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Abstract..The marketing strategies applied by enterprises differ greatly from one field to another.
Manufacturers of consumer goods have introduced into their marketing activities certain modern online marketing
techniques, and at the same time have largely retained traditional promotion techniques. In essence, online
marketing is a form of traditional marketing that is based on the principles of operation and characteristics of direct
marketing. The main principle to support the development of online marketing is that of "electronic customer", which
aims to achieve a degree of personalization of offers as high as possible.
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In prezent, cea mai importantd metoda de marketing pe care omenirea o are la dispozitie
este internetul. Pentru organizatii, includerea Internetului in strategia de marketing este deja un
lucru foarte necesar. Philip Kotler demonstreaza, in cartea sa, cd pentru a putea prospera — de
fapt, chiar a supravietui — 1n aceastd noud era digitald, marketerii trebuie si-si gandeasca
strategiile si sa le adapteze la noul mediu al zilei de azi. [2] Chiar daca acesta este cu siguranta
cea mai simpld si eficientd modalitate de a obtine informatii, internetul oferd oportunitatea
companiilor de aatrage sau mentine clientii virtuali.

Promovarea pe Internet a unei afaceri reprezintd procesul de aducere in prim plan a
imaginii unei firme accentul punidndu-se pe ideea de a o face cunoscuta si de a determina clientii
sa viziteze si sa actioneze pe site cu gjutorul unei conexiuni la Internet. [1] Pentru marketing,
scurteaza ciclurile economice, devine cel mai simplu mod de a obtine un numar nelimitat de
clienti.

Comertul electronic si marketingul prin Internet sunt parte integranta a oricarei campanii de
marketing. Segmentul de marketing si publicitatea pe Internet este in crestere atat in sectorul
consumatorilor, cat si pe piata B2B. Principalele avantaje ale marketingului pe internet includ
interactivitatea, capacitatea de a viza cat mai exact posibil, posibilitatea analizei post-click, ceea
ce duce la cresterea maxima a unor astfel de indicatori precum conversia site-ului web si ROI-ul
de publicitate online.

Utilizarea termenului ,,marketing pe internet” implicd de obicei utilizarea strategiilor de
marketing direct cu raspunsuri care sunt utilizate in mod traditional pentru reclame prin posta
directd, radio si televiziune, numai cd aici se aplica spatiului de afaceri al Internetului.

Exista trei domenii principale ale marketingului pe internet, conform cérora este indicat sa
ia in considerare instrumentele si caracteristicile sale [4]: cercetarea de marketing din pozitia
producatorului; desfasurarea unei campanii de promovare; organizarea comertului prin internet.
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Cercetarea de marketing se poate baza pe colectarea si analiza atat a informatiilor existente,
cat si a datelor obtinute direct de la consumatori. Astfel, in teoria marketingului, toate cercetarile
de marketing sunt impartite, in functie de sursa de informatii, la birou si studii in teren. Acelasi
lucru este valabil pentru marketingul pe internet. in abordarea traditionald de desfisurare a
cercetarii la birou, sursele de informatii sunt diverse publicatii periodice statistice si de afaceri,
statistici de stat, informatii de reglementare, materiale din cadrul expozitiilor si conferintelor,
orice publicatii n presd deschisa, etc. Informatii similare, dar mai complete si incomparabil de
rapid poate fi obtinut din Internet.

Se stie ca in ziua de azi un procentaj urias din cumparatori folosesc internetul atunci cand
vor sd se inspire sau sa achizitioneze ceva. Unii consumatori care incad fac cumparaturile in
»lumea reald” de asemenea folosesc internetul pentru a se informa sau a vizualiza produsul sau
serviciul inainte de a-1 procura din ,,lumea reald”.

Marketingul online, de asemenea mai numit web marketing, online marketing, webvertising
sau e-marketing, se refera in general la comercializarea de produse sau servicii pe Internet.

