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Abstract: Modern marketing is shaped by technological advancements and evolving consumer behavior. This paper
analyzes key trends such as digital marketing, data-driven strategies, artificial intelligence, and relationship marketing.
Based on documentary research, the study highlights the importance of personalization, customer engagement, and
sustainability. These approaches help organizations increase customer loyalty and gain a competitive advantage in a
dynamic business environment.
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INTRODUCERE

Marketingul reprezintd un proces social si managerial prin care indivizii si organizatiile 1si
satisfac nevoile prin schimb de valoare. In prezent, consumatorul ocupa un rol central, iar strategiile
de marketing sunt construite in jurul experientei acestuia.

Evolutia marketingului de-a lungul timpului reflectd transformarile majore ale mediului
economic si social. Initial, companiile s-au concentrat pe productie, punand accent pe eficienta si
volum. Ulterior, odatd cu intensificarea concurentei, s-a trecut la orientarea spre vanzari, unde
scopul principal era maximizarea profitului prin stimularea cererii. In prezent, paradigma dominanta
este cea centratd pe client, in care succesul unei organizatii depinde de capacitatea acesteia de a
intelege si de a rdspunde nevoilor consumatorilor.

In acest context dinamic, comportamentul consumatorilor se schimba constant, fiind
influentat de factori precum tehnologia, tendintele sociale si preferintele individuale. Consumatorii
moderni sunt mai informati, mai exigenti si mai implicati in procesul de cumpdrare, ceea ce
determind companiile sd adopte strategii de marketing tot mai sofisticate si orientate spre valoare.
Astfel, marketingul modern nu mai este doar o functie a organizatiei, ci un element strategic
esential, care contribuie la crearea avantajului competitiv si la dezvoltarea sustenabila a acesteia.

CONTINUTUL DE BAZA

Analiza literaturii de specialitate evidentiaza ca marketingul modern se bazeazd pe
digitalizare, personalizare si experienta clientului. Tehnologii precum inteligenta artificiald si
analiza datelor permit adaptarea rapida a strategiilor si cresterea eficientei deciziilor de marketing
(Kotler et al., 2021).

Metodologia cercetarii a constat in analiza documentara a surselor academice recente si in
aplicarea metodei comparative, evidentiind diferentele dintre marketingul traditional si cel modern.
Aceasta abordare faciliteaza intelegerea evolutiei domeniului si identificarea directiilor viitoare de
dezvoltare (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022).

Rezultatele obtinute arata ca digitalizarea si marketingul bazat pe date contribuie esential la
personalizarea ofertelor si optimizarea experientei clientilor. Integrarea inteligentei artificiale si a

244


https://doi.org/10.53486/sstc2026.v1.56
mailto:draghitateodoraelena@gmail.com
mailto:mirceadulgheru132@gmail.com

strategiilor omnicanal contribuie la cresterea loialitatii consumatorilor si faciliteazd decizii mai
eficiente din punct de vedere strategic.

1 Definitia marketingului

Marketingul modern poate fi descris ca un proces integrat prin care organizatiile identifica
cerintele clientilor si creeaza oferte care sd le satisfaca, generand valoare reciproca. Potrivit lui
Kotler, marketingul presupune dezvoltarea de relatii durabile cu clientii, concentrandu-se pe crearea
de valoare pentru acestia.

2 Evolutia marketingului

Marketingul a trecut prin trei etape principale:

Orientarea catre productie: cererea depasea oferta, iar companiile se concentrau pe
cresterea volumului de produse.

Orientarea citre vanzari: concurenta a crescut, iar accentul s-a mutat citre promovare si
persuasiune.

Orientarea citre consumator: in prezent, companiile analizeaza comportamentul si
preferintele clientilor pentru a dezvolta produse si servicii personalizate.

In prezent, tehnologiile digitale joaci un rol esential in aceastd transformare, facilitind
analiza comportamentului consumatorilor si adaptarea ofertelor.

Tendintele marketingului modern

Marketingul digital

Marketingul digital reprezinta una dintre cele mai importante componente ale marketingului
contemporan. Acesta include utilizarea internetului si a platformelor digitale pentru promovarea
produselor si serviciilor. Aceastd abordare permite interactiunea directd cu clientii si masurarea
eficientei campaniilor in timp real.

Un avantaj major al marketingului digital este posibilitatea de segmentare precisa a
audientei. Companiile pot targeta utilizatori in functie de varstd, locatie, interese sau comportament
online, ceea ce creste eficienta campaniilor.

Printre principalele instrumente ale marketingului digital se numara:

- optimizarea pentru motoarele de cautare (SEO) care ajuta site-urile sa apara in primele

rezultate ale cautarilor

- marketingul pe retelele sociale ce permite interactiunea directd cu consumatorii

- publicitatea online utilizata pentru atragerea rapida a traficului

- marketingul prin e-mail, eficient pentru comunicare directa si fidelizare.

Aceste metode permit companiilor s comunice direct cu consumatorii si sd masoare
eficienta campaniilor de marketing, de asemenea monitorizarea si evaluarea in timp real a
performantei acestora.

Exemplu: companiile folosesc reclame targetate pe Facebook si Google Ads pentru a ajunge
la publicul tintd si a personaliza mesajele.

Marketingul bazat pe date

Marketingul bazat pe date presupune colectarea, analizarea si utilizarea informatiilor despre
comportamentul consumatorilor pentru luarea deciziilor strategice.

Prin utilizarea unor instrumente analitice avansate si a inteligentei artificiale, organizatiile
pot identifica tipare de consum, preferinte si tendinte. Aceste informatii permit crearea unor
campanii de marketing mai eficiente, adaptate nevoilor reale ale consumatorilor.

Un alt avantaj este capacitatea de a anticipa comportamentul viitor al clientilor, prin modele
predictive. Astfel, companiile pot propune oferte personalizate si pot Imbunatdti experienta
utilizatorilor.

Totusi, utilizarea datelor implica si responsabilitate, mai ales in ceea ce priveste protectia
datelor personale si respectarea reglementarilor (precum GDPR).
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De exemplu, magazinele online utilizeaza algoritmi pentru a recomanda produse in functie
de istoricul de cumpdraturi al utilizatorilor.

Marketingul relational

Marketingul relational are ca obiectiv construirea si mentinerea unor relatii pe termen lung cu
clientii, accentudnd fidelizarea si loialitatea. Prin programe de fidelizare, comunicare constanta si oferte
personalizate, companiile pot mentine legatura cu consumatorii si imbundtati experienta acestora.

Fidelizarea consumatorilor este esentiald pentru succesul organizatiilor, deoarece costurile de
atragere a unui client nou sunt, de obicei, mai mari decat costurile de mentinere a unui client existent.

Marketingul experiential

Marketingul experiential poate fi definit ca o abordare strategicd orientata spre crearea unor
experiente semnificative pentru consumatori, prin intermediul carora se influenteaza atat perceptia
asupra brandului, cat si comportamentul de consum.

Prin intermediul experientelor interactive, consumatorii devin participanti activi, nu doar
spectatori. Aceste experiente pot include evenimente live, campanii immersive, activari de brand
sau utilizarea tehnologiilor moderne, precum realitatea augmentatd (AR) si realitatea virtuala (VR).
De asemenea, marketingul experiential este puternic legat de distribuirea experientelor in mediul
online, utilizatorii fiind incurajati sa Tmpartaseasca impresiile pe retelele sociale.

Marketingul prin influenceri si continut generat de utilizatori

Brandurile colaboreaza tot mai mult cu influenceri si Incurajeaza continut generat de
utilizatori (UGC — User Generated Content). Aceasta strategie creste increderea consumatorilor si
faciliteazd promovarea autenticd a produselor. Marketingul prin influenceri continua sa fie o
strategie eficientd, iar alegerea atentd a colaboratorilor, impreund cu autenticitatea mesajelor,
reprezinta factori esentiali pentru succesul viitor al companiilor.

Aceasta forma de marketing este eficientd deoarece consumatorii tind sd aiba mai multa
incredere 1n opiniile altor utilizatori decat in mesajele oficiale ale companiilor. Pe viitor,
marketingul prin influenceri va continua sa evolueze, punand accent pe micro-influenceri,
comunitdti de nisa si continut autentic, relevant si transparent.

Adoptarea acestor tehnologii oferd organizatiilor un avantaj competitiv durabil, sprijinind
inovatia si adaptarea rapidd la schimbadrile pietei, in conditiile respectarii principiilor etice si a
protectiei datelor.

Impactul tehnologiei

Tehnologiile moderne au generat transformari semnificative In domeniul marketingului,
devenind un element esential in elaborarea si implementarea strategiilor organizationale. Utilizarea
inteligentei artificiale, a analizei datelor si a automatizdrii permite companiilor sa colecteze, sa
proceseze si sd interpreteze volume extinse de informatii referitoare la comportamentul
consumatorilor, facilitdnd o intelegere aprofundata a nevoilor si preferintelor acestora.

Prin integrarea modelelor predictive si a algoritmilor avansati, organizatiile pot anticipa
comportamentul viitor al clientilor si pot dezvolta campanii de marketing personalizate, orientate
spre cresterea eficientei si a relevantei mesajelor transmise. In acelasi timp, automatizarea
proceselor de marketing contribuie la optimizarea activitdtilor operationale, reducerea costurilor si
cresterea productivitatii.

De asemenea, tehnologiile digitale faciliteaza monitorizarea in timp real a performantei
campaniilor si permit ajustarea rapida a strategiilor, In functie de rezultatele obtinute. Aceasta
abordare sustine tranzitia cdtre un marketing bazat pe date, caracterizat prin decizii fundamentate pe
informatii concrete si prin optimizare continua.

CONCLUZII/RECOMANDARI

Marketingul modern se bazeaza pe adaptabilitate si integrarea tehnologiilor digitale pentru a
raspunde nevoilor consumatorilor. Personalizarea ofertelor, analiza datelor si strategia omnicanal
sunt esentiale pentru fidelizarea clientilor.
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Organizatiile trebuie sa adopte practici sustenabile si responsabile social pentru a consolida
increderea si reputatia brandului. Echilibrul intre inovatie tehnologicd, orientare catre client si
responsabilitate sociald reprezinta cheia succesului in marketingul contemporan.
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