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TRENDY
W PERFORMANCE MARKETINGU

Jakie sa wyzwania polskiego rynku e-commerce? Co czeka nas w najblizszej
przysztosci? Tego typu pytania co jaki$ czas zadaja sobie, a przynajmniej powinni
zadawac, whasciciele i managerowie sklepéw internetowych.

Jedna z odpowiedzi na te pytania jest trend zaobserwowany na zagranicznych,
bardziej rozwinigtych rynkach. Na jego podstawie mozna stwierdzi¢, ze sklepy
internetowe stoja przed coraz trudniejszym wyzwaniem pozyskania nowego
klienta. Dane z raportéw z USA wskazuja, ze e-sklepy traca na kazdym nowym
kliencie od 20 do 80USD w pierwszym roku, a koszt pozyskania nowego klienta jest
3-15 razy wyzszy niz ponowny zakup przez obecnego klienta (zrédto: Electronic
Commerce, G.P. Schneider).

Oznacza to, ze kazdy sklep internetowy musi zwracaé coraz wigksza uwage na
sposob gospodarowania budzetem marketingowym, ROI z generowania ruchu, czy
optymalizacj¢ konwersji. Performance marketing, czyli marketing
efektywnos$ciowy, z jego szeroka paleta mozliwych ustug i rozliczen, idealnie wpisuje
si¢ w realizacj¢ tych wyzwan.

Dlatego tez, korzystajac z naszych wieloletnich do$wiadczen w prowadzeniu
kampanii marketingowych dla e-commerce, stworzylismy Przewodnik po
performance marketingu. Wykorzystujac wiedz¢ z magazynu Imagine, cyklicznej
publikacji Grupy Unity, wybralismy kilka najwazniejszych, w tym obszarze,
trendéw. W publikacji, ktérg oddajemy w Twoje rece znajdziesz inspirujace
artykuty poruszajace zagadnienia nowych strategii SEO dla e-commerce,
generowania ruchu poprzez Google Shopping, czy marketingu automation dla
sklepu internetowego.

Marcin Cichori
Performance Marketing Manager
Grupa Unity
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NARZEDZI
ANALITYCZNYCH
NIEZBEDNYCH
W KAZDYM
SKLEPIE
INTERNETOWYM
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GOOGLE ANALYTICS

Podstawa kazdego e-biznesu. Nie

tylko umozliwia szczegétows ana-
liz¢ danych o ruchu na stronie, ale
takze zbiera informacje na temat
kondycji e-sklepu. Pozwala ré-
whniez na $ledzenie poszczegdlnych
transakeji, w tym miedzy innymi
przychodéw, zawartoéci koszyka
oraz czasu jaki klient poswiecil na
decyzje¢ zakupowa. Warto pomy-

GEMIUS SHOP MONITOR

Narzgdzie analityczne przezna-
czone stricte dla sklepéw interne-
towych, stuzace badaniu efekey-
wnosci sprzedazy. Niewatpliwa
jego zaleta jest mozliwo$¢ po-
réwnania wynikéw naszego skle-
pu z wynikami innych, dziata-
jacych w tej samej branzy, co daje
cenng wskazéwke przy plano-
waniu dalszych kierunkéw roz-

NARZEDZI
MARKETINGOWYCH
NIEZBEDNYCH

W KAZDYM
SKLEPIE
INTERNETOWYM

$le¢ o indywidualnym wdrozeniu woju.

business inteligence w oparciu

0Google Analytics.

MODUL SEGMENTACJI FRESHMAIL

W PLATFORMIE System stuzacy do tworzenia
UNITY.COMMERCE i zarzadzania kampaniami e-mail

Unity.Commerce to platforma dla
firm, ktére chca zbudowaé prze-
wage rynkowa dzigki synergii
elektronicznych i tradycyjnych ka-
natéw sprzedazy. Na szczegdlng
uwage zastuguja modul analizy
zachowari, automatycznej seg-
mentacji produkeéw i klientéw
oraz wiele wstgpnie konfiguro-
wanych modelipromocgji.
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marketingowymi. Zawiera mo-
duly umozliwiajace latwe two-
rzenie mailingéw za pomocy
dostgpnych szablonéw lub wia-
snych grafik. Istotne sa réwniez
funkcjonalno$ci  optymalizujace
wysytke maili, spam testy oraz
modul analizujacy skuteczno$é
wystanychwiadomosci.




MANUBIA

Narzedzie dedykowane gtéwnie
sprzedajacym na portalu Allegro.
Monitoruje wyniki sprzedazy na
tej platformie. Doskonale spra-
wdzi si¢ w badaniu konkurengji,
poniewaz za jego pomoca mozna
sprawdzi¢ zaréwno asortyment
jaki proponuja inni sprzedawcy,
jak i ich przychody oraz popyt na
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SEMSTORM

Narzedzie do tworzenia raportéw
na temat widoczno$ci strony
internetowej w wyszukiwarkach
oraz planowania kampanii SEO
i SEM. Od dopasowania naj-
bardziej trafnych fraz okresla-
jacych dziatalno$¢, po monitoro-
wanie ich skutecznosci i propo-
zycje zwigkszajacych skuteczno$é

SENTIONE

Platforma internetowa, ktéra stu-
zy zaréwno do zbierania infor-
macji o pojawiajacych si¢ w sieci
wzmiankach na temat firmy, jak
i monitorowania aktualnych tren-
déw branzowych. Za jego pomoca
mozna réwniez $ledzi¢ opinie na
temat konkurencji, co pozwala
zwigkszy¢ skuteczno$¢ kampanii

poszczegdlne produkty. zmian. Na szczegblng uwage marketingowych.
zastuguje  takze  mozliwo$¢
analizowania konkurencji.

GO.PL BITLY CRAZYEGG

Prosty system wykorzystujacy
real-time bidding, analizujacy
zachowania konkretnego uzytko-
wnika i dostosowujacy reklamy
wyswietlane mu w czasie rzeczy-
wistym. Dzi¢ki wbudowanym
narz¢dziom marketing automa-
tion pozwala na pelna personali-
zacjg tresci oraz sprawny i wydajny
remarketing produktowy.

Stuzy to tworzenia skréconych
linkéw, zarzadzania nimi i $le-
dzenia aktywnosci udostgpnia-
jacych je lub klikajacych w nie
uzytkownikdw. Bitly bedzie szcze-
gblnie przydatne w przypadku
czgstego  udostgpniania linkéw
zwrotnych np. na stronach
internetowych, forach lub w me-
diach spotecznosciowych.
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Stuzy opracowaniu mapy kliknig¢
oraz mapy scrollowania po-
kazujacej zachowania uzytko-
wnikéw  strony  internetowej.
Dzigki tego typu danym mozna
poprawi¢  struktur¢  strony
i znacznie bardziej efektywnie
rozmiescic tresci.
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NOWE STRATEGIE SEO

Jedyna stata rzecza jest zmiana

SEO to dazenie do tego, by strona internetowa byta obecna
w wyszukiwarkach internetowych na jak najwyzszej pozycji. Czeste
zmiany w algorytmach nieustannie zmieniaja warsztat pracy i
faktyczna definicje SEO. Kazda kolejna zmiana coraz bardziej
wskazuje na to, iz kluczem do sukcesu nie jest wytacznie link, ale
koncentracja na zainteresowaniu uzytkownika.

Tajemnica poliszynela jest fakt, iz nie da si¢ dzi$
budowac¢ stabilnych, wysokich pozycji i wzrostu ruchu,
wylacznie poprzez ogélnie pojete ,linki”, ,nasycanie
stowami kluczowymi” czy techniczna ,optymalizacje
kodu”. Czynniki determinujace sukces i osiaganie
prawdziwych wzrostéw w wynikach organicznych
wskazuja raczej na coraz wigkszg role tresci, mediéw
spolecznosciowych czy ogélnie pojetej satysfakeji
uzytkownikdéw, przy ciaglym dbaniu o higien¢ kodu
itechniczneaspekty optymalizacji.