Marketingul online reprezintd un ansamblu de actiuni care se intreprind pentru cunoasterea
unui obiect, de a prevede si eventual de a stimula necesitatile consumatorilor in privinta
produselor si de a adapta de asemenea aparatul productiv si comercial la necesitdti precise.
Marketingul online este o noud erd in marketing, care favorizeaza interactiunea si comunicarea
prin interemediul Internetului i prin urmare vanzarile, contractele si notorietarea unei firme.

Intr-o definitie mai complexa, marketingul online reprezinta arta care schimba gandurile si
sentimentele, care determind oamenii sa actioneze. Abordand definitia mai simplu, Internetul este
doar un alt canal de comunicare, dar un canal atat de important incat a devenit parte integranta
din activitatea zilnica a tuturor oamenilor.

Strategiile de marketing aplicate de entitatile economice diferd foarte mult de la un
domeniu la altul, in functie de domeniul de activitate si specificul fiecaruia. Producatorii
bunurilor de larg consum au introdus in activitatea lor de marketing anumite tehnici moderne de
marketing online, si in acelasi timp au pastrat in mare masura tehnicile traditionale de promovare.

In esentd marketingul online este o forma a marketingului traditional care are ca fundament
principiile de functionare §i caracteristicile marketingului direct. Principalul principiu pentru a
sustine derularea marketingului pe mediul online este acela de “client electronic “, care are ca
scop atingerea unui grad de personaliare a ofertelor cat mai inalt.

Marketingul online este definit ca ,,functie organizationald si set de procese permanente
desfasurate in spatiul virtual, prin care oamenii sunt incurajati sa ia o decizie de cumpdrare, de
folosire, de urmare sau de conformare aunui produs, serviciu sau valori ale altei persoane”.[3]

Unul dintre cele mai importante domenii ale marketingului electronic este desfasurarea
campaniilor de promovare - una dintre cele mai importante componente ale activitatilor
comerciale ale oricarei companii. Dupa experienta tarilor industrializate, utilizarea internetului
pentru promovare aduce un efect extraordinar.

Instrumentele de marketing pe Internet pot fi utilizate in situatii de crizd, atunci cand o
companie are nevoie de o reactie urgenta la schimbarea conditiilor pietei, cdnd este imposibil sd
realizeze alte mijloace. Marketingul pe internet este un nou tip de marketing care include
elemente traditionale, cum ar fi: bunuri, distributie, promovare si cercetiri de marketing folosind
instrumentele Internetului intr-un mod de la distantd, interactiv si, prin urmare, oferind
capacitatea de a mari sau a reduce costurile si implementarea mai bund a tuturor proceselor de
marketing.
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Conform datelor Barometrului Opiniel Publice din decembrie 2019, a Republicii
Moldova, 65,9 % din populatia tarii utilizeaza internetul zilnic, 8,2% utilizeaza de cateva ori pe
saptamana iar 1,4% utilizeaza internetul o datd pe luna sau mai rar.

In secolul 21, tehnologiile au evoluat atat de rapid, incat marketingul traditional a devenit si
digital in toate sensurile. Inainte, organizatiile mari aveau departamente de marketing simple, cu
statistici pentru vanzari si servicii pentru clienti. In prezent, majoritatea organizatiilor au
departamente de marketing digital separate, care sunt impartite pe categorii precum: vanzari,
conversii, reputatie online, branding, etc.

Aplicarea unui model coerent a mix-ului de marketing si promovare este vitalda pentru
planificarea si coordonarea eficientd a oricarui plan de marketing. Pentru a combina eficient si a
intregra functional activitatile online cu cele offline, este nevoie de analizat cei 7P ai mixului de
marketing online:

Produs - Avand in vedere stiinta produsului, in loc sd gaseascd clientii potriviti pentru
produsul sau, companiile trebuie sa identifice produsul potrivit pentru clientul sau. Aceasta este
cheia pentru a avea un produs de succes. Pentru a avea succes si a nu esua, companiile care
lanseazd produse noi, trebuie sd efectueze cercetari de piatd online si sd gadseasca produsul
potrivit pentru client.. Foarte des, activitatea marketingului pe internet permite companiilor sa-gi
promoveze, sd pozitioneze si sa vanda produsul fard nici un risc din punct de vedere tehnic;

Pret - pretul unui produs de pe Internet este adesea mai mic decat pretul unui produs
similar cu amanuntul, din cauza lipsei costurilor de distributie si a costurilor mai mici ale
vanzarilor online. Dupa aparitia lumii digitale, concurenta a crescut, de asemenea, rapid. A
devenit esentiala strategia preturilor pentru produsul sau serviciile companiilor. Chiar daca exista
posibilitatea ca cineva sa vanda un produs similar, trebuie sd se stie ce asteaptd consumatorul
online si cat este gata sa achite pentru produs sau serviciu.

Promovare - comercializarea pe internet presupune promovarea atat a produsului insusi, cat
si a platformei informationale, adica site-ul web. Marketerii trebuie sa inteleagd ca aceeasi
strategie nu poate fi aplicatd la promovarea fiecarui produs, pe fiecare canal. Se recomanda de
studiat nevoile, dorintele si cerintele clientului, apoi sd schiteze o strategie de promovare fara
cusur, care foloseste marketingul online.

Plasament (locul vanzarii) - strategia de plasare trebuie sd fie impecabild pentru a aduce
produsul in fata clientului potrivit la momentul potrivit. In lumea online, trebuie s se foloseasci
cu intelepciune toate optiunile de marketing online disponibile, inclusiv metodele plétite si cele
neplatite. Unele companii pot apela la opiniile expertilor despre ce platforma sa se utilizeze.

Personalul - Targetarea pietei tinta sau a publicului tinta este factorul cheie pentru succesul
strategiel de marketing online. Pentru a putea intelege dorintele reale ale potentialilor clienti
trebuie sa se efectueze cercetari de piata.

Procesul - Executarea procesului de masurare a rezultatelor si a indicatorilor cheie de
performantd din lumea digitala este adesea mai usoara, deoarece totul este automatizat si lucreaza
la un set predefinit de reguli pentru executie si masurare.

Proba - Mediul fizic si dovezile fizice sunt cheia pentru a maximiza experienta clientului si
a transforma clientii Tn cumparatori fideli. Atunci cand se utilizeaza mediul fizic digital, mediul
devine site-uri web, pagini de destinatie, buletine informative, asistentd pentru clienti si alte
servicii. Aceste medii formeaza experienta utilizatorului si permit sa transforme clientii in clienti
fideli, crescand rata de conversie pana la valori maxime.

Este important pentru fiecare afacere, mica sau mare, sa inteleaga si sd implementeze
strategia potrivitd a mixului de marketing, care ii poate ajuta in vanzarea articolelor pe care le fac
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sau le vand. Fiecare dintre cei 7P au propriile sale variabile si, odata ce sunt definite corect, ofera
o0 imagine buna pentru comercializarea produselor sau serviciilor companiilor.
De asemenea marketingul online are o serie de trasaturi specifice:

Ofera instrumente gratuite pentru generarea ,
potentialilor clienti

Creste potentialul de acoperire a pietel '

Marketing \ |
online | ' _ _ _ )

) Ofera o analiza mai ampla a rezultatelor, cu ajutorul |

audientelor specifice si metricilor de performanta |

Ofera apropiere maxima de clientul tinta si ,
imbunatatirea serviciului de deservire a clientele1 |

Figura 1. Trasaturile specifice ale marketingului online

in mediul online, marketingul nu tine cont de spatiu, este interactiv si orientat direc citre
dialog, iar conceperea prestatiilor de piata este indreptata in mod direct catre clienti. Marketing-ul
prin Internet trebuie conceput, In primul rand, ca un set de activitdti complementare celor
existente. Activand intr-un domeniu bazat pe concurenta, toate companiile depun eforturi din ce
in ce mai mari pentru mentinerea si extinderea bazei de clienti. De aceea, activitdtile de
marketing sunt frecvent reinnoite pentru a mentine si, pe cat posibil, a spori interesul clientilor.

Marketingul online este creaza o legatura intre companii si potentialii lor clientii, oferind
mi multe instrumente de dezvoltare a afacerii mult mai avansate decét cele ale marketingului
traditional. Marketingul online imbina instrumentele creative ale Internetului cu cele tehnice
(design, web-development, vanzari), in timp ce se axeaza pe modele de afaceri de baza, precum
eCommerce (magazine online) sau Site-uri de prezentare, care genereaza leaduri (clienti
potentiali).

Odata ce au ajuns la o anumitd etapa de dezvoltare, fiecare companie se confruntd cu o
anumitd problema: modalitatea de promovare a produsului. In dependenti de domeniul de
activitate, tipurile de instrumente folosite in marketingul online pot fi diferite. in cel mai bun caz,
fiecare companie ar trebui sa lucreze cu toate canalele de marketing digital si sa aleaga cel mai
eficient set.

Marketingul online cuprinde sapte tipuri de instrumente: Optimizarea pentru motoarele de
cautare — SEO; Marketingul prin motoarele de cautare — SEM; Marketingul de continut;
Marketingul pe retelele de socializare (SMM); Marketingul prin email; Pay Per Click (PPC);
Marketingul afiliat.

Optimizarea pentru motoarele de cautare — SEO - este un proces care permite
imbunatatirea pozitiei site-ului companiei in rezultatele motoarelor de cautare pentru anumite
ategorii de cuvinte sau expresii cheie.

Fiind un proces, SEO implica o succesiune de etape, avand fiecare operatiile sale specifice:

Audit SEO — semnifica efectuarea unei analize a site-ului din punct de vedere tehnic si
editorial: formatul si structura site-ului, calitatea continutului, elementele de pe pagina: imagini,
videoclipuri, timpul de incarcare al paginilor, identificarea aspectelor care trebuie remediate si a
elementelor care stopeaza indexarea site-ului in motoarele de cautare. Pentru a identifica noi
erori, se poate efectua lunar.
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Analiza competitiei online Sal Studiu de concurentd — reprezinta analiza site-urilor
concurentilor care au acelasi domeniu de activitate, pentru a vedea ce cuvinte cheie au folosit si
cum au fost optimizate acestea. In acelasi timp se poate de indentificat si canalele de promovare
pe care le folosesc competitorii.

Alegerea cuvintelor chele— cuvintele cheie in SEO, sunt toate cautarile efectuate de catre
utilizatorii care sunt interesati de produsele sau serviciile furnizate de companii. De asemenes,
cuvintele cheie se selecteaza in conformitate cu urmatorii factori: volumul de cautare pe Google,
numarul de rezultate generate pe Google (concurenta). Dacd apar produse sau servicii noi,
cuvintele cheie se ajusteaza lunar in dependenta de rezultate si de dezvoltarea afacerii.

Optimizarea on-site- reprezinta optimizarea titlurilor si a descrierilor paginilor web,
optimizarea codului sursa si atextelor, optimizareaimaginilor si a link-urilor. Se adapteaza lunar,
in dependentd de rezultate si de evolutia afacerii.

Optimizarea off-site— reprezinta capatarea link-urilor catre sSite prin  publicarea
comunicatelor de presa, inregistrarea in portaluri business. Pentru a obtine link-uri calitative, este
nevoie sa se lucreze constant.

Urmarirea §i analizarea rezultatelor — se efectuiazd analize de clasificare si pozitionare a
cuvintelor cheie in spatiul organic Google, date privind traficul si sursa traficului, ulterior se
propun si se creaza oportunititi noi de dezvoltare.

La nivel de baza, optimizarea SEO se imparte in 2 mari ramuri:

Optimizarea SEO On- Page — se utilizeazd pentru obtinerea unor rezultate bune in
motoarele de cautare si foloseste mai multe tehnici care asigura ca pagina web se va clasifica pe
primele pozitii Google si va fi accesatd de catre utilizatori. Pentru a imbunatati calitatea unei
pagini, se foloseste atat continut cat si elemente tehnice astfel incat cu cat se va imbunatati pagina
SEO, cu atat se va atrage mai mult trafic pe site-ul web.

Optimizarea SEO Off- Page —este procesul de optimizare a elementelor din afara paginii
site-ului web. Acestainclude, de obicei, crearea de link-uri catre site-ul web.

Marketingul prin motoarele de cautare — SEM (Google AdWords) reprezinta Search Engine
Marketing si este o solutie pentru promovarea site-urilor web pe numeroase motoare de cautare in
scopul atragerii si obtinerii potentialilor clienti. Chiar dacd termenul se refera de obicei la
publicitatea platiti, marketingul de continut de asemenea este inclus in acesta. In cazul in care
marketingul de cautare este formulat bine, va atrage un numar foarte mare de utilizatori pe site-ul
web, ceea ce inseamnd cresterea ratei de conversie de cateva ori si in acelasi timp cresterea
veniturilor. Marketingul prin motoarele de cautare contine 3 etape:

Y I Y I Y
Selectarea cuvintelor
cheie potrivite,
' testarea si adaptarea |
acestora

S N / . 4

Figura 2. Etapele SEM
Scopul principal al marketingului motoarelor de cautare este sa raspunda nevoilor
persoanelor care folosesc motoare de cautare, prin returnarea rezultatelor pe care acestea si-ar
dori sa le primeasca.
SEM se bazeaza pe aptitudinile de a crea mesaje care sa aiba in componenta lor cuvinte pe
care potentialii cumparatori le cauta prin intermediul motoarelor de cautare. De obicei, cele mai
multe motoare de cdutare identificd doud tipuri de afisari de rezultate, ca raspuns la aceeasi

Identificarea tipului Realizarea unei
de SEM pentru site- | campanii de Google
ul web Adwords
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interogare a utilizatorului: afisdri organice ,,naturale” sau ,,gratuite”; afisari platite, anunturi
publicitare;

Afisarile platite sunt de cele mai multe ori delimitate de restul rezultatelor returnate printr-
un text care semnaleaza acest lucru. Marketingul motoarelor de cautare a devenit o unealta foarte
raspanditd 1n atingerea publicului tintd dorit, deoarece are potentialul de a aduce castiguri
substantiale prin realizarea de investitii minime.

In comparatie cu SEO, SEM genereaza trafic pe site-ul web atita timp cat campania este
activ, adica pana cand bugetul alocat nu s-a consumat. In campanile SEM se pliteste doar pentru
utilizatorii care au ajuns pe site prin intermediul anunturilor afisate in Google.

Marketingul de continut — reprezintd o abordare de marketing strategica, orientatd catre
crearea si distribuirea de continut valoros si relevant Tn mod constant, pentru a capta si retine
atentia unui nucleu de consumatori, care, in cele din urma, vor cumpara produsele/serviciile
noastre.

Deoarece consumatorii au devenit destul de informati, mai pretentiosi si au invatat sa
selecteze doar lucrurile de care sunt interesati si pe care le doresc, in ultimii ani marketingul de
continut a inceput sa castige tot ma multe avantaje spre deosebire de celelalte metode
traditionale de publicitate. Acest tip de strategie este folosit atat de marile organizatii din intreaga
lume, precum Microsoft, P&G, John Deere, cat si de companiile mai mici.

Google ofera o definitie excelentd a ceea ce este marketingul de continut: Acesta este un tip
de marketing care include crearea si schimbul de materiale online: videoclipuri, bloguri, postari
pe social media, care nu promoveaza marca in mod deschis, ci atrag atentia asupra acestuia si
stimulareainteresului pentru produsele sau serviciile sale.

Marketingul de continut creazd doar continut de care au nevoie potentialii clienti si
motoarele de cautare in mod constant. Este vorba de: analize profunde; cercetari; studii de caz,
informatii bine documentate; articole interactive; scheme foarte usor de inteles; diagrame;
Infografice.

Marketingul de continut este una dintre cele mai importante strategii de marketing pe
Internet, deoarece fara ea multe alte strategii nu ar exista deloc sau nu ar fi atat de eficiente.

Continutul permite companiilor sa devind lideri pe piata online in industria pe care o
practica. A obtine un astfel de statut Tnseamna extinderea zonei de distributie a marcii, atragerea
de trafic si deschiderea multor noi perspective pentru dezvoltarea acestora.

Marketingul pe retelele de socializare (Social Media Marketing) - reprezintd o forma de
marketing pe internet care combind o multitudine de retele sociale pentru a obtine o buna
comunicare cu potentialii sau actualii clienti pentru a promova afacerea. Aceasta formd de
marketing se referd la distribuirea de continut, videoclipuri si imagini atit cu scopul publicitar,
cat si al popularizarii brand-ului.

Legea lui Pareto spune ca social media marketing este calea cea mai sigura spre fidelizarea
clientilor, in conditiile in care 20 % dintre clien{i genereaza 80 % din venituri.

Social media marketing promoveaza brand-ul oferindu-i stabilitate si notorietate in piata si
totodata genereaza crestereavizibilitatii si a vanzarilor.

Exista o varietate de motive pentru care fiecare companie ar trebui sa utilizeze marketingul
pe social media. Mai jos este prezentata o listd cu cele mai benefice patru motive care trebuie
luate 1n considerare:

1. Cresterea notorietdtii marcii. In 2019, au existat peste 4,5 miliarde de persoane care
folosesc social media la nivel global. Datoritd numarului mare de oameni de pe retelele de
socializare, companiile pot partaja continut legat de produse, precum si detalii despre marca prin
mai multe platforme , care au potentialul de a imbunatati notorietatea marcii.
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2. Generarea de lead-uri si stimularea conversiilor. Promovarea si distribuirea produselor
pe retelele de socializare este o modalitate simpla de a imbunatati generarea de lead-uri, de a
stimula conversiile si de a creste vanzarile, deoarece exista posibilitatea de a tageta direct
persoanel e care sunt interesate de produs.

3. Intdrirea relatiilor cu clientii. Prin conectarea si implicarea cu urmatorii social media,
companiile pot crea relatii durabile cu acestia, interactiondnd prin postari, raspunzand la
intrebarile si comentariile lor si oferindu-le orice gutor de care au nevoie. De asemenea, pot afla
feedback-ul lor referitor la produse, calitate, punctele slabe sau sa ofere cadouri pentru a spori
increderea.

4. Diferentierea fata de concurenti. Social media este o modalitate excelentd prin care
companiile se pot diferentia de concurentii lor, fie prin tactica de social media, fie prin produsele
pe care le promoveaza, campaniile pe care le implementeaza sau la nivelul lor de interactiune cu
adeptii.

Marketingul prin email este un instrument de promovare incredibil de puternic, deoarece
este un canal direct de comunicare intre companie si clientii actuali sau cei potentiali.

Atata timp cat este aplicat si utilizat intr-un mod eficient, email marketingul devine una
dintre cele mai puternice instrumente de marketing online, avand cea mai mare rata de conversie.

Dincolo de faptul ca avem control asupra comunicarii cu audienta, email marketing-ul mai
are si alte avantaje:

Poate fi C i red ) |
automatizat ‘osturi reduse, Este foarte eficient
» ~

ot fi transmise sute platformele sunt | In cresterea

P i d S mult mai ieftine spre vanzarilor,
saulm_u ‘:. mesaje 1 deosebire de alte deoarece mesajele

acelasi timp mai o . -

. P | tipur1 de marketing. | pot fi personalizate.

. multor persoane.

Figura 3. Avantajele email marketing-ului

In perioada utilizarii tot mai mari a retelelor de socializare pentru publicitate, marketingul
prin e-mail ramane in continuare in vigoare, potrivit unui studiu realizat de HostPapa:

- 94% dintre cei care utilizeaza Internetul folosesc platforma e-mail, in timp ce doar
61% folosesc retelele de socializare;

- 75% dintre persoanele care folosesc internetul spun ca marketingul prin e-mail
este metoda lor preferata de marketing;

- Marketingul prin e-mail ofera posibilitatea de directionare prin demografie (varsta,
venit etc.);
se pot anexa imagini, video, documente, spre deosebire de mesgjele din social media;

- Platformele de e-mail ofera numeroase capacitati de raportare si analiza, cum ar fi
ratele de clic, ratele deschise, ratele de respingere si conversiile.

Deoarece reprezinta un canal de promovare accesibil pentru toti si foarte eficient, Email-ul
nu va disparea prea curand. Acesta ofera posibilitatea companiilor sd interactioneze cu clientii
existenti, dar si cu clientii potentiali, cei interesati de produsele lor.

Pay Per Click (PPC) reprezita publicitatea digitala care se plateste per click, in
conformitate cu fiecare actiune a utilizatorului. Spre exemplu, click pe un post, link sau banner
sponsorizat pe care compania l-a sponsorizat. De aici putem deduce ca, companiile pot cumpara
vizite pe site sau like-uri pe retelele de socializare, cum ar fi Facebook, Instagram, sau Twitter.
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De obicel pentru aceste activitdti se folosesc cel mai des instrumentele Google Ads sau Facebook
Ads.

Principalul avantaj al campaniei PPC este faptul ca aduce rezultate imediate datorita
functie de sex, varsta, locatie, ocupatie, limba etc.

Chiar daca acest tip de campanie online este foarte eficient, poate include costuri destul de
mari. Acest lucru se poate intdmpla in cazurile In care publicul tinta nu a fost ales bine.

Marketingul afiliat- se referad la o strategie de afaceri care consta in distribuirea de linkuri
spre produsele sau serviciile companiel de pe ate site-uri. Acele linkuri lucreaza practic ca niste
re-vanzatori, percepandu-se un procent pentru fiecare vanzare sau actiune definitd care s-a
efectuat in urma lor. In practica, site-urile sunt create pentru a vinde produsel e altcuiva sau pentru
apromovaservicii pentru un anumit procent.

Acesta este un mod intelligent de a cattiga pentru site-urile care inregistreaza multe vizite si
au publicul dupd domeniul de activitate a companiei. In cazul in care site-ul nu are prea multe
vizualizari nu va merge, deoarece nu va va cumpara nimeni produsul.

Concluzii.

Marketingul digital a devenit un element indispensabil pentru intreprinderile care doresc sa
ramana relevante si competitive pe piata digitald. Pentru cei care sunt noi in lumea digitala, poate
fi greu sa navigati pe toate diferitele tipuri de tactici si canale de marketing digital pe care le
puteti utiliza pentru a va dezvolta afacerea.

Majoritatea intreprinderilor mici lucreaza cu bugete limitate si nu isi pot permite sa puna o
suma semnificativa de bani in mai multe tipuri diferite de marketing digital. Acesta este motivul
pentru care este important ca intreprinderile mici sa fie strategice cu privire la tipurile de canale
de marketing digital pe care le folosesc pentru a-si atrage, angaja si converti clientii.
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