea unei alerte sau a unei actiuni necesita
atentie deosebitd. Indiferent daca este vorba de creare de alerte si actiuni, tipurile de utilizatori ai
acestora sunt: proprietar, administrator, autor, vizitator; pentru acestia partajarea cerintelor de
permisiune se face in mod corespunzator.

Utilizarea interfetelor cu limbaj natural, o modalitate mult mai rapida de a achizitie a datelor,
a devenit o practica de business, conducand la automatizara fluxurilor si a schimburilor de date.
Utilizatorii pot primi notificari, cereri de actualizare, cereri de aprobare. Limbajul natural prezinta
potential deosebit pentru a face un software mai intuitiv.

In procesarea automati avansati, cu ML se pot realiza procese, astfel incit software-ul si
execute un flux de lucru In care operatorul uman sa nu intervina, ca de exemplu la lansarea unei noi
campanii de marketing, construirea de catre aplicatie a fluxului de lucru si completarea
inregistrarilor cu persoane si organizatii pe care marketerul le va contacta ulterior.

Prin automatizare se reduce timpul pierdut, se elimina eroarea umana, se recupereaza orele
pierdute, angajatii devin mai eficienti si mai productivi, se concentreaza pe aspecte mai interesante
ale activitatii, efectueazd o munca cu valoare mai mare, cresc veniturile, creste gradul de inovare,
organizatia devine mai competitiva.

Noile tehnologii genereaza noi perspective si amplifica productivitatea echipei. Se estimeaza
ca, In urmatorii ani, utilizatorii de Al vor creste cu mai mult de 50%, pentru ca se urmaresc
campanii mai eficiente cu ROl mai mare. Prin utilizarea de strategii de DM: date, automatizare, Al
& Analytics se pot crea foi de parcurs pentru obtinerea unor rezultate bune.

Pe de-o parte, metodele ML sunt instrumente utile ce ofera posibilitatea obtinerii unei inte-
legeri mai bune a comportamentului consumatorilor si a imbunatatirii performantei activitatilor de
marketing - modelarea raspunsurilor consumatorilor la marketing-ul direct, prin retele baysiene
invatate de programare evolutionistd, ceea ce prezinta avantaje in acuratetea predictiilor, transpa-
renta procedurilor, interpretarea rezultatelor. Pe de alta parte, dezavantajul principal al utilizarii ML
provine din faptul ca se asteapta sa se obtina imediat rezultate foarte bune. Trebuie mentionat ca se
pot efectua activitati foarte bine definite si ca sunt necesare volume mari de date pentru invatare.
Colectarea datelor si modul in care se poate asigura corectitudinea datelor sunt dezavantajele majore.
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Transformarile pe care le aduce ML in domeniul afacerilor vizeaza (Eebew, 2019):

asigurarea calitatii: Intretinere preventiva si monitorizarea conditiilor, previzionarea
cererilor, optimizarea proceselor, tendinta de a cumpara;

servicii financiare: analiza riscului, vanzare incrucisata, managementul campaniilor de
vanzare, evolutia bonitatii creditelor;

comert: automatizarea cataloagelor, planificarea inventarelor predictive, motoare pentru
recomandari, marketing pe canale incrucisate, segmentarea pietelor si targetare;

energie / mediu: monitorizare pe scara larga, analiza consumului de energie, procesarea
datelor legate de cutremure, emisii de carbon, optimizarea cerintelor legate de energie,
aprovizionare etc.