Wszystko to redefiniuje podejécie do skutecznej
promogji, w ktérym nie nalezy lekcewazy¢ wspétpracy
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wielu obszaréw, wpisujac SEO jako $cisle potaczona
dyscyplingzinnymiobszarami marketingu on-line.

Symbioza

W dzisiejszym podejsciu do SEO niezbedna jest
naturalna symbioza z innymi dziataniami marketingu
on-line czy e-PR, ktéra wynika ze wspé6lnego celu, jakim
jest zapewnienie maksymalnej widocznosci i $wiado-
mosci marki. W zwiazku z tym, ze Google stara si¢
mocno zwracaé uwagg na to, Co interesuje samego
uzytkownika, koncentrujac nasze dziatania na
zapewnieniu widocznosci dla uzytkownika, uzyskujemy

efekt réwniez w samym procesie pozycjonowania.




Gaogle

Content marketing w e-commerce mozemy podzieli¢
natrzy obszary:

1. Produktowy content marketing

Czyli wszystko to, co stanowi interesujace tresci
w naszym serwisie. Czestym bledem jest przeta-
dowywanie strony trescia, ktéra nie ma istotnego zna-
czenia dla uzytkownika. Jesli jednak poswiecimy odro-
bing wigcej czasu na przeanalizowanie tresci, ktére chee-
my umiesci¢ w naszym sklepie pod katem tego, co
bedzie wartosciowe dla samego klienta mamy szans¢ na
co najmniej potréjne zwyciestwo:

O Mozemy  przekona¢  trescia do  zakupu,
przedstawiajac produkt w sposéb unikalny i zacheca-
jacy. Ma to bezpo$rednie przetozenie na wspét-
czynnik konwers;ji.

O Tworzymy unikatowy content, ktéry dziala na ko-
rzy$¢ pozycji w wynikach wyszukiwania (ogranicza-
my ryzyko duplicate content i mamy szans¢ na wy-
réznienie si¢ na tle konkurencji).

O Cickawy, profesjonalny i pelny opis znaczaco
zwigksza szans¢ na ,wirusowe” rozprzestrzenianie si¢
linkéw do naszego sklepu. Interesujacy sposéb
przedstawienia produktu, pelna jego specyfikacja czy
komentarze i opinie innych klientéw, stanowia
idealne 7rédlo, na ktére w naturalny sposéb
powoluja si¢ internauci na forach dyskusyjnych
iwblogosferze.
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Podstawowymi stronami docelowymi dla SEO sa strony
kategorii i podkategorii. Warto zadba¢ o wypetnienie
ich wlasciwg trescia, a tam gdzie jest to mozliwe
zapewni¢ mechanizmy dostosowujace tre$¢ do
filtrowania. Pozwala to nie tylko sprawi¢, by specjalista
SEO miatl z czym pracowad, ale réwniez rozszerzaé
zakres dzialai o nowe obszary. Interesujacym
przyktadem w tej materii moze by¢ sklep Zalando.pl,
ktéry doszedt juz do poziomu réinicowania tresci
wzaleznosci od koloru wybranego produktu:

“ » zalando

# Cearw upie

2.Contenton-site

Pracujac nad pozyskaniem ruchu organicznego nie
mozemy zapominaé, iz nie musimy si¢ ograniczac
wylacznie do katalogu produktéw sklepu. Pamigtajmy,
ze w my$l idei ZMOT (Zero Moment of Thuth) klienci
w swoich poszukiwaniach w internecie sg w ré6znym
stadium decyzji zakupowej. Poprzez tworzenie tresci
zorientowanej na etap poszukiwania, mamy szans¢ na
p6zniejsza monetyzacjg tego ruchu m.in. poprzez:

O obcowanie z marka, ktére przeklada si¢ na wyzsza
szans¢ konwersji przy ponownej wizycie;

O wspomaganie budowy bazy e-mail marketingowej,
gdy tworzone przez nas tresci sg interesujace;

O lojalizacje uzytkownika zachecajac go do pozostania
naszym fanem w sieciach spotecznosciowych

O laczenie wiedzy o potrzebach uzytkownikéw
z analityka i systemami automatyzacji marketingu,
gdzie natychmiast mozemy przetozy¢ ich




NEW
SEO

zainteresowania na gotowa ofert¢. Najprostszym
sposobem jest tu wykorzystanie dynamicznych

reklam w Google AdWords czy sieciach RTB do
odpowiednio sprofilowanej bazy remarketingowej.

Majac dobrej jakosci tresci, nie tylko rozumiane jako
tekst, ale réwniez jako ciekawe zdjecia, video, animacje
itp., mozemy liczy¢ na to, ze w naturalny sposéb beda
one propagowane przez uzytkownikéw jednoczesnie
wspierajac SEO naszego sklepu. Jest jednak jedna
kluczowa zasada — ,content without marketing is just a
content”. Zatem jesli tworzymy tresci majac na uwadze
potrzeby naszych klientéw, musimy uwzgledni¢ ich
promocje réwniez we wszelkich pozostatych dziataniach
marketingowych. Warto promowaé content poprzez
newslettery, media spotecznosciowe czy nawet reklamy,
poniewaz jedynie odpowiednia skala tych dziatari moze
przynie$¢ spodziewane rezultaty, nie tylko w sferze SEO.

3.ePRioff-site content marketing

ePR to content marketing poza granicami naszego
serwisu. Gléwnym celem propagowania tresci o ofercie
sklepu i jego wartosciach, jest budowanie §wiadomosci
i rozpoznawalnosci marki, a takze kreowanie potrzeby
i jednoczesnie oferty na nia odpowiadajacej. Przykta-
dowo profesjonalne, merytoryczne doradztwo na forach
dyskusyjnych nie tylko buduje $wiadomos¢ oferty,

# GrupaUnity
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CONTENT
MARKETING

ale réwniez pozwala kreowaé marke sklepu jako eksperta
w tematyce produktéw, ktérymi handluje. Umiejetne
potaczenie tych dziatad z przemys$lanym i nienachalnym
linkowaniem do oferty moze okaza¢ si¢ bardzo
skutecznym dziataniem wspierajacym SEO naszego

sklepu.

Praca nad SEO przypomina druzyne
wioslarska. Jesli machamy wiostami
niezaleznie, jest spora szansa

ze doptyniemy, ale po drodze moga
zdarzyc¢ sie niepotrzebne problemy

I moze to trwac zbyt dtugo.

Aby prowadzi¢ takie dziatania wlasciwie warto z wy-
czuciem umiejscowi¢ je w strategii komunikacji on-line.
Nie powinny by¢ to jednak jedynie czynnosci
zorientowane stricte na pozyskiwanie linkéw, ale
whasnie na dostarczanie wartosci uzytkownikom i tym
samym kreowanie wizerunku marki.




Mozliwosci jakie mamy w tym obszarze sa prawie
nieograniczone tak jak nieograniczony i zmienny jest
Internet. Dostosowujac kanal komunikacji do naszych
mozliwosci oraz potrzeb uzytkownikéw mozemy
korzysta¢z:

O sieci spolecznosciowych (kanat marki lub kanaty
tematyczne) — Google+, Facebook, Pinterest,

O rozwoju contentu Video na YouTube czy Vimeo;

O blogosfery — np. przy aktywnej wspétpracy

zblogami o wigkszym czy mniejszym autorytecie.

