


«Թվային մարքեթինգ» դասընթացի նպատակն է մասնակիցներին ներկայացնել իրենց բիզնեսը և ապրանքները 
առցանց շուկայավարելու գաղափարը, ինչպես նաև գիտելիք տալ լավագույն սոցիալական մեդիա ալիքների և 
թվային ամրագրման կայքերի մասին:

Դասընթացի արդյունքում մասնակիցները կիմանան.
1)թե Ի՞նչ է թվային մարքեթինգը և սպառողի վարքագիծը
2)Թվային մարքեթինգի հիմնական հաղորդակցման ուղիները
3)Թվային մարքեթինգի չափումների կարևորությունը
4)Թվային մարքեթինգի նշանակությունը զբոսաշրջության համար
5)Թվային ամրագրման կայքերը

Կունենան հմտություններ՝
•Ստեղծելու թվային ռազմավարություն
•Ինչպես վաճառել ապրանքները, ճանապարհորդությունները և փորձը առցանց





•Իրազեկում – սովորել ապրանքանիշի մասին

•Նկատի ունենալ – կարդալ ակնարկներ, բլոգային գրառումներ 

և այլն:

•Գնել - ապրանքի գնում

•Պահպանում –հավատարմության ծրագրեր և այլն:

•Պրոպագանդա – խորհուրդ տալ այլ մարդկանց, գրել 

ակնարկներ և այլն:
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Սոցիալական մեդիա մարքեթինգի հիմնական սյուներից մի քանիսն են.

1․ Ռազմավարություն. այս քայլը ներառում է 

նպատակների, օգտագործվող սոցիալական մեդիայի 

ալիքների և բովանդակության տեսակը, որը 

կօգտագործվի:  

• Վերլուծել հաճախորդի պրոֆիլը;

• Որոշեք, թե որ սոցիալական հարթակներում եք 

վաճառելու;

• Ստեղծեք եզակի և գրավիչ բովանդակություն;

• Կազմակերպեք ձեր հրապարակումների 

ժամանակացույցը.

• Վերլուծել ազդեցությունը և արդյունքները:
• .

3․ Վերլուծություն և հաշվետվություն. Սոցիալական 

մեդիայում լինելու մի մասն այն է, թե որքան հեռու են գնում 

հրապարակումները: Ամենակարևոր KPI-ներից մի քանիսն 

են.

• ներգրավվածություն;

• Հետևորդների աճ;

• երթևեկության փոխարկումներ;

• Սոցիալական փոխազդեցություններ;

• Սոցիալական տրամադրություններ;

• սոցիալական ցանցում կիսվել նյութով;

• Վեբ այցելուներ ըստ ալիքի աղբյուրի;

• Սոցիալական այցելուների փոխակերպման տոկոսը

2. Լսել և ներգրավվածություն. հետևել, թե ինչ են 

ասում օգտատերերը, հաճախորդները և մյուսները 

գրառումների, ապրանքանիշերի և ցանկացած այլ 

բիզնես ակտիվների մասին: 

4․ Գովազդ. սոցցանցերում գովազդն ապրանքանիշի 

առաջխաղացման և հետագա զարգացման հիանալի միջոց 
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