Exemple de utilizare a ML Th marketing

pe masura ce volumul de date creste, analiza necesita interventia umana. Comerciantii
pot identifica modul in care un anumit segment al pietei se comporta in mod tipic sau pot
prezice modelele viitoare. O analiza pentru milioane de clienti este mult prea mult pentru
orice echipd de marketing. Compania Urban Airship, de exemplu, a dezvoltat un
algoritm de ML care analizeaza comportamentul clientilor mobili pentru ca aplicatia sa
identifice cei mai loiali utilizatori si sd prezicd pe cei care sunt susceptibili de a se
razgandi (Airship, 2019). Cu ajutorul acestei aplicatii, comerciantii pot lua masuri pe
canalele digitale pentru a aprofunda angajamentul clientilor sau pentru a investi mai mult
in mentinerea anumitor segmente de clienti;

specialistii de marketing apeleaza frecvent la roboti, care sunt integrati cu aplicatiile de
mesagerie, cum ar fi Facebook Messenger, pentru a raspunde automat la intrebari legate
de starea livrarii pachetelor, alte solicitdri ulterioare achizitiei, reducand astfel timpul
petrecut in incercarea de a urmari raspunsurile la intrebari frecvente. Platforma Narvar a
construit un bot Facebook Messenger, ce poate fi folosit de o companie ca asistent de
cumparaturi (Narvar, 2019). Dupa ce clientii fac o achizitie, compania poate trasmite
informatii personalizate de expediere si faciliteazd clientilor urmarirea coletului.
Facebook doreste extinderea aceste capabilitati, odata cu lansarea extensiilor de chat,
care vor permite utilizarea robotului Messenger Tn chat-urile de grup;

comerciantii s-au bazat mult timp pe imagini, pe fotografii sau pe anunturi produse pe
scard largd. In prezent, clientii au devenit sceptici, si se folosesc tot mai mult recoman-
darile pentru alegerea produselor. Cu o platformd de marketing social, marketing-ul
poate utiliza un numar foarte mare de postari din SM zilnic pentru a gasi exemple reale
de clienti care utilizeaza produsul cautat. Tehnologia ML poate invita ce continut are
cele mai bune performante si sa prioritizeze rezultatele;

agentii de marketing trebuie si aiba abilitatile necesare pentru a pune in practicd
tehnologia si capacitatea de a intelege si de a comunica ROI pentru fiecare instrument
nou utilizat. In acest domeniu Al isi poate aduce contributia. Fiecare expunere a logo-
urilor in media si in social media este inregistrata si analizata, rezultdnd o evaluare mai
completa si mai exacta a media si a sponsorizarilor.

5. Tenditele actuale in SEO

In prezent, tendintele in SEO se axeazi pe urmitoarele directii:

cautari semantice — cautare dupa expresii complexe. Se foloseste instrumentul Keyword
Planner - pentru analiza cuvintelor cheie care furnizeaza statistici referitoare la frecventa
de cautare a unor cuvinte si evolutia cautarilor in timp. Evolutia a insemnat trecerea de la
cautarea dupd un cuvant cheie la cautare dupd expresii ce caracterizeazd in mod
amanuntit domeniul de activitate vizat (Keyword Planner, 2019);
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e cCautare vocala (voice search) — practic utilizatorul pune o intrebare si Google da raspunsul
— 0 naratiune cu titlu / subtitlu si paragrafe / subparagrafe (headings);

e date structurate (data highlighter) — instrument pentru testare date structurate; se
folosesc Google Webmasters Tools, plugins KK Star Ratings, All in One Schema Rich
Snippets din Wordpress. Practic, aceasta inseamna trecerea de la articol la structurare
(Webmaster, 2019; Wordpress, 2019);

e optimizare pentru afaceri locale — folosind Google Business, se adagd afacerea pe
Google Maps, se publica locatiile, informatii, imagini, evenimente, statistici; se adauga
informatii relevante si complete, evenimente, se optimizeazd sectiunede contact, se
optimizeaza paginile;

e RankBrain — algoritm introdus de Google in 2015, care urmareste sa inteleaga intentiile
umane; cu ajutorul sdu se determind pozitia in cautdrile pe Google in functie de
relevantd; se stabileste in ce masura articolele prezente in Top 10 sunt mai relevante
decat celelalte de pe locurile urmatoare (pe masura ce creste locul scade relevanta). Cu
cat descrierea este mai relevanta, cu atat sansa sa ocupe un loc fruntas creste. Utilizatorul
isi manifesta intentia / interesul pentru un articol, initiaza o cautare pe Google, primeste
ca raspuns o pagina cu articolul cautat si astfel apare satisfactia ca raspuns la intentia
manifestatd. Google oferd o experientd cat mai placutd deoarece ghiceste intentia si
furnizeaza rezultate care ofera satisfactie (Oncrawl, 2019).