You IR =
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Jedno o czym nalezy pamigta¢ to umiejetne potaczenie
tych dziataii z SEO, czyli wykorzystanie wszelkich okazji
do tego, by realizowane przez nas cele wizerunkowe
i zasicgowe, gdy tylko moga, wzmacnialy réwniez
linkowanie do sklepu.

Przyklad: Kanal YouTube serwisu T-mobile-Trendy,
ke6ry idealnie uzupelnia tresci serwisu, wzmacnia
linkowanie do artykutu w ktérym mozna przeczytaé
wigcej informacji. Do pelni szczgdcia brakuje jedynie
dobrego linkowania z oferta telefonu w sklepie

T-Mobile.

LG G3 S - alternatywa dla flagowca

TMobileTrandyPL

sss Wigce|
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smartfon

LG G3s

25 344
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LG przygotowalo tafisza wersie swojego topowego smartfonu G3. To dos¢€ oryginalne rozwigzanie na rynku, ale czy sensowne? Wiecej:
I http:iiwww.t-mobile-trendy. plartykul... I

Film | animaga
Standardowa licencis YouTube

Kategoria
Licencja

POKAZ MNIEJ

Link do strony artykutu w serwisie
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SEOtojuz Collaborative marketing

SEO dzi§ musi by¢ podejsciem holistycznym, ktére
dotyka praktycznie kazdego aspektu online marketingu.
Dyscypliny

wspdtpracowaé ze soba w celu maksymalizacji efektéw

marketingu  internetowego  musza

rozumianych globalnie.

# GrupaUnity

Pamietaé nalezy réwniez o:

O potaczeniu SEO z aktywnymi dziataniami ePR
i Content Marketingu poza serwisem, aby
zaznaczy¢ swoja obecno$¢ i budowad $wiadomosé
tam, gdzie to tylko mozliwe. Czgsto nie wymaga to
szczegdlnych naktadéw reklamowych, a jedynie
wigkszego zaangazowania we wsparcie §wiadomosci

W dzisiejszym podejsciu do SEO niezbedna jest

naturalna symbioza z innymi dziataniami marketingu

on-line czy e-PR, ktéra wynika ze wspolnego celu jakim

jest zapewnienie maksymalnej widocznosci i Swiadomosci marki.

Budujac skal¢ w obszarze ruchu organicznego warto
zadbaco:

O optymalizacj¢ techniczng zgodng z aktualnymi

wytycznymi
przygotowad fundamenty do dalszej pracy,

wyszukiwarek, co pozwoli

O komfort uzytkownika, przez takie parametry jak
szybko$¢ tadowania si¢ strony, przyjazno$¢ katalogu
produktéw i nawigacji, aby parametry jako$ci ruchu
byly jak najwyzsze,

O zaproszenie do kolaboracji, poniewaz im wigcej
opinii - tresci pochodzacych od samych uzytko-
wnikéw, tym lepiej, a przy tym mozna zapewnié
darmowy rozwdj tresci,

O interesujace, inspirujace, wartosciowe tresci, ktére
nie tylko beda w serwisie, ale przez swoja wartos¢
beda czgsciej naturalnie przekazywane dalej przez
uzytkownikéw,

O promocje trescizwiazanej nie tylko ze sprzedaza, aby
zadziatal efeke kuli

zapoczatkowac odpowiednim ,,pchnigciem”.

$nieznej, ktory trzeba
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marki, co z perspektywy dtugofalowej i tak jest
najbardziej rentownym z dziatari. Mozna pracowaé
nad tym we wlasnym zakresie lub uzyska¢ wsparcie
tworzac tzw. ambasadoréw marki, ktérzy daja
mozliwo$¢ osiagniecia lepszych efektéw w krétszym
czasie.

O wsparciu wlasciwego partnera SEO — w koncu link
to nadal kluczowy czynnik algorytmu Google.

Praca nad SEO przypomina druzyng wioslarska. Jesli
machamy wiostami niezaleznie, jest spora szansa ze
doplyniemy, ale po drodze moga zdarzy¢ sig
niepotrzebne problemy i moze to trwaé zbyt dtugo. Gdy
wszystkie wiosla pracuja w tym samym kierunku
i tempie, 16dz zdecydowanie sprawniej i szybciej dotrze
dowyznaczonego celu. ©

Ireneusz Dworzynski
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MOBILE-FIRST

Marketing w e-commerce

Swiadomos¢ ,wielokanatowego konsumenta” szerokiego wyboru
oferty, pozwala mu odrzucac te rozwiazania, ktére sa dla niego z

jakiegos powodu

nieodpowiednie.

Dzisiaj najwazniejszy jest

komfort, tatwosc obstugii szybkos¢ wykonywanych czynnosci.

Mobile-First Marketing to rozwijajacy si¢ trend, kt6ry
powstal jako naturalna odpowiedZz na potrzeby
konsumentéw. Pod tym pojeciem rozumiemy tworzenie
koncepcji  dziatan ~marketingowych w  pierwszej
kolejnosci pod katem urzadzeri mobilnych. I nie chodzi
tujedynie o przemodelowanieciezkiuzytkownikazwia-
zanejzkorzystaniem z telefonu komérkowego, ale catko-

witgzmiangjego doswiadczen.

Sytuacjanarynku

Rynek mobilny stopniowo pozyskuje coraz wigksza
dominacjew cyfrowym $wiecieinic niewskazuje nato by
ten trend miat ulec zmianie. Z roku na rok znaczaco
zwieksza si¢ liczba 0s6b z dostgpem do smartfonéw i do
internetu mobilnego. W 2014 roku, w Polsce, ponad
46% stron internetowych bylo przegladanych za
posrednictwem urzadzeri mobilnych, co pokazuje jak
bardzo Polacy sa nieroztaczni ze swoimi telefonami
itabletami.
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Wedtug raportu ExactTarget Marketing Cloud 2014
Mobile Behavior (03.2014), 85% respondentéw
przyznaje, ze urzadzenia mobilne s3 nieodigcznym
elementemich codziennegozycia.

Dynamiczny rozwéj technologiczny i dostgpnos¢ dla
wigkszosci ludzi, zmienia catkowicie podejscie do
tworzenia komunikacji marketingowej. Teraz dosto-
sowanie strony do technologii RWD (Responsive Web
Design) juz nie wystarcza. Powoli odchodzi si¢ od
podejscia ,desktop first”, najpierw tworzy si¢ tresci
kampanii na urzadzenia mobilne, a dopiero pdzniej
dopasowujejedodesktopu.

Dzigki pelnej identyfikacji ,uzytkownik-urzadzenie”,

marketerzy maja szans¢ dotarcia do kazdego
uzytkownikazosobna, wmomencie, ktéry danajwicksze
szanse na pozadany efekt. Wiele decyzji zakupowych
podejmowanych jest pod wplywem chwili, emocj,
potrzeby, czgsto wywotanej dopasowanym i skutecznym

dziataniem marketingowym.




Swiadomosé, otwartosé i pragmatyzm
- cechy , podtaczonego” klienta

Profil konsumenta mobilnego dynamicznie zmienia
swoja postaé. Uzytkownik bardzo szybko dostosowuje
si¢ do biezacych trendéw technologicznychi poszukuje
rozwigzan, ktére ulatwia mu codzienne funkcjo-
nowanie. Dzisiaj konsumenci sa duzo bardziej ,,§wiado-
mymi uzytkownikami”. Wiedza czego oczekuja, co
moga zaoferowaé i co chcieliby dostaé w zamian.
Szczegélnie pozadane jest wszystko, co moze przeltozyé
si¢ nazwickszenie komfortu zakupdw.

Konsument mobilny ceni sobie prostote, wygode
i szybkos¢ wykonywanych czynnosci. Nie bedzie
akceptowat Sciezki  zakupowej  czy

dtugiej

skomplikowanego procesu platnosci. Intuicyjny
interfejs i plynne poruszanie si¢ po aplikacji bardzo

szybko doprowadzi go do finalizacji transakgji.

Aby wyjs¢ naprzeciw oczekiwaniom klienta nalezy:

O zapewnié skuteczne rozwiazanie,

O zadba¢ o szybkos¢ dziatania (grafika, kodowanie,
serwery),

O przemysle¢ dostgpno$é i scenariusz wprowadzania
danych wwybranych miejscach.

Mozliwosci adaptacji marketerow
do trendu Mobile-First

Dzisiaj urzadzenie mobilne pelni role kluczowego
punktu styku ustugodawcy i konsumenta.

SOCIAL
RETAILING
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Podczas podejmowania decyzji o kierunku rozwoju,
pod rozwage warto wigc wziaé:

O kontekstuzycia,

O strategi¢ biznesowa,

O perspektywe rozbudowy i modyfikacji.

Samo przystosowanie e-sklepu lub witryn powiazanych

do urzadzen mobilnych, to dzisiaj absolutna
koniecznos¢. Serwisy, ktére nie sa ,mobile-friendly”
bardzo szybko przegrywaja z konkurencja, ktérej strony
bez problemu mozna odczytaé na smartfonie.
Przemyslana i wyrézniajaca si¢ koncepcja, zapewniajaca
dobre do$wiadczenie uzytkownika, zacheci go do
powrotu i ponownego wykorzystania oferowanych

mozliwosci.

Mobile-First wzmacnia zapowiedz Google dotyczaca
restrykcji zwiazanych z przygotowaniem stron przez
klientéw, ktére beda przyjazne dla urzadzeri mobilnych.
Ci, ktérzy sa juz gotowi, zostang przez Google
wynagrodzeniw organicznych wynikach wyszukiwania.
Firmy nie posiadajace stron w wersji mobilnej lub RWD
muszg liczy¢ si¢ z konsekwencjami zwiazanymi z duzo
nizszym page rankiem, ktérego konsekwencja beda
pozycje poza top 10. Taki krok pokazuje jak wazny,
z punktu widzenia $wiatowego giganta, staje si¢
mniejszy ekran i wykorzystanie go dla pelnej
funkcjonalnosci. Mobile First Marketing to wigc nie
chwilowa moda, a trend, ktéry bedzie si¢ rozwijal
i trwaly kierunek rozwoju technologicznego oraz
podejsciadoklienta.

PROMOC)E
RABATY




Pro-konsumencki kierunek rozwoju

Nie ma co si¢ dtuzej oszukiwad, jedli ktos jeszcze tego nie
zrobil, to najwyzszy czas na rozpoczecie dziatan
w obszarze mobile — zgodnie popularnym hastem ,,go
mobileorgohome”.

Poniewaz to uzytkownik decyduje dzi§ o sukcesie
projektu lub jego porazce, ustugodawcy musza robi¢ co
w ich mocy, aby przekonacklienta do siebie i zacheci¢ go
do statego korzystania z oferowanych przez nich ustug.
Dobre dziatania marketingowe, ktére przyciagna
potengjalnego uzytkownika, muszg stanowic teaser do
niesamowitych do$wiadczeri czekajacych na niego po
wejsciu na stron¢ lub zainstalowaniu aplikacji.
A najgorsze co moznazrobi¢, to nie spetnié tej obietnicy.

Od czego zaczac¢?

Podejmujac decyzj¢ o dopasowaniu si¢ do wymagani

trendu Mobile First musimy si¢ przygotowa¢ na zmiang

modelu pracy, a przede wszystkim:

O dostosowaé swoja ustuge to technologii ,,mobile-
friendly”,
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O kreowa¢ dziatania marketingowe zachecajace
uzytkownikéw do korzystania z ustug mobilnych,

O obserwowa¢ i bada¢ zachowania konsumentéw
poprzezrézne punkty styku,

O w oparciu o wnioski z badai optymalizowaé
dzialania, aby dociera¢ do wyznaczonej grupy
docelowe;j,

O mie¢ pomyst na to jak podzigkowa¢ uzytkownikom
zalojalnos¢,

O stucha¢ i

reagowaé na biezaco na uwagi

konsumentéw (instant monitoring),

Mobile-First Marketing wymaga ciaglej i biezacej
optymalizacji podejmowanych dziatard. Stagnacja
spowoduje zdecydowane spowolnienie lub nawet
dyskwalifikacje w wyscigu o uzytkownika. Tworzone
rozwigzania muszg pozytywnie zaskakiwaé uzytko-
wnika i rozwiazywac jego problemy, zanim on realnie

zdasobiez nich sprawe. ©

Krzysztof Murzyn

| Lider centrum kompetencji E-commerce w Grupie Unity | krzysztof.murzyn@unity.pl |

W Grupie Unity odpowiada za rozwdj produktéw w Centrum Kompetencji
E-commerce. W branzy interaktywnej dziata od 2003 roku. Zwolennik szerokiego
spojrzenia na organizacje, jej odbiorcéw i metody automatyzacji procesow
biznesowych. Ekspert w zakresie internetowych systemow wymiany informacji
i komunikacji e-marketingowej. Doradza kluczowym klientom Grupy Unity w zakresie

tworzenia kompleksowych strategii w sieci.
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GOOGLE SHOPPING

Bardziej atrakcyjne reklamy produktowe

Zgodnie z raportem przygotowanym przez Gemius dla e-Commerce
Polska pt. “e-Commerce w Polsce 2012 w oczach internautow”

okoto 30% internautéw rozpoczyna proces zakupowy od
wykorzystania wyszukiwarki internetowej. Kazde zapytanie,
generuje  okoto  kilkunastu  wynikéw  (organicznych i

sponsorowanych) z linkami do podstron sklepéw internetowych. W
celu skrdcenia drogi uzytkownika do produktu, Google uruchomito

nowa ustuge: Google Shopping.

Jej zadaniem jest wyswietlenie na pierwszej stronie
wynikéw wyszukiwania listy produktéw w blokach
reklamowych, adekwatnych do zapytania uzytkownika,
zawierajacych: nazwe produktu, zdjecie 1 cene.
Kliknigcie w taki blok reklamowy przenosi uzytkownika
do karty produktu w sklepie interne-towym.

W Polsce,
realizowane jest za pomoca mechanizmu PLA (Product

Listing Ads w Google AdWords).

wyswietlanie reklam  produktowych,
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Integracjaz Google Shopping

Integracja sklepu internetowego z Google Shopping

wymaga kilku prostych czynnosci:

O Utworzenie konta Google Merchant Center.

O Wygenerowanie pliku z danymi o produktach
dostgpnych wsklepie.

O Zaimportowanie pliku z danymi o produktach na
koncie Google Merchant Center.

O Utworzenie konta Google AdWords (o ile nie ma).

O DPolaczenie konta Google AdWords z kontem
Google Merchant Center.

O Uruchomienie kampanii produktowe;.




Jako, ze asortyment sklepu moze by¢ zmienny w czasie,
zaréwno w kwestii dostgpnosci towardw jak i ich cen,
warto zautomatyzowal proces generowania pliku
z danymi o produktach. Dzigki temu, informacje
o asortymencie sklepu, w Google Merchant Center beda
aktualne, co znaczaco zwigkszy skuteczno$¢ calej
kampanii.

Korzyscizwykorzystania Google Shopping

Przede wszystkim, reklamy produktowe s3 dla
uzytkownikéw o wiele bardziej atrakcyjne niz
standardowe reklamy tekstowe lub wyniki organiczne.
WyZszym
wspotezynnikiem klikalnosci (CTR), w  rezultacie

Tym  samym,  charakteryzujg  si¢

zwickszajac ogladalno$é w serwisie.

# GrupaUnity

Dodatkowa korzy$¢ wynikajaca z emisji reklam
produktowych dotyczy widoczno$ci w  wynikach
wyszukiwania. Reklamy PLA wys$wietlaja si¢ niezaleznie
od reklam tekstowych, pozwalajac na dwukrotne
sponsorowanych  wynikach

wyswietlenie si¢  w

wyszukiwania, tym samym zwigkszajac

prawdopodobienstwo pozyskaniaklienta.

Google Shopping w praktyce

Reklamy produktowe (PLA) wyswietlane s3 na

pierwszej  podstronie  wynikéw  wyszukiwania:

maksymalnie 5 blokéw produktowych nad wynikami
organicznymi i maksymalnie 8 blokéw produktowych
w prawej kolumnie, obok wynikéw organicznych.
Wigkszo$¢  przekazu

reklamowego stanowia,

W Google Shopping stowa kluczowe dobierane
sa automatycznie, moga sie pojawic pytania:
Jak w takim razie optymalizowac i usprawniac
kampanie? Jak wyroznic sie na tle konkurencji?
Wbrew pozorom, mozliwosci jest wiele...

Zdjecie produktu i cena sprawiaja, ze uzytkownik

dokonuje  wstgpnej selekcji  juz na  poziomie
wyszukiwania. Opftata naliczana jest wylacznie za
przejscia do serwisu (a wigc wylacznie za wstgpnie
zainteresowanych uzytkownikéw), co ogranicza koszt
kampanii i zwicksza jej rentowno$¢. Jeszcze przed
przejsciem do karty produktu, w momencie kliknigcia
w reklame produktowa, uzytkownik wie czego moze si¢
spodziewal. To znaczaco zwigksza prawdopo-

dobienstwo zakupu (zwigksza wspdlczynnik konwersji
kampanii).

Stowa kluczowe, dla ktérych wyswietlajg si¢ reklamy,
generowane s3 automatycznie przez Google AdWords
w oparciu o asortyment zdefiniowany w pliku z danymi
o produktach. W rezultacie kampanie produktowe
satatwiejsze wzarzadzaniu i optymalizacji.
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wspominane wezesniej zdjecie, nazwa i cena produkeu
oraz nazwa sklepu. Opcjonalnie, istnieje mozliwos¢
zdefiniowania hasta reklamowego (np. informagji
o aktualnej promocgji).

Biorac jednak pod uwage fakt, ze stowa kluczowe
dobierane sa automatycznie, moga si¢ wigc pojawié
pytania: Jak w takim razie optymalizowa¢ i usprawnia¢
kampanig? Jak wyrdznic si¢ na tle konkurencji? Whrew
pozorom, mozliwosci jest wiele.

Przede wszystkim istnieje funkcjonalno$¢ grupowania
produktéw wedtug dowolnego atrybutu i uwzglednie-
nie tego podzialu w strategii dotyczacej stawek (np.
zwickszenie maksymalnego kosztu kliknigcia reklamy
dla produktéw o najwyzszej marzy).
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Dla catego asortymentu lub dla utworzonych weze$niej
grup, mozna zastosowaé¢ dodatkowy tekst reklamowy
zachgcajacy do zakupu.

Chociaz nie ma mozliwosci zdefiniowania stéw
kluczowych dla ktérych reklamy si¢ wyswietla, mozliwe
jest zdefiniowanie wykluczajacych stéw kluczowych,
a wigc takich, dla ktdrych reklamy nie beda sig
wyswietlaly. Na tym jednak nie koniec. Dodatkowe
mozliwosci pojawiaja si¢ jeszcze na poziomie samego
pliku z danymi o produktach. Przede wszystkim, warto
zadba¢ o poprawne i petne nazwy produktéw, gdyz beda
one tytutami reklam. Duze znaczenie maja réwniez
zdjecia produktéw: dobrze wykadrowane, w duzej roz-
dzielczosci i kolorystyce pasujacej do wynikéw
wyszukiwania. Pozwoli to na zmaksymalizowanie
wspotezynnika klikalnosci i podniesienia efektywnosci
catej kampanii.

Podsumowanie

Chociaz w Polsce ustuga Google Shopping objawia si¢
wylacznie w postaci reklam produktowych (PLA), nie
nalezy jej ignorowac. Jest to bardzo efektywny format
reklamowy, pozwalajacy na znaczace zwigkszenie
ogladalnosci i przychodéw generowanych w serwisie.
Co wigcej, ustuga ta dostgpna jest na polskich kontach
AdWords od listopada 2013 roku, ale w dalszym ciagu
wykorzystywana jest przez waska grupe reklamo-
dawcéw. W konsekwencji, konkurencja jest jeszcze
niewielka, a stawki za klikniecie stosunkowo niskie -
- czynigc z Google Shopping doskonaly sposéb na
dodatkowe zrédto odwiedzin.o

Aleksander Krupski

| Analityk internetowy w Grupie Unity | aleksander.krupski@unity.pl|
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Posiada kilkuletnie doswiadczenie w dziedzinie marketingu internetowego, ktore
poczatkowo nabierat jako programista, tworzac i rozwijajac narzedzia dla agencji
interaktywnych w Polsce i za granica. W Grupie Unity zajmuje sie analityka
internetowa, optymalizacja dziatan SEO/SEM i rozwijaniem oferty produktéw na
potrzeby projektéw e-commerce. Zwolennik optymalizacji i automatyzacji. Pasjonuje
sie analityka internetowa i programowaniem. Certyfikowany specjalista Google
AdWordsiGoogle Analytics.
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BUSINESS ANALYTICS

Zaawansowana analityka z Universal Analytics

Poprawne gromadzenie i
interakcji

przetwarzanie danych dotyczacych
klientow z projektem e-commerce ma kluczowe

znaczenie przy podejmowaniu trafnych decyzji w dazeniu do
realizacji zatozonych celéw biznesowych. Niezwykle istotna role w
tym procesie petni dobdr odpowiedniego narzedzia analitycznego i

jegoumiejetne zastosowanie.

Czym jest Universal Analytics?

Universal Analytics to (od 2 kwietnia 2014 roku) nowy
i aktualnie obowiazujacy standard operacyjny Google
Analytics. Poza wigksza elastycznoscia i zakresem
dotyczy

paradygmatu i skoncentrowania w wigkszej mierze na

Sledzenia, zasadnicza réznica zmiany
uzytkownikach, a nie, jak to miato miejsce w przypadku

Google Analytics, na odstonach.

Migracja Universal Analytics

Czy warto migrowaé z Google Analytics do Universal
Analytics? Odpowiedz jest prosta: tak i wzasadzie nie ma
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innego wyboru. Predzej czy péiniej wszystkie konta

Google Analytics zostang automatycznie
zaktualizowane przez zespét Google Analytics. Co
wigcej, samo Google Analytics nie bedzie juz rozwijane.

Migracja nie jest wigc wyborem, a koniecznoscia.

Dane przesylane do Universal Analytics przy pomocy
klasycznej implementacji kodéw $ledzacych Google
Analytics beda jeszcze przez jaki§ czas poprawnie
gromadzone i analizowanie, nie warto jednak decyzji
o migracji odktadaé na ostatnia chwile.




Zrozumiecklienta

Wedtug badania ,,E-commerce w Polsce 2014” Gemius
Polska, ponad 50%
e-klientéw rozpoczyna proces zakupowy na telefonie

dla e-Commerce

komérkowym czy smartfonie, a kodczy go na
komputerze stacjonarnym. Réwnoczesnie, kazdego
roku zaobserwowa¢ mozemy coraz wigkszy udzial

Ponad 50% e-klientow
rozpoczyna proces zakupowy
na telefonie komdrkowym
/smartfonie, a konczy go

na komputerze stacjonarnym.

odwiedzin (ale i przychodéw) generowanych przez
uzytkownikéw mobilnych. Koniecznym wigc staje si¢
uwzglednienie tych zjawisk w analizie danych
biznesowych projektu. Potencjalny klient, ktéry
odwiedza serwis ze smartfona (np. w drodze do pracy),
nast¢pnie z komputera stacjonarnego (np. w pracy), ana
koniec z komputera stacjonarnego (juz w domu), przez
Google Analytics traktowany jest jako 3 réznych
uzytkownikéw. Generuje to szum informacyjny, na
podstawie ktérego bardzo latwo o nieprawidtowe
wnioski, np. zdeprecjonowanie znaczenia urzadzen
mobilnych w kwestii przychodéw serwisu.

To nie koniecudogodnien!

Universal Analytics, przy pomocy rewolucyjnego
mechanizmu UserID, umozliwia doktadniejsze i blizsze
rzeczywistosci analizowanie zachowan uzytkownika bez
wzgledu na wykorzystywane przez niego urzadzenia.
Dzieki
potengjalnych klientéw nie tylko przez pryzmat $ciezek

temu, moiliwym jest  spojrzenie  na
wielokanatowych, ale réwniez S$ciezek urzadzen.
Uzyskane w ten sposéb dane znacznie poprawiaja
efektywno$¢ optymalizacji dziatad marketingowych.

Google Analytics udostgpnia szereg wymiaréw (np.

# GrupaUnity
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Lokalizacja, Przegladarka, Strona wejscia), na podstawie
ktérych tworzona jest charakterystyka uzytkownika
i jego odwiedzin. Chociaz dostgpnych wymiardw jest
wiele, ich lista jest predefiniowana, a wigc z gory
ograniczona.

W Universal Analytics mamy mozliwo$¢ samodzielnego
definiowania wymiaréw (,wymiary i dane nie-
standardowe”) i tym samym precyzyjnego dopasowania
raportowanych danych do naszego projektu. Co wigcej,
dane mozna tez zaimportowaé z zewngtrznych Zrodet
(np. CRM lub hurtownia danych) rozszerzajac
standardowo dostgpne modele. W konsekwencji,
umiejetne wykorzystanie tych funkcjonalnosci pozwoli
przeksztalci¢  Universal Analytics w dedykowane
rozwiazanie analityczne ,,szyte na miare”.

E-commerce

Modut e-commerce w Google Analytics dostarcza
ogblnych danych o sprzedazy, zaréwno na poziomie
calego serwisu jak i dla poszczegdlnych produktéw.
Standardowe raporty w fatwy sposéb obrazuja jaki
przychéd generujg poszczegdlne kanaly lub jakie
produkty i jakie kategorie asortymentowe s3 najczgsciej
kupowane przez klientéw.

Jednak wraz z rozwojem branzy e-commerce oraz coraz
wickszg zlozonoscig interakeji uzytkownikéw z serwi-
sami, zwickszyly si¢ potrzeby raportowania, wykraczajac
poza mozliwosci standardowego modutu.

Odpowiedzia na to zapotrzebowanie jest modul
Ulepszonego e-commerce w Universal Analytics, zna-
czaco rozszerzajacy zakres i szczegbtowos¢ standardo-

wych
uwzgledniajaca interakcje uzytkownika z elementami

raportéw. Wizualizacja $ciezki  transakeji
sprzedazowymi (np. kartami produktéw) umozliwia
skuteczne usprawnienie calego procesu zakupowego.
Dedykowane raporty pozwalajg na analiz¢ wptywu: list
produktowych, kuponéw rabatowych czy nawet
zewnetrznych i wewnetrznych dziatari marketingowych
na wielko$¢ przychodéw generowanych przez serwis.
Informacja o dodawanych do koszyka (i usuwanych)
produktach jest teraz dostgpna bez koniecznosci
definiowania specjalnych zdarzen (jak mialoby to
miejsce w przypadku Google Analytics). Lista
usprawnien i nowych mozliwosci jest dtuga.




Nieograniczone mozliwosci

Universal Analytics, jak sama nazwa wskazuje, ma
umozliwi¢ uniwersalne podejscie do gromadzenia
i analizowania danych. Warto wi¢gc wspomnie¢
o jednym z kluczowych mechanizméw realizujacych to
zatozenie. Measurement Protocol, bo o nim mowa, to
protokdt (techniczny zestaw zasad dotyczacych
komunikacji) umozliwiajacy gromadzenie dowolnych
danych z dowolnego urzadzenia, o ile jest ono

podlaczone do Internetu.

Monitorowanie interakcji uzytkownikéw nie musi
ogranicza¢ si¢ wylacznie do stron internetowych
i aplikacji mobilnych. Istnieje mozliwos¢ zintegrowania
i raportowania danych np.: z systeméw kasowych,
automatéw biletowych czy nawet z inteligentnych
lodéwek! Mechanizm ten zostat zaprojektowany tak,
aby mozliwe bylo ustandaryzowane raportowanie
danych, nawet dla urzadzen i systeméw, ktdre jeszcze nie
powstaly.
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Nie ma wigc potrzeby tworzenia osobnych systeméw
analitycznych, Universal Analytics jest rozwiazaniem
pozwalajacym na przetwarzanie wszystkich tych
danych, wjednym miejscu.

Podsumowanie

Universal Analytics to bez watpienia najpotezniejsza
darmowa platforma do celéw analityki biznesowej.
Mozliwo$¢  gromadzenia i kompleksowego
przetwarzania danych z réznych zrédet i z réznych
urzadzeni, nigdy weczesniej nie byla tak dost¢pna.
Szczegblowos¢ 1 zakres analiz sa prakeycznie
nieograniczone i w tatwy sposéb moga zostaé
dopasowane do specyfiki danego przedsigwzigcia.
Wdrozenie i petne wykorzystanie mozliwosci Universal
Analytics to podstawowy krok w drodze do spetnienia

biznesowych zalozen projektu. ©

Aleksander Krupski

|Ana|ityk internetowy w Grupie Unity | alel der.krupski i y.pll
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Posiada kilkuletnie doswiadczenie w dziedzinie marketingu internetowego, ktoére
poczatkowo zdobywat jako programista, tworzac i rozwijajgc narzedzia dla agendji
interaktywnych w Polsce i za granicg. W Grupie Unity zajmuje sie analityka internetowa,
optymalizacja dziatan SEO/SEM i rozwijaniem oferty produktéw na potrzeby projektow
e-commerce. Zwolennik optymalizacji i automatyzadji. Pasjonuje sie analityka internetowa
i programowaniem. Certyfikowany specjalista Google AdWords i Google Analytics.
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HUMAN-TO-HUMAN

Trend wykorzystywany w content marketingu

Ponizszy artykut to przepis na polski e-handel XXI| wieku. E-handel,
w ktorym sprzedaz nabiera znaczenia drugorzednego, ustepujac
miejsca relacjom interpersonalnym, emocjom i zaufaniu. Nie bez
powodu wielu ekspertéw zwiastuje ere ucztowieczenia marketingu
-trend Huma2Human z przepowiedni staje sie faktem.

Mow do mnie po ludzku

Trend H2H, czyli Human2Human wchodzi na salony

tylnymi
Gdzieniegdzie mozemy zauwazy¢ jego pierwsze

polskiego  e-marketingu drzewami.
symptomy, ale to rok 2015 pokaze jak mocno si¢
Czym jest? Odpowiedzia na rosnace

handlu

elektronicznego. Bezosobowa forma sprzedazy, gdzie

rozwinie.
oczekiwania  uzytkownikéw  wzgledem
warunkiem zadowolenia byta prawidtowo zrealizowana
transakcja, odchodzi do lamusa. Wspétczesny e-klient
potrzebuje doktadnego zrozumienia jego potrzeb,

zbudowania zaufania i trwalej relacji oraz komunikacji
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prostym jezykiem korzysci. I to bez wzgledu na to, czy
jest wlascicielem $wiezo upieczonego start-upu, czy
pania w $rednim wieku na pierwszych e-zakupach

spozywczych.

Trend H2H wymusza powrét do XIX wiecznych relacji
kupieckich, kiedy kazdy handlarz spotykal swojego
klienta osobiscie, a proces sprzedazy opierat si¢ na
bezposredniej prezentacji produktu. Catkowity powrét
do takiego modelu handlu jest oczywiscie niemozliwy,
ale sposob na to, aby stwierdzenie ,twarza w twarz’
nabrafo nowego znaczenia.




# GrupaUnity

gre is no
B2B or B2

Human to Human

Contentniejestjuzkrélem

Content marketing, ukoronowany przez Billa Gates'aw
1996, panowal nam milosciwie az do teraz, pozwalajac
tworzy¢ unikatowe tresci i przekazy reklamowe. Miaty
one za zadanie wspiera¢ uzytkownikéw w ich decyzjach
zakupowych, motywowa¢ do okreslonych zachowat,
budowa¢ zaufanie i lojalno$¢, a na koricu — przynosi¢
wymierny efekt w postaci sprzedazy. Problem jednak w
tym, ze jego skuteczno$¢ byla i jest rézna. Wydaje si¢
takze, ze wecale nie jest niezbedny w budowaniu
skutecznej sprzedazy. Amazon — najwickszy e-sklep na
$wiecie — zajmuje miejsce bliskie sercu niejednego
konsumenta, nie produkujac prawie zadnego contentu.
Subway wypicka codzienne $wieze sadnwiche i tresci
stricte produktowe, bez owijania w bawelng. Lowe's
posiada rozbudowana sekcje porad DIY, ale sit¢ brandu
buduje przede wszystkim na dobrze wyedukowanej
kadrze sprzedawcéw, ktdrzy wspierajg klientéw w skle-
pach stacjonarnych. Content schodzi tu na dalszy plan
istanowi jedynie element dodatkowy sprzedazy.

Krolem e-handlu jest publicznos¢

W 2001 roku Andrew Odlyzko oglosit detronizacje
content marketingu. Czy stusznie? Dla wielu to wersja
rzeczywistosci nie do zaakceptowania, ale przyjrzyjmy
sie faktom.

Po pierwsze. Nawet najlepiej napisany tekst nie jest w
stanie wypelni¢ swojego zadania, jezeli nie zostanie
prawidlowo rozdystrybuowany. Wielos¢ dostgpnych
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aplikacji oraz kanatéw komunikacji, po ktérych
poruszaja si¢ wspotczesni uzytkownicy jest tak duza, ze
klasyczne podejécie do reklamy przestalo juz wystarczac.
Aby zlokalizowa¢ odbiorcg tresci i dotrze¢ do niego z
komunikatem trzeba si¢ zdecydowanie

bardziej

napracowac.

Po drugie. Dobry content bez planu na to, jak zostanie
wykorzystany w szerszej perspektywie czasowej,
pozwala co najwyzej na osiagniecie potowicznego
sukcesu. Uzytkownik, kt6ry trafi we wskazane przez nas
miejsce, musi zosta¢ poprowadzony za r¢ke do celu.
Pozostawiony sam sobie, zapozna si¢ z interesujaca go

trescig i p6jdzie w swoja strong.

Po trzecie. Bez promocji trudno spodziewaé sig
oszatamiajacych efektéw. Za najlepszymi kampaniami
story-tellingowymi stojg zazwyczaj duze budzety
reklamowe. Czy to oznacza, ze kazda reklama
wymaga
finansowych? Zdecydowanie nie. Czasami nawet

contentowa znaczacych  nakladéw
niewielki budzet potrafi zaspokoi¢ nawet najwickszy
apetyt na wysoki wskaznik konwersji. Szkoput thkwi

W precyzji.

Trend H2H zmienia oblicze content marketingu
i wyznacza zdecydowanie szersza perspektywe patrzenia
na dzisiejszy rynek reklamy internetowej. Jak poradzi¢
sobie z nowymi wyzwaniami, jakie stawiaja przed nami
$wiadomi swoich potrzeb i wartosci uzytkownicy? Jest
nato sposéb.




Krok 1. Dowiedzsie zkim rozmawiasz

Stworzenie tresci, ktéra bedzie odpowiadata na potrzeby
odbiorcéw i posiadata odpowiednia forme prezentacij,
wymaga doskonatejznajomosci osoby po drugiej stronie
ekranu. Okreslenie duzych grup i przypisanie do nich
ogdlnych zatozeni nie wystarczy. Potrzebne sa informacje
na temat specyficznych, unikatowych cech, potrzeb i
wymagari. Sa one niezb¢dne do precyzyjnego okreslenia
maksymalnej liczby profili uzytkownikéw, do kedrych
mozemy dotrze¢ dzigki dobrze sformulowanemu
komunikatowi.

Do trafnej diagnozy potrzebna jest weryfikacja kilku

zmiennych:

O statystyk z analizy webowej analytics, ktére
odpowiadajg na szczegélowe pytania dotyczace
kontekstéw uzycia, $ciezek nawigacji i porzucen na
poszczeg6lnych etapach wizyty w serwisie, ale takze
tego kiedy nasi uzytkownicy s online i z jakich
urzadzen korzystaja,

O danych demograficznych klientéw i uzytkownikéw,
ktére mozna sprawdzi¢, nawet jezeli modut GA nie
zostal aktywowany,

O wynikéw sprzedazy online — najpopularniejszych

wartosci koszyka,

produktéw, $rednich

czestotliwosci 1 odstgpdéw  czasowych  miedzy

kolejnymi  zakupami, najczgstszych  kierunkéw
wysylki zaméwien, etc.,

O sity marki wsieci, czyli poziomu widocznosci brandu
ijego tresciwsieci. Nie oznacza to jedynie weryfikacji
skutecznosci pozycjonowania serwisu, ale takze
obecno$ci w takich $rodowiskach wirtualnych jak
blogi, serwisy contentowe czy poréwnywarki cen.,

O opinie o marce, o ktérej wiele s3 nam w stanie
powiedzie¢  aplikacje, na biezaco  $ledzace

spotecznosci uzytkownikéw i wychwytujace watki

pasujace do zapytania. Na ich podstawie wiemy jak i

kto o nas méwi, ale takze, co wydaje si¢ kluczowe z

punktu widzenia pdzniejszej dystrybucji contentu,

gdzie o nas méwia.

Na podstawie wynikéw, zaczerpnigtych z kilku zrédet
danych, jeste$my w stanie stworzy¢ archetypy useréw,
czyli persony e-klientéw. Ich opisy beda zawieraly
szczegbtowe dane na temat specyficznych cech
i wymagani, ktére musimy spetni¢ w procesie ko-
munikagjiisprzedazy.
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Krok 2. Twérz segmenty uzytkownikow

Po opracowaniu person e-klientéw, przychodzi czas na

konfrontacje  z  dotychczasowymi  kryteriami
definiowania grup docelowych. Moze to skutkowaé
likwidacja niektérych segmentéw lub ich rozbiciem na
kilka mniejszych, bardziej specyficznych zespotéw cech.
Jak definiowaé nowe segmenty e-klientéw? Nalezy

przede wszystkim zwrdci¢ uwagg na takie detale jak:

O rodzaj tresci, ktéry wywotuje pozadane zachowanie,

O kanaly dotarcia, ktére generujg najwyzsze wskazniki
konwersji,

O sezon, dni tygodnia i pory dnia, w ktérych wybrane
grupy sa najbardziej aktywne,

O forma komunikatu, ktéry trafia do szerszej
publicznosci (nieformalna stylistyka wypowiedzi vs.
retoryka ekspercka)

O sposdb prezentacji tresci, ktéry przykuwa uwage
i wywoluje zaangazowanie (o tym informuja takie
wskazniki, jak CTR, udost¢pnienia, ,polubienia”,
etc.)

Na podstawie powyzszych parametréw jesteSmy
w stanie zaklasyfikowa¢ poszczegdlnych e-klientéw do
jednego, a nawet kilku segmentéw. Jeden uzytkownik,
to kilka potrzeb, obszerna skala oczekiwani i zainte-
resowani oraz potencjalny nabywca wigcej niz jednego
produktu/ustugi. Wazne jednak, aby pamigta¢ o zacho-
waniu spéjnosci formy serwowania tresci (jezeli zazwy-
czaj zwracamy si¢ do swoich czytelnikéw per ,, Ty”, trzy-
majmy si¢ bezposredniego zwrotu do adresata).

Z zagadnieniem poglebionej segmentacji zmierzyt si¢
Touroperator Cititravel, ktéry poza preferencjami
swoich uzytkownikéw co do kierunku i kosztéw
wakacji, musi uwzgledniaé takze sezonowo$¢ branzy
wycieczkowej oraz warunki geopolityczne. Odpo-
wiedzia na wysoki poziom zréznicowania i zaleznosci w
bazie rekordéw okazala si¢ weryfikacja bazy i jej podziat
na male podgrupy, ktére posiadaja zestawy bardzo
specyficznych cech. Wplynelo to pozytywnie nie tylko
na efektywno$¢ dziatari komunikacyjnych (zaréwno
w zakresie content marketingu, jak i dziatan e-mail
marketingowych), ale takze na poziom sprzedazy.




Krok 3. Zdefiniuj swoje celei oczekiwania

Potrzeby i oczekiwania e-klientéw to wazny aspekt

dziatai content marketingowych, ale nie mozna

zapomina¢ o whasnych celach. Jak je okresla¢? Warto

zastosowaé zasade S.M.A.RT., wedlug ktorej cel

powinien by¢:

O Prosty — sformulowany w jednoznaczny sposéb,
niepozostawiajacy polado luznej interpretacji,

O Mierzalny — zdefiniowany tak, aby mozna bylo
liczbowo wyrazié stopien jego realizacji,

O Osiagalny — czyli realistyczny i ambitny w granicach
rozsadku,

O Istotny — znaczacy w kontekscie rozwoju i osiggania
zaplanowanych wynikéw,

O Okreslony w czasie —  posiadajacy konkretny

horyzont czasowy.

W zaleznosci od specyfiki branzy, cele moga by¢
definiowane w bardzo rézny sposéb. Dla e-sklepéw
najwazniejszym wskaznikiem bedzie oczywiscie ROI,
czyli oczekiwany zwrot z inwestycji. Czasami jednak
sprzedaz nie jest celem kluczowym — najwazniejszym
zadaniem duzych serwiséw contentowych T-Mobile
(T-Mobile Trendy oraz T-Mobile Music) jest budowanie

Stworzenie dobrego contentu

i wybdr kanatu dystrybucji

to potowa pracy.

Kolejnym etapem jest odpowiednie
podanie tresci, czyli dostarczenie jej
w odpowiednim miejscu I czasie.

zaufania i wiarygodnosci brandu oraz wzbudzanie
lojalnych zachowan uzytkownikéw. Codzienna praca
sztabu redakcyjnego ma przynies¢ efekt w postaci
wysokiego odsetka powracajacych czytelnikéw i statego
wzrostu ruchuw obrebie catego ekosystemuT-Mobile.

Na podstawie wynikéw, zaczerpnigtych z kilku zrédet
danych, jesteSmy w stanie stworzy¢ archetypy useréw,
czyli persony e-klientéw. Ich opisy beda zawieraly
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szczegOtowe dane na temat specyficznych cech i

wymagari, ktére musimy spelnié w  procesie

komunikacjiisprzedazy.

Krok 4. Okresl kanaty dotarcia

Wiedzac z kim chcemy rozmawiaé o swojej ofercie
i jakiej informacji zwrotnej oczekujemy, mozemy
wyznaczy¢ kanaly, ktérymi bedziemy dystrybuowaé
tresci dla poszczegdlnych grup. Od tego bowiem zalezy
jaka forme przyjmie content i jak powinien zostaé
przygotowany, aby spetniat nie tylko oczekiwania nasze i
naszych klientéw, ale takie standardy wybranych
kanatéw komunikacji.

Jak okregli¢ kanaly dotarcia? Duza podpowiedzig sa
same grupy docelowe, ktére w sposéb naturalny,
poprzez zestaw cech wskazuja, gdzie mozemy skierowaé
nasz content. Warto takze zweryfikowad statystyki
ruchu i sprawdzi¢ jak z tym tematem poradzila sobie
konkurencja. Dla najbardziej dociekliwych zostaja
zagraniczne case study niestandardowych form
promocji i wykorzystania mato popularnych jeszcze w
Polsce aplikacji, dedykowanych bardzo waskim grupom
odbiorcéw.

Dla przyktadu — krétka prezentacja kampanii Tefala,
ktéry podjat si¢ akcji edukacyjnej na temat prasowania.
Cata komunikacja osadzona byta w kontekscie nowo
wprowadzonego na rynek produktu (generatora pary).
Cel — stworzenie wysokiej jakosci, wiarygodnego
contentu, ktéry dostarczy wiedzy merytorycznej,
wzbudzi zaufanie i wesprze klientéw w  decyzji
zakupowej.  Wykonanie -  testy  produktu,
przeprowadzone przez 19 blogeréw. W ramach recenzji,
oprécz zwyklych artykuléw powstaly unikatowe sesje
fotograficzne i filmy. Efekt — duze zaangazowanie
uzytkownikéw, szeroki zasieg kampanii i wartosciowy i
content, ktéry juz w ciagu miesiaca wypozycjonowal si¢
na 3 pierwszych stronach wyszukiwania informacji na
temat produktu.

Krok 5. Serwuj tresci kontekstowo

Stworzenie contentu i wybdr kanatu

dobrego
dystrybucji to potowa pracy. Kolejnym etapem jest
odpowiednie podanie tresci, czyli dostarczenie jej w
odpowiednim  miejscu i czasie.

Wspotczesny




uzytkownik, korzystajacy z réznych urzadzen i aplikaciji,
jest w kilku miejscach na raz. Zeby przebi¢ si¢ przez
szum komunikacyjny i sprawi¢, by pochylil si¢ nad
naszym komunikatem, trzeba wiedzie¢ kiedy i gdzie
szuka informacji, ktére chcemy mu przekazad.

Jak zlokalizowaé e-klienta? Tu znowu najlepszym
zrédlem informaciji sg statystyki serwisu, spolecznosci,
ale takze te, pochodzace z aplikacji monitorujacych siec.
Na ich podstawie jeste§my w stanie okresli¢ miejsca,
w ktérych uzytkownicy poszukuja tresci oraz zdefi-
niowa¢ przedzialy czasowe, w ktérych s3 online i wyka-
zuja si¢ najwicksza aktywnoscia.

E-sklep Elegancki Pan publikuje swoje posty przede
wszystkim w godzinach popotudniowych i wieczornym,
bo wlasnie wtedy jego potencjalni klienci sprawdzaja
spolecznosci i przegