


Дамир  Шарифьянов

Digital-маркетинг. Инструменты,
каналы, стратегия и принципы

цифрового маркетинга

«Издательские решения»



Шарифьянов Д.

Digital-маркетинг. Инструменты, каналы, стратегия и принципы
цифрового маркетинга  /  Д. Шарифьянов —  «Издательские
решения», 

ISBN 978-5-00-601758-0

«Digital-маркетинг» — это книга, которая представляет собой исчерпывающее
руководство по использованию цифровых инструментов для продвижения
бренда или товара в онлайн-среде. Книга содержит описания всех основных
техник и методов, используемых в digital маркетинге, таких как SEO,
контекстная реклама, email-маркетинг, социальная медиа-реклама, аналитика
и многое другое. Кроме того, она содержит практические советы для
привлечения потенциальных клиентов и удержания уже имеющихся.

ISBN 978-5-00-601758-0 © Шарифьянов Д.
© Издательские решения



Д.  Шарифьянов.  «Digital-маркетинг. Инструменты, каналы, стратегия и принципы цифрового маркетинга»

4

Содержание
Предисловие 6
Что такое Digital маркетинг и как он работает 7

Цифровой мир: основы и тенденции 7
Роль Digital маркетинга в современном мире бизнеса 9
Цикл Digital маркетинга: Знакомство, привлечение, конверсия,
лояльность

11

Знакомство 11
Привлечение 11
Конверсия 11
Лояльность 12

Оценка потребностей и целевой аудитории 13
Исследование рынка и конкурентного окружения 13

Исследование рынка 13
Исследование конкурентного окружения 13

Анализ целевой аудитории и ее потребностей 15
Определение целевой аудитории 15
Исследование потребностей целевой аудитории 15
Проведение SWOT-анализа 15
Анализ конкурентов 15
Создание покупательских персон 16

Создание категорий пользователей и построение
покупательского пути

17

Создание категорий пользователей 17
Построение покупательского пути 17
Создание индивидуализированных стратегий продвижения 17
Оценка эффективности маркетинговой стратегии 18

Создание стратегии Digital маркетинга 19
Выбор инструментов и каналов Digital маркетинга 19

Поисковая оптимизация (SEO) 19
Поисковая реклама (SEA) 19
Социальные медиа (SMM) 19
Email-маркетинг 19

Конец ознакомительного фрагмента. 20



Д.  Шарифьянов.  «Digital-маркетинг. Инструменты, каналы, стратегия и принципы цифрового маркетинга»

5

Digital-маркетинг
Инструменты, каналы, стратегия

и принципы цифрового маркетинга

Дамир Шарифьянов
© Дамир Шарифьянов, 2023

ISBN 978-5-0060-1758-0
Создано в интеллектуальной издательской системе Ridero



Д.  Шарифьянов.  «Digital-маркетинг. Инструменты, каналы, стратегия и принципы цифрового маркетинга»

6

 
Предисловие

 
Цифровые технологии неизбежно меняют наш мир, включая способы коммуникации,

работы и даже мышления. В современном бизнесе цифровые технологии стали неотъемлемой
частью практически любой отрасли и области деятельности. И маркетинг не является исклю-
чением.

Сегодня все больше компаний переключаются на цифровые каналы продвижения и ком-
муникации, что позволяет им добиваться гораздо большей эффективности и быстроты дости-
жения целей. Однако при этом возникают новые вызовы: как выбрать инструменты, которые
наиболее подходят для конкретного бизнеса, как определить целевую аудиторию и привлечь
ее внимание, как измерить эффективность Digital маркетинга и т. д.

Книга «Digital маркетинг» написана для того, чтобы помочь бизнесу разобраться в циф-
ровых технологиях и  использовать их для продвижения своих продуктов и  услуг. Авторы
объединили свой опыт и  знания в  области маркетинга, чтобы создать полное руководство
по использованию цифровых инструментов.

Книга содержит 10 глав, каждая из которых посвящена определенному аспекту Digital
маркетинга. В первой главе рассматриваются основы цифрового маркетинга и его роль в совре-
менном бизнесе. В оставшихся главах автор подробно описывает инструменты и каналы Digital
маркетинга, такие как SEO оптимизация, email-маркетинг, социальные сети, PPC реклама
и многое другое.

Мы уверены, что данная книга поможет как начинающим маркетологам, так и опытным
специалистам, научиться эффективно использовать цифровые инструменты для достижения
своих целей. Каждая глава содержит множество примеров, советов и  инструкций, которые
помогут читателю разобраться в сложных технологиях и быстро начать применять их на прак-
тике.

Желаем приятного чтения и успехов в продвижении вашего бизнеса в цифровом мире!
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Что такое Digital маркетинг и как он работает

 
 

Цифровой мир: основы и тенденции
 

Цифровой мир – это огромная сфера, которая постоянно развивается и влияет на жизнь
людей во всем мире. В этой главе мы рассмотрим основы цифрового мира и его текущие тен-
денции.

Цифровой мир – это мир, созданный при помощи компьютерной технологии и связанных
с ней инструментов. Он состоит из компьютерных программ, интернета, мобильных устройств,
облачных сервисов и других элементов, которые используются для хранения, передачи, обра-
ботки и анализа данных.

Важными компонентами цифрового мира являются информационные технологии (ИТ)
и информационно-коммуникационные технологии (ИКТ). ИТ относятся к созданию, исполь-
зованию и управлению информацией, включая аппаратное и программное обеспечение, базы
данных и сети. ИКТ, в свою очередь, включают в себя ИТ и все виды коммуникации, такие как
телефония, радио, телевидение и интернет.

Цифровой мир оказывает влияние на многие стороны жизни людей, включая работу,
здравоохранение, образование, коммуникацию и развлечения. Он также оказывает влияние
на  бизнес и  экономику в  целом, открывая новые возможности для предпринимательства
и инноваций.

Сегодня цифровой мир продолжает развиваться и улучшаться, что приводит к появле-
нию новых технологий и трендов. Рассмотрим некоторые из них.

Искусственный интеллект (ИИ)
ИИ – это технология, которая позволяет компьютерам обучаться и анализировать дан-

ные, что дает возможность автоматизировать процессы и повысить эффективность работы. ИИ
используется во многих сферах, включая медицину, финансы, производство и транспорт.

Облачные сервисы
Облачные сервисы – это технология, которая позволяет хранить данные и приложения

на удаленных серверах, доступ к которым можно получить через интернет. Это удобно для
пользователей, так как они могут получить доступ к своим данным и приложениям в любом
месте и на любом устройстве.

Интернет вещей (IoT)
IoT – это технология, которая позволяет устройствам взаимодействовать друг с другом

через интернет. Это может быть все – от умных домов до автомобилей и промышленного обо-
рудования. IoT может повысить эффективность работы и обеспечить большую безопасность.

Блокчейн
Блокчейн – это технология, которая позволяет создавать защищенные базы данных, кото-

рые не могут быть изменены или подделаны. Она используется в финансовой сфере, а также
для обеспечения безопасности информации.

Виртуальная и дополненная реальность (VR и AR)
VR и AR – это технологии, которые создают виртуальную или дополненную реальность

для пользователя. Виртуальная реальность позволяет пользователям погружаться в  другой
мир, а дополненная реальность добавляет цифровые элементы в реальный мир. Эти техноло-
гии используются в различных сферах, от медиа и развлечений до образования и бизнеса.

Большие данные
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Большие данные  – это огромные объемы информации, которые генерируются каж-
дый день. С помощью технологий аналитики данных можно извлечь полезную информацию
из этого потока данных и использовать ее для принятия решений в бизнесе и других сферах.

Кибербезопасность
Кибербезопасность – это важный аспект цифрового мира, так как он зависит от безопас-

ности данных и информации. С появлением все большего количества устройств, связанных
с интернетом и обменом данными, становится важным защищать эти данные от хакеров и зло-
умышленников.

5G сети
5G – это новое поколение мобильных сетей, которое обеспечивает более высокую ско-

рость передачи данных и большую емкость для подключения устройств. Это позволяет исполь-
зовать цифровые технологии в более широком диапазоне сфер, от автомобильной промыш-
ленности до медицины.

Роботизация и автоматизация
Роботизация и автоматизация – это процесс замены ручного труда на автоматические

системы и роботов. Это может повысить эффективность работы и снизить ошибки, но также
может иметь негативные последствия для рабочих мест.

Цифровой мир продолжает быстро развиваться, внося новые технологии и изменяя спо-
собы, которыми мы взаимодействуем друг с другом и работаем. Важно следить за тенденци-
ями и адаптироваться к новым инструментам, чтобы успешно конкурировать в этом быстро
меняющемся мире.
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Роль Digital маркетинга в современном мире бизнеса

 
Digital маркетинг – это стратегия продвижения бренда и продуктов, использующая циф-

ровые каналы коммуникации с потенциальными клиентами. В современном мире, где люди
все больше связаны с интернетом и мобильными устройствами, digital маркетинг становится
необходимым инструментом для успешного развития бизнеса. В этой главе мы рассмотрим
роль digital маркетинга в современном мире бизнеса.

Увеличение онлайн-присутствия
Сегодня большинство людей проводят большую часть своего времени в интернете. Более

того, все больше людей используют интернет для поиска информации о  товарах и  услу-
гах. Digital маркетинг позволяет брендам и компаниям увеличить свое онлайн-присутствие
и достичь большей аудитории.

Снижение затрат на маркетинг
Digital маркетинг может быть более экономически эффективным, чем другие формы

маркетинга. Это связано с  тем, что он позволяет компаниям лучше выявлять потребности
своей аудитории и нацелиться на более узкие целевые группы потенциальных клиентов. Это
может снизить затраты на маркетинг и увеличить эффективность рекламной кампании.

Улучшение отношений с клиентами
Digital маркетинг позволяет компаниям взаимодействовать с клиентами более лично, что

может повысить уровень доверия и лояльности. Компании также могут использовать digital
маркетинг для получения обратной связи от клиентов и улучшения своих продуктов и услуг.

Анализ результатов рекламной кампании
Digital маркетинг предоставляет компаниям множество инструментов для анализа

и  оценки эффективности своих рекламных кампаний. Это позволяет компаниям улучшать
свои стратегии маркетинга и оптимизировать затраты на рекламу.

Расширение географии продаж
Digital маркетинг позволяет компаниям привлекать клиентов не только из своего реги-

она, но и из других стран и регионов. Это расширяет географию продаж и дает компаниям
возможность увеличить свой потенциальный доход.

Улучшение конкурентоспособности
Digital маркетинг может помочь компаниям улучшить свою конкурентоспособность, при-

влекая новых клиентов и удерживая старых. Компании, которые не используют digital марке-
тинг, могут отставать от своих конкурентов в этой области и упустить возможность получить
выгоду.

Более точная настройка рекламных кампаний
Digital маркетинг предоставляет компаниям больше возможностей для настройки своих

рекламных кампаний под определенные группы потенциальных клиентов. Компании могут
использовать различные факторы, такие как возраст, пол, интересы и местоположение, для
определения того, какой вид рекламы будет наиболее эффективным для конкретной группы
потенциальных клиентов.

Разнообразие каналов коммуникации
Digital маркетинг предоставляет компаниям широкий выбор каналов коммуникации

с клиентами – от социальных сетей до электронной почты, мессенджеров и мобильных прило-
жений. Это дает компаниям возможность достичь своей аудитории через различные каналы
и форматы, увеличивая вероятность привлечения новых клиентов.

Реакция на изменяющиеся требования рынка
Digital маркетинг позволяет компаниям быстро реагировать на изменения в сфере рынка

и при необходимости корректировать свои стратегии маркетинга. Благодаря доступности боль-
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шого количества данных о клиентах и их поведении, компании могут быстро адаптироваться
к изменяющимся требованиям рынка и оптимизировать свои бизнес-процессы.

Digital маркетинг играет огромную роль в современном мире бизнеса, предоставляя ком-
паниям широкий спектр инструментов для продвижения своих брендов и продуктов. Он поз-
воляет компаниям лучше взаимодействовать с клиентами, улучшать отношения с ними и ана-
лизировать результаты своих рекламных кампаний. Более того, digital маркетинг является
необходимым инструментом для тех компаний, которые хотят оставаться конкурентоспособ-
ными в быстро меняющемся мире бизнеса.
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Цикл Digital маркетинга: Знакомство,
привлечение, конверсия, лояльность

 
Цикл Digital маркетинга – это последовательный процесс, включающий в себя четыре

основных этапа: знакомство, привлечение, конверсия и лояльность. В данной главе мы рас-
смотрим каждый из этих этапов и их значение для успешного продвижения бизнеса.

 
Знакомство

 
Первый этап цикла Digital маркетинга – это знакомство с вашей аудиторией. На этом

этапе вы должны определить свою целевую аудиторию и узнать как можно больше о них. Это
поможет вам выбрать подходящие каналы коммуникации и создать контент, который будет
наиболее интересен вашей аудитории.

Как определить целевую аудиторию:
– Определите возраст, пол и местоположение вашей целевой аудитории.
– Изучите интересы и потребности вашей аудитории.
– Определите, какие каналы коммуникаций использует ваша аудитория.

 
Привлечение

 
На втором этапе цикла Digital маркетинга вы должны привлечь внимание вашей ауди-

тории и заставить ее заинтересоваться вашим продуктом или услугой. Для этого вы можете
использовать различные каналы коммуникации, такие как социальные сети, контекстная
реклама, электронная почта и т. д.

Как привлечь внимание аудитории:
– Создайте качественный и уникальный контент, который будет интересен вашей ауди-

тории.
– Используйте яркие и привлекательные изображения и видео.
–  Насладитесь целевую аудиторию правильными ключевыми словами и  фразами для

поисковых систем.
– Привлекайте внимание через социальные сети, активность в блогах и других онлайн-

ресурсах.
 

Конверсия
 

На  третьем этапе цикла Digital маркетинга вы должны перевести заинтересованность
вашей аудитории в действия – конверсию. Это может быть покупка на вашем сайте, подписка
на новостную рассылку или заполнение формы обратной связи.

Как повысить уровень конверсии:
– Создайте легкую и понятную навигацию на вашем сайте.
– Сделайте процесс покупки или регистрации максимально простым.
– Предоставьте клиенту всю необходимую информацию о вашем продукте или услуге,

включая преимущества, характеристики и отзывы других клиентов.
– Используйте убедительные знаки социальной поддержки, такие как отзывы клиентов

или рекомендации.
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Лояльность

 
Последний этап цикла Digital маркетинга – это создание лояльности вашей аудитории.

Когда клиент совершает покупку на вашем сайте, это еще не конец; важно продолжать общение
с ним, чтобы он вернулся и сделал повторную покупку.

Как улучшить лояльность клиентов:
– Предоставьте высококачественный сервис и поддержку клиентам, чтобы они чувство-

вали себя важными и узнавали, что вы всегда готовы помочь им.
–  Создайте поощрительные программы для лояльных клиентов, которые поощряют

повторные покупки или рекомендации вашей компании своим друзьям и знакомым.
– Организуйте опросы и обратную связь от клиентов, чтобы узнать, какие улучшения

могут быть внесены в ваш продукт или услугу.
– Используйте email-маркетинг, чтобы держать своих клиентов в курсе новостей, пред-

ложений и акций.
Цикл Digital маркетинга является основой успешной стратегии продвижения бизнеса

в интернете. На каждом этапе цикла вы должны понимать потребности и желания вашей ауди-
тории, привлекать их внимание, переводить в действия и создавать лояльность. Только тогда
вы можете достичь успеха в digital маркетинге и увеличить доходы вашего бизнеса.
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Оценка потребностей и целевой аудитории

 
 

Исследование рынка и конкурентного окружения
 

Исследование рынка и конкурентного окружения – это важный этап любой успешной
стратегии маркетинга. Оно помогает понять потребности вашей аудитории, оценить конкурен-
цию и определить ключевые факторы успеха для вашего бизнеса.

 
Исследование рынка

 
Исследование рынка  – это процесс сбора и  анализа информации о  сегменте рынка,

на который вы нацеливаетесь. В результате исследования вы получаете углубленное понимание
своей целевой аудитории, ее потребностей, проблем и предпочтений.

Как провести исследование рынка:
– Определите свою целевую аудиторию и изучите ее характеристики.
– Опросите своих клиентов о своем продукте или услуге и их удовлетворенности ими.
– Изучите тенденции и направления развития вашей отрасли.
– Анализируйте данные о продажах и доходах на рынке.
– Изучите своих конкурентов и их продукты.

 
Исследование конкурентного окружения

 
Исследование конкурентного окружения  – это процесс сбора и  анализа информации

о ваших конкурентах. В результате исследования вы получаете представление о том, как ваш
бизнес сравнивается с другими игроками на рынке.

Как провести исследование конкурентного окружения:
– Соберите данные о продуктах или услугах, которые предлагают ваши конкуренты.
– Изучите ценовую политику ваших конкурентов и определите, как ваши цены относятся

к их ценам.
– Оцените качество продуктов или услуг ваших конкурентов.
– Анализируйте маркетинговые стратегии ваших конкурентов и способы, которыми они

привлекают своих клиентов.
– Выясните, какие преимущества у вас перед конкурентами и как их можно использовать

для увеличения вашей доли на рынке.
Исследование рынка и конкурентного окружения является ключевым этапом разработки

успешной маркетинговой стратегии. Без этого исследования вы не сможете понять потребности
и интересы вашей аудитории, определить конкурентные преимущества и разработать наиболее
эффективную стратегию продвижения вашего бизнеса.

Исследование рынка и конкурентного окружения – это важный этап любой успешной
маркетинговой стратегии. Оно помогает понять потребности вашей аудитории, оценить кон-
куренцию и определить ключевые факторы успеха для вашего бизнеса. Благодаря этому иссле-
дованию вы сможете определить правильную стратегию развития вашего бизнеса и достигнуть
большего успеха в вашей отрасли. Кроме того, исследование рынка и конкурентного окруже-
ния помогает уменьшить риски при разработке новых продуктов или услуг.

Проведение исследования рынка и конкурентного окружения может быть длительным
и сложным процессом, но это необходимо для успешной маркетинговой стратегии. Вы должны
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использовать полученные данные для формирования правильной стратегии продвижения
вашего бизнеса и принятия обоснованных решений.

Наконец, следует отметить, что исследование рынка и конкурентного окружения необя-
зательно является одноразовым событием. Это процесс, который необходимо регулярно повто-
рять, чтобы оставаться в курсе изменений на рынке и конкурентной среде и адаптироваться
к новым тенденциям и вызовам вашей отрасли.
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Анализ целевой аудитории и ее потребностей

 
Анализ целевой аудитории и ее потребностей – это ключевой этап при разработке марке-

тинговой стратегии. В ходе анализа вы должны изучить свою целевую аудиторию, определить
ее потребности и настроения, выявить более важные факторы, которые влияют на ее поведе-
ние и принимать обоснованные решения на основе полученных данных.

 
Определение целевой аудитории

 
Первым шагом является определение целевой аудитории, которую вы хотели бы привлечь

к своему продукту или услуге. Это может быть любая группа людей, которые могут заинтере-
соваться вашим продуктом и иметь возможность покупать его.

Как определить целевую аудиторию:
– Изучите демографические данные, такие как возраст, пол и местоположение.
– Рассмотрите социальный статус, доход и профессию.
– Определите интересы и потребности вашей целевой аудитории.

 
Исследование потребностей целевой аудитории

 
После того, как вы определили свою целевую аудиторию, следующим шагом является

исследование ее потребностей. Это позволяет вам лучше понимать, что ваша аудитория желает
получить от вашего продукта или услуги.

Как исследовать потребности целевой аудитории:
– Опросите своих клиентов о том, что они хотели бы изменить или улучшить в вашем

продукте.
– Изучите социальные сети и блоги для изучения общественного мнения об отрасли или

вашем продукте.
– Изучите потребительские тренды и изменения в поведении потребителей.

 
Проведение SWOT-анализа

 
SWOT-анализ (анализ сильных и слабых сторон, возможностей и угроз) помогает опре-

делить сильные и слабые стороны вашего продукта или услуги, а также выявить возможности
и угрозы в вашей отрасли.

Как провести SWOT-анализ:
– Оцените сильные и слабые стороны вашего продукта или услуги.
– Изучите возможности на рынке, которые могут использоваться для увеличения продаж

или развития бизнеса.
– Выявите угрозы, которые могут негативно повлиять на ваш бизнес.
– Определите, какие возможности могут быть использованы для усиления ваших силь-

ных сторон и более эффективного преодоления слабых.
 

Анализ конкурентов
 

Важным аспектом при анализе целевой аудитории является изучение вашей конкурен-
ции. Это поможет определить, что вы можете делать лучше, чем конкуренты, и как улучшить
свой продукт или услугу.

Как проанализировать конкурентов:
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– Определите, кто является вашими основными конкурентами.
– Изучите, какие продукты или услуги предлагают ваши конкуренты.
– Оцените, насколько эффективна маркетинговая стратегия ваших конкурентов.
– Оцените ценовую политику ваших конкурентов и определите, как ваши цены относятся

к их ценам.
– Изучите, какие преимущества у вас перед конкурентами и как их можно использовать

для увеличения вашей доли на рынке.
 

Создание покупательских персон
 

Покупательские персоны являются кратким описанием типичных представителей вашей
целевой аудитории. Они помогают вам лучше понять, кто является вашей целевой аудиторией,
что они хотят получить от вашего продукта или услуги, и как вы можете привлечь их внимание.

Как создать покупательские персоны:
– Определите типичного представителя вашей целевой аудитории.
– Изучите потребности и интересы этого человека.
– Определите, какие проблемы могут возникнуть у этого человека и как ваш продукт или

услуга могут помочь ему решить эти проблемы.
–  Создайте краткое описание вашей покупательской персоны, включающее основные

характеристики, проблемы и потребности.
Анализ целевой аудитории и ее потребностей – это необходимый этап при разработке

маркетинговой стратегии. Он позволяет более глубоко понимать вашу целевую аудиторию и их
потребности, а также выявлять сильные и слабые стороны вашего продукта или услуги. Про-
ведение SWOT-анализа и изучение конкурентов помогает определить возможности для улуч-
шения вашего бизнеса и превосходства над конкурентами.

Создание покупательских персон позволяет лучше понимать свою целевую аудиторию
и создавать маркетинговую стратегию, которая будет нацелена на достижение результатов. Все
эти шаги помогут вам создать успешную маркетинговую стратегию, которая будет нацелена
на удовлетворение потребностей вашей целевой аудитории и рост вашего бизнеса.
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Создание категорий пользователей
и построение покупательского пути

 
Создание категорий пользователей и построение покупательского пути является важным

этапом при разработке маркетинговой стратегии. Это позволяет более глубоко понимать своих
клиентов, выявлять потребности каждой категории пользователей и создавать индивидуали-
зированные стратегии продвижения продукта или услуги.

 
Создание категорий пользователей

 
Первым шагом является создание категорий пользователей. Каждая категория пользова-

телей обладает своими уникальными характеристиками, требованиями и потребностями. Кате-
горизация пользователей помогает определить, какие группы людей наиболее вероятно заин-
тересуются вашим продуктом или услугой.

Как создать категории пользователей:
– Изучите демографические данные, такие как возраст, пол, местоположение и доход.
– Разбейте пользователей на группы схожих характеристик.
– Определите основные потребности каждой группы пользователей.

 
Построение покупательского пути

 
Покупательский путь – это цепочка этапов, которые проходит клиент от момента знаком-

ства с вашим продуктом до совершения покупки. Построение покупательского пути помогает
определить, какую информацию нужно предоставить на каждом этапе, чтобы убедить клиента
совершить покупку.

Как построить покупательский путь:
– Определите основные этапы, которые проходит клиент от момента знакомства с вашим

продуктом до совершения покупки.
– Разработайте стратегию для каждого этапа.
– Изучите поведение клиентов на каждом этапе и определите, какие изменения необхо-

димо внести в свою стратегию для достижения желаемых результатов.
 

Создание индивидуализированных стратегий продвижения
 

Индивидуализированные стратегии продвижения – это стратегии, которые создаются для
каждой категории пользователей на основе их потребностей и поведения на покупательском
пути. Это позволяет эффективно привлекать клиентов и увеличивать количество продаж.

Как создать индивидуализированные стратегии продвижения:
– Изучите потребности каждой категории пользователей.
– Определите наиболее эффективные методы продвижения для каждой категории поль-

зователей на основе их поведения на покупательском пути.
– Создайте индивидуализированные стратегии продвижения, которые будут нацелены

на удовлетворение потребностей каждой категории пользователей.
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Оценка эффективности маркетинговой стратегии

 
Оценка эффективности маркетинговой стратегии помогает определить, какие изменения

необходимо внести, чтобы улучшить результаты. Это может включать изменение стратегии
продвижения, создание новых продуктов или услуг или изменение ценовой политики.

Как оценить эффективность маркетинговой стратегии:
– Изучите продажи по категориям пользователей и сравните эти показатели с целями,

установленными для каждой группы.
– Изучите данные о конверсии на каждом этапе покупательского пути и определите, где

возникают проблемы в привлечении клиентов.
–  Оцените эффективность каждой индивидуализированной стратегии продвижения

и определите, какие из них наилучшим образом работают.
– Определите, какие изменения необходимо внести в маркетинговую стратегию для улуч-

шения результатов.
Создание категорий пользователей и  построение покупательского пути является важ-

ными этапами при разработке маркетинговой стратегии. Категоризация пользователей позво-
ляет определить основные потребности каждой группы пользователей и создавать стратегии
продвижения, которые будут нацелены на удовлетворение этих потребностей.

Построение покупательского пути позволяет определить ключевые этапы, которые про-
ходит клиент от момента знакомства с продуктом до совершения покупки. Создание индиви-
дуализированных стратегий продвижения помогает эффективно привлекать клиентов на каж-
дом этапе покупательского пути.

Оценка эффективности маркетинговой стратегии помогает определить, какие изменения
необходимо внести для улучшения результатов. Все эти шаги помогают создать успешную мар-
кетинговую стратегию, которая будет нацелена на удовлетворение потребностей вашей целе-
вой аудитории и рост вашего бизнеса.
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Создание стратегии Digital маркетинга

 
 

Выбор инструментов и каналов Digital маркетинга
 

Сегодня в  условиях быстрого развития технологий и перехода бизнеса в онлайн-про-
странство, digital маркетинг становится все более важным элементом успешного продвижения
бренда. Однако, выбор правильных инструментов и каналов digital маркетинга может быть
очень сложной задачей. В этой главе мы рассмотрим основные инструменты и каналы, которые
используются в digital маркетинге.

 
Поисковая оптимизация (SEO)

 
Поисковая оптимизация – это процесс улучшения видимости веб-сайта в результатах

поиска, с целью привлечения большего количества органического трафика. SEO имеет долго-
срочный эффект и позволяет выйти на первые строчки результатов поиска для ключевых слов,
связанных с вашей нишей. Однако, для достижения успеха в SEO, требуется больше времени
и усилий по сравнению с другими каналами digital маркетинга.

 
Поисковая реклама (SEA)

 
Поисковая реклама – это форма контекстной рекламы, где каждый клик на ваше объяв-

ление оплачивается. SEA позволяет быстро привлечь целевую аудиторию и немедленно увели-
чить трафик на сайте. Это может быть дополнительным способом для бренда, чтобы сразу же
войти на рынок и привлечь внимание к продукту или услугам.

 
Социальные медиа (SMM)

 
Социальные медиа – это эффективный инструмент для привлечения внимания к бренду

и создания сообщества из лояльных клиентов. SMM может помочь бренду установить личность
и повысить узнаваемость компании, что может привести к увеличению продаж и лояльности
пользователей. Однако, чтобы приобрести больше подписчиков, требуется создать интересный
контент и постоянно уделять время взаимодействию со своей аудиторией.

 
Email-маркетинг

 
Email-маркетинг – это эффективный способ установления связи с целевой аудиторией

и увеличения конверсии. Он позволяет бренду отправлять персонализированные сообщения,
которые предлагают клиентам новинки или скидки на  товары. Однако, чтобы эффективно
использовать email-маркетинг, требуется иметь достаточное количество подписчиков и регу-
лярно обновлять список адресов.



Д.  Шарифьянов.  «Digital-маркетинг. Инструменты, каналы, стратегия и принципы цифрового маркетинга»

20

 
Конец ознакомительного фрагмента.

 
Текст предоставлен ООО «ЛитРес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную версию на ЛитРес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa, MasterCard, Maestro, со счета

мобильного телефона, с платежного терминала, в салоне МТС или Связной, через PayPal,
WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонусными картами или другим удобным Вам спо-
собом.
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