e pentru motorul de cautare, 15% dintre cautarile zilnice sunt absolut noi. Prin capacitatea
de a invita este posibild Tmpartirea cuvintelor-cheie noi pe categorii si gruparea lor pe
domenii. Algoritmul face conexiuni intre diferite notiuni, intuieste, bazandu-se pe faptul
ca expresiile-cheie noi pot sa fie asemanatoare cu informatii care au mai fost vizualizate
n trecut, acesta presupune ceea ce s-a dorit la cautare. Optimizarea presupune folosirea
instrumentelor care arata cuvinte similare (nu neaparat sinonime) cuvantului cautat. Cu
LSI Graph se pot determina grupuri de cuvinte-cheie relevante. Astfel, creste importanta
ML (si RankBrain) pand pe locul al treilea ca importantd in algoritmul motorului,
imediat dupa continut si backlink-uri.

e Google incearca sa invete cum gandesc oamenii, se trece de la actiunea mecanica de a
optimiza. Aceasta e realizeazd prin inteligentd artificiala, date structurate si statistici,
astfel incat la cautare, algoritmul centrat pe intentie realizeaza cel mai bine potrivirea
intentie — cautare — satisfactie.

e abordarea structurata pentru a obtine o pozitie fruntasa in Top 10 are in vedere: utilizarea
Key Word Planner, alegerea de cuvinte cheie cat mai potrivite pentru domeniul de
interes, alegerea de tipuri de cuvinte cheie pentru prezent si viitor, pregitirea pentru
surclasarea competitorilor care inseamna a intui ceea ce se cautd, raspunsuri la intrebari
clare, coerente, implementarea strategiei. Continutul SEO inteligent presupune
intelegerea relevantei cu posibilitatea de implementare, implementarea de bune practici
in lungimea continutului, in densitatea cuvintelor cheie, folosirea metadescrierilor,
folosirea inteligenta a imaginilor;

e mentionarea brand-ului — identitatea de marca (logo, webdesign, digital graphics) este
un factor important pentru asigurarea succesului unei afaceri, creste reputatia
organizatiei, o diferentiaza fata de concurenta si aduce in prim-plan valorile centrale ale
acesteia. Marca infatiseaza si comunica modelul de afaceri, creionand modul cum percep
clientii organizatia si influentdnd deciziile lor in afaceri, cu impact direct asupra ratei
profitabilitatii. O marca se intretine prin: identificare si recunoastere, diferentiere fata de
concurentd, construirea increderii, comunicare cu publicul tinta, loialitate si fidelizare.
Google este atent la mentionarile de marca pe Internet; este importantd folosirea de
trimiteri. Google aflad parerea utilizatorilor despre o afacere ca marca (companie, produs,
persoand), culege informatii din toate sursele posibile (SM, blog-uri, site-uri etc.) si
construieste un profil;
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e personalizarea cautarilor — la o cautare pe Internet, rezultatele oferite de Google apar in
functie de cautarile anterioare, Google personalizind cautarile. Astfel, pe doua terminale
diferite, rezultatele afisate difera in functie de locatia acestora. Rezultatul depinde de
locul unde se afla utilizatorul si de specificul activitatii sale. Se face trecerea de la
general la specific, cu un trafic extrem de calificat pe site-ul organizatiei, ceea ce
presupune timp si efort. Spre exemplu, in cazul vanzarii de echipamente, rezultatul
depinde de continut, daca este complet si mai relevant, imaginea nu mai este suficienta;

¢ semnalele venite din exterior — Google tine cont de SM (Facebook, Instagram, Youtube,
Twitter, Pinterest, LinkdIn), Google organic, newslettere, alte site-uri, rata de respingere
(bounce rate — adica procentajul tuturor sesiunilor de pe un site in care utilizatorii au
accesat o singura pagind si au trimis o singura solicitare la serverul Google Analytics),
rata de click (clickthrough rate — CTR — adici raportul dintre numarul de click-uri si
numarul de afisari ale unui articol in rezultatele de cautare), timpul petrecut pe site (time
on page);

o referitor la aspecte tehnice si de securitate — viteza de incarcare a unei pagini web
(masurata cu ajutorul unor instrumente cum ar fi: Google PageSpeed Insigts, GTmetrix,
WebPageTest, Test your mobile by Google, Pingdom); mobile; H-uri, titluri,
metadescrieri; securitate; responsive; harta site-ului; erori 404. Viteza de incircare a
paginii de destinatie poate reprezenta diferenta dintre conversia unui client si pierderea
acestuia. Majoritatea vizitatorilor unui site mobil inchid paginile care se incarca in mai
mult de 3 secunde. Totusi, cele mai multe site-uri mobile trec peste acest prag cu 19
secunde, in medie. Pentru a face diferenta fatd de concurenta, se optimizeaza experienta
legata de pagina de destinatie cu ajutorul AMP, in vederea reducerii duratei de incarcare
a site-ului. O viteza buna este datd de un hosting de calitate; activarea functiei cache;
optimizarea fisierelor CSS, Java script, a imaginilor; scrierea de cod curat; folosirea
compresiei; optimizarea bazei de date eliminarea datelor inutile; dezactivarea hotlink-
urilor; folosirea unui singur cod de urmarire a vizitatorilor; eliminarea pluggins-urilor
etc. (Developers, 2019);

e autoritate / resursa site — Site-ul sursa de incredere pentru utilizatori care revin pentru ca
afla lucruri noi; autoritatea se obtine prin volum si prin continutul valoros publicat.

5. Instrumente software pentru DM

Optimizarea SEO este un proces complex care necesitd instrumente tot mai performante.
Instrumentele software si experienta specialistilor concura pentru obtinerea unei imagini de
ansamblu a site-ului organizatiei si crearea unei strategii personalizate care poate conduce la
obtinerea unor rezultate imediate. In continuare se vor prezenta citeva dintre cele mai utilizate
instrumente pentru DM: Webbee SEO Spider, Google Search Console, BuzzSumo, SEMrush, Moz
Pro, Kissmetrics, Raven Tools, DeepCrawl.

e Webbee SEO Spider

Webbee SEO Spider, unul dintre cele mai bune instrumente SEO (Marketers-valley, 2019),
este o aplicatie desktop care acceseazd un site dupd modelul celor mai cunoscute motoare de
cautare, cautd si colecteaza date, permite analiza si validarea tuturor URL-urilor legate de un site
web (Eebew, 2019). Cu ajutorul lui se pot inspecta articole, inclusiv diverse tipuri de pagini html,
titluri, headings, imagini, elemente JavaScript, CSS, redirectionari, erori, titluri duplicate sau meta-
descrieri, coduri GA, pagini web care resping roboti, meta-roboti, harti ale site-urilor, pentru a
identifica oportunitati care pot fi valorificate dar si aspecte critice care pot fi transformate in
beneficii importante. Intr-un interval de timp scurt, software-ul poate accesa informatii pe care apoi
le aranjeaza pe coloane / file, ceea ce permite o cautare / filtrare facila si genereaza automat grafice,
care indica aparitiile pe tipuri de articole, pe site-ul web analizat. Aplicatia colecteaza informatii
despre un site html - tip, etichete, sitemap, analizeaza fiecare pagina intr-o fila separata si reali-
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zeaza diagrame cu aparitiile pe tipuri de elemente, nivel de duplicare pentru titluri, headings, meta-
descrieri si protocoale http, rapoarte pe accesari, analiza cuvintelor-cheie de pe intregul site.

e Google Search Console

Google Search Console este un serviciu gratuit oferit de Google, cu ajutorul caruia se poate
monitoriza, intretine si depana prezenta unui site in rezultatele cautarii Google si ajuta la inte-
legerea si imbunatatirea modului in care Google vede acel site (Search-console, 2019). Cu ajutorul
sdu se pot ardta componentele functionale si nefunctionale, elementele critice care trebuie optimi-
zate, Tn fapt pozitia reala a website-ului. Astfel, se pot determina numarul de click-uri, traficul Tn
paginile site-ului, link-urile (interne, externe), statistici (diferentiate, pe sisteme destop sau mobile),
raportari dupa cuvinte cheie, evolutia temporala etc. Cu ajutorul Google Search Console se pot
remedia probleme de indexare si se poate solicita reindexarea continutului nou / actualizat; se pot
vizualiza date de trafic pentru operatii de cautare; se pot primi alerte in momentul cand apar
probleme la cautari; se pot vizualiza site-urile care sunt legate de un anumit site; se pot remedia
problemele legate de utilizabilitatea mobila, caracteristicile de cautare.

e BuzzSumo

BuzzSumo este un instrument pentru creare si distribuire eficienta de continut imbunatatit,
de top, care rezoneazd cu un anumit public (BuzzSumo, 2019). Acesta permite: obtinerea de
informatii despre continut; realizarea de cautdri in mod instantaneu pentru informatii care au o
vechime chiar si de un an; prezentarea activitatii in cadrul tuturor retelelor sociale majore:
Facebook, LinkedIn, Twitter, Google Plus, Pinterest etc.; filtrarea avansata prin regasirea conti-
nutului in functie de tipul de continut (video, infografic); vizualizarea linkuri-lor care indicd un
domeniu / o pagina cu sortare dupa actiuni sociale; selectarea si organizarea continutului care este
interesant si in tendinte; gasirea si intelegerea mesajului transmis de influenceri, prin cautarea
factorilor cheie ai unui domeniu, intelegerea continutului care rezoneaza cu acestia, a domeniilor si
a subiectelor pe care le distribuie; administrarea eficientd a alertelor; realizarea de rapoarte de
analiza a continutului pe subiecte / domenii: analiza si listare actiuni, actiuni dupa retea, formatul
continutului, ziua publicarii, lungimea continutului, cele mai distribuite domenii; analizd si com-
paratia concurentilor din piata.

e SEMrush

SEMrush este situat in topul instrumentelor de cercetare on-line pentru profesionisti de DM
(Marketers-valley, 2019); este folosit pentru imbunatatirea vizibilitatii on-line. Acesta presupune:
Cercetare organica, cercetare publicitara, analiza competitiva, instrument pentru publicitate grafica,
link-uri, cercetare dupa cuvinte cheie, anunturi cu afisare de produse, analiza traficului, relatii
publice, continut, perspective, managementul afacerilor (SEMrush, 2019). Cu ajutorul SEMrush
sunt puse la dispozitie instrumente suplimentare de urmarire si analizd pentru a monitoriza
informatia despre vizibilitatea on-line a unui site web. Auditul site-ului, urmarirea pozitiei, poster-
ul Social Media si verificarea SEO pe pagina sunt doar cateva dintre instrumentele cu care se
administreaza prezenta on-line. Cu SEMrush se poate evalua gradul de lizibilitate folosind formula
Flesch-Kincaid, se pot determina cuvinte cheie asociate care se pot potrivi unui articol, se pot
valida cuvintele cheie in titlu si in continut etc.

e Moz Pro

Moz Pro este un instrument cu care se pot obtine informatii despre locul pe care se situeaza
site-ul organizatiei, metrici de link, pentru a putea implementa strategii proprii de SEO, optimizarea
paginilor; se pot detecta erori care ar putea sa 1i incomodeze pe vizitatori in timpul navigarii pe site;
se pot identifica probleme legate de continut, metadate, se poate evalua profilul backlink, se pot
determina cuvintele cheie care ar trimite trafic organic pe site-ul organizatiei; se pot crea rapoarte
de informare. Moz Pro acceseaza rapid site-uri mari si pastreazd evidenta problemelor noi, recu-
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rente Tn timp, care sunt descompuse pentru a descoperi tendinte, oportunitati si pentru a obtine
performanta generala a site-ului SEO (Moz Pro, 2019).

e Kissmetrics

Kissmetrics poate contribui la transformarea statisticilor in vanzari prin pastrarea legaturii cu
clientii, publicitate dinamica, obtinerea de alerte de canal, importul istoricului cumparaturilor;
implementarea campaniilor inteligente; cresterea vanzarilor si a implicarii clientilor folosind
campanii de e-mail automatizate, bazate pe comportamentul acestora; crearea unei populatii unice,
cu valorificarea comportamentului clientilor in functie de segmentarea audientei, monitorizarea
segmentelor cheie, obtinerea de date si rapoarte pe segmente cheie, atingerea obiectivelor la timp;
analiza publicului pentru a oferi clientilor exact ceea ce doresc (Kissmetrics, 2019). Se urmareste
cresterea performantei (rata conversiilor), a implicarii clientilor si a retentiei acestora. Lantul de
actiuni include integrare — intelegere — segmentarea clientilor — implicarea clientilor in campanii in
functie de comportament.

e Raven Tools

Raven Tools este o colectie de instrumente cu care se pot gestiona campanii SEO si DM
pentru clienti si site-uri atat in campanii platite cat si pentru campanii organice si se poate masura
succesul de marketing pe mai multe platforme pentru a constata ce functioneaza, ce lipseste, ce
modificari trebuie aduse in strategia de marketing (Raven Tools, 2019). Cu ajutorul Google
Analytics, Google AdWords, consola de cautare Google (GWT), Twitter, Facebook, Linkedin si
Youtube, se pot extrage date si crea tablouri de bord, rapoarte pentru a obtine informatii legate de
actiuni cu clientii, actualizari de produse in curs de desfasurare pentru a imbunatati viata nostri
comercianti digitali; rapoarte automate de marketing (personalizate, complete) cu frecventa sapta-
manala, lunara, trimestriala, obtinerea datelor necesare prin accesarea conectorilor de date; identi-
ficarea si remedierea problemelor SEO tehnice on-page pe site; instrumentele de construire legaturi
si date backlink de la Majestic SEO, analiza concurentilor cu date de la Moz etc.

o DeepCrawl

DeepCrawl este un instrument pentru monitorizarea si cresterea performantei site-ului orga-
nizatiei, pentru dezvoltarea propriului portofoliu de proprietati digitale, utilizat in analizad tehnica
SEO pe baza de cloud la scara industriald. Caracteristicile sale se refera la: performanta holistica
(prin gazduierea unei game largi de surse de date bogate, care colaboreaza pentru a oferi perspec-
tive ce conduc la cresterea organica si a veniturilor), programare automata (prin setarea crawler-
elor si apoi ignorarea lor pentru dezviluirea de informatii si intervale regulate, care permit
urmarirea evolutiei pe domenii); crawling la scard (crawlerul scalabil poate parcurge cu usurinta
site-uri cu 10 de milioane de URL-uri si miliarde de link-uri); raportare relevanta pentru o audienta
globala. Cu ajutorul DeepCrawl: se pot intelege si optimiza structurile adreselor URL, in vederea
directionarii motoarelor de cautare catre cele mai importante pagini; se pot repara paginile care
prezinta erori; se pot integra date din jurnale, prin determinarea paginilor accesate; se pot evidentia
erori din structura site-ului pentru identificarea paginilor de catre motoarele de cautare
(DeepCrawl, 2019).

6. Cursul electronic de marketing M&M _e-course

Tn Romania, IMM-urile au devenit din ce in ce mai importante ca furnizori de oportunititi de
angajare si elemente-cheie pentru bunastarea comunitatilor locale si regionale. Dezvoltarea acestui
sector este 0 directie importantd in restructurarea economiei de unde si interesul tot mai mare
pentru pentru acest tip de intreprinderi. Ele produc bunuri marfare (produse, servicii, lucrari) care
sunt vandute spre Intrebuinfare directa pe piata interna / externd sau care sunt integrate in productia
intreprinderilor de mari dimensiuni (IMD). Sistemul IMM ocupa un rol foarte important in eco-
nomia Romaniei, asigurand peste 2,6 milioane locuri de munca fata de circa 1,5 milioane in IMD si
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o cifra de afaceri de circa 270 miliarde euro, fatd de 188 realizate de IMD (INSSE, 2019). Desi ar fi
de asteptat ca IMM-urile sa fie mai usor de condus decat IMD-urile, totusi adevarul este ca, de cele
mai multe ori, situatia se prezinta exact invers. De aceea, IMM-urile prezintd un tip de management
diferit de cel al IMD-urilor.

Cursul electronic complex M&M_e-course in domeniul management si marketing (Mitan,
2018), o componenta a produsului IMM-Marketing, ce a fost dezvoltat in cadrul unui proiect de
cercetare al ICI Bucuresti, este 0 realizare din punctul de vedere al cercetarii economice dar si din
punctul de vedere al instrumentului informatic de mediere intre expertii economisti $i managerii
IMM-urilor. El include cunostinte acumulate de-a lungul anilor in proiectele legate de invatarea
electronicd, dar si cercetari fundamentale In procesul de luare a deciziilor cu mai multe atribute.

Cursul electronic include doua parti, de 8 module cu cate 5 lectii: A) Management (1. Mana-
gement general; 2. Aprovizionare si Vanzari; 3. Management-ul productiei; 4. Management-ul
Organizatiei; 5. Management-ul Calitatii; 6. Modelarea si simularea proceselor economice; 7. Prog-
noza macro-economica; 8) Strategie si management strategic), (Andriole, 1989, Hwang and Yoon,
1981); B) Marketing (1. Bazele marketing-ului. Organizarea activitatii de marketing; 2. Mediul de
marketing si piata afacerilor; 3. Cercetari de marketing; 4. Comportamentul cumparatorului; 5. Politici
de marketing - Pret, Produs, Plasament, Promovare; 6. Strategia de piata a IMM-urilor; 7. Marketing
digital; 8. Instrumente moderne de marketing), (Mitan and Borozan, 2012, Mitan et all, 2018).

Cateva caracteristici ale cursului electronic: functioneaza pe Internet, fiind instalat pe un
server la furnizorul serviciului care este, in acelasi timp, si administrator al tezaurului cursului.
Dupa inregistrare in sistem, un utilizator al serviciului poate sa se inscrie la curs pe care trebuie sa
il urmeze 1n ordinea prestabilitd de sistem. Dupa fiecare modul se sustine un examen iar, dupa
parcurgerea cursului, un examen de absolvire. Cursul este gandit pe principiul invatarii de unul
singu”, cu posibilitatea consultarii on-line a unor tutori pentru lamuriri in legatura cu lucrurile
neintelese de cursanti. Rubrica cu cele mai frecvente intrebari este inclusa la fiecare modul, Ia fel
intrebarile de verificare a cunostintelor acumulate. Un forum de discutii este asociat cursului si
contribuie la discutarea, in cadrul grupului de cursanti, a subiectelor de interes comun.

Din punct de vedere tehnic, cursul electronic beneficiazd de nivelul tehnicii de varf in
informatica. Limbajele de programare folosite - PHP, Adobe Dreamweaver, C++, Java iar baza de
date gestionatd cu MySQL. Sistemul software este de tipul client-server, in care serverul ruleaza un
executabil multi-layer iar clientul un executabil Tn browser-ul instalat pe acesta (Internet Explorer,
Netscape Navigator, Mozilla Firefox). Cursul electronic se adreseaza persoanelor cu studii
superioare/studenti foarte buni care doresc sa-si insuseascd rapid cunostintele domeniului,
antreprenori, persoane care doresc sa inceapa o cariera in marketing-ul on-line. De aceea, modul de
prezentare este diferit: cu explicatii date in amanunt, numeroase exemple prezentate gradat, legaturi
la cunostinte de baza presupuse cunoscute ih abordarea domeniului, interactivitate. De foarte mare
actualitate sunt informatiile referitoare la DM si tehnologiile folosite in prezent pentru cresterea
performantei in piata; astfel, lectiile se concentreaza pe informatii legate de:

e strategii de marketing on-line (realizare, implementarea plan de marketing on-line);

e SEO (imbunatatirea pozitiei site-ului in motoarele de cautare on-line, off-line; tehnici de
promovare site, blog, magazin on-line);

e Search Engine Marketing (planificare, implementare, optimizare campanii de marketing pe
motoare de cautare pentru a obtine un nivel al ROI acceptabil);

e Display Marketing, dezvoltare, planificare si organizare campanii de bannere;

e Social Media Marketing (identificare metode cu rezultate de comunicare prin retele sociale,
tool-uri si facilitati ale retelelor sociale utilizate la intretinerea relatiei cu clientii);

e Marketing afiliat;
e Mobile Marketing (utilizare instrumente mobile in campanii de marketing);

e Web Analytics (intelegerea indicatorilor de performanta, instrumente de masurare, rapoarte
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de analiza pentru cresterea performantei);
e Google AdWords, Google Analytics;

e E-mail Marketing (planificare, creare, implementare si masurare campanii de marketing
prin e-mail);

e E-commerce (metode avansate de promovare, Analytics, Conversion Optimization, User
Experience).

Interactivitatea Insotitd de continut stiintific cu un design atragitor este tehnica didactica
predilecta care, Tmpreuna cu setul de intrebari pentru verificarea cunostintelor acumulate garan-
teaza succesul cursului. Utilizatorul are la dispozitie un Help senzitiv la context pentru a facilita
studiul si rezolvarea problemelor. Examenul de absolvire a cursului si acordarea certificatului de
absolvire au loc electronic. Dupa cum un cursant trece cumulativ testul grild, rezolvarea setului de
probleme, propunerea de probleme plus amendamentele cerute la curs, el este declarat Tnce-
pator/avansat/expert la absolvirea cursului.

7. Concluzii

Strategia de crestere inteligentd, sustenabild si inclusivd propune trei prioritati: cresterea
inteligenta, prin dezvoltarea economiei bazate pe cunoastere - inovare; cresterea sustenabild, prin
promovarea economiei eficiente privind utilizararea resurselor, mai ecologice si mai competitive;
cresterea favorabild incluziunii, prin promovarea economiei carea are in vedere ocuparea fortei de
muncd la un nivel ridicat si asigurarea coeziunii sociale si teritoriale.

Valul de tehnologii care utilizeaza ML ajuta specialistii in marketing si deschide o era noua
de personalizare. In timp ce aceste tehnologii in curs de dezvoltare au inceput s isi puni amprenta
asupra lumii, efectul pe care 7l au asupra marketing-ului este incontestabil. In urmatorii ani va deveni
si mai evident modul in care ML poate face marketing-ul mai robust, schimband modul in care
marcile interactioneaza cu consumatorii si indeplinind promisiunea unei experiente mai autentice a
clientilor. Google utilizeaza sabloanele BigQuery si de ML pentru analize predictive de marketing.

DM automatizat tine cont de ultimele trenduri tehnologice. Tn cazul Al, pentru promovarea
de tip pay-per-click, campaniile se pot desfasura pe platformele Google AdWords, Facebook.
Algoritmii inteligenti optimizeaza si testeazd campaniile inainte de lansarea efectiva; pe platforme
diferite se foloseste continut diferit, forme de targetare, layout-uri. Continutul, aplicatiile, platfor-
mele sunt personalizate; algoritmii iau in considerare locatia, informatii demografice, experientele
anterioare de pe site.

Lucrarea subliniaza aspecte importante in tendintele evolutiei marketingului in era digitala
cu consecinte economice importante in privinta fluentizarii activitatilor de management si mar-
keting, cresterii calitatii acestora, reducerii costurilor. Cursul electronic prezentat este un instru-
ment informatic util specialistilor de marketing dar si studentilor din facultatile cu profil economic.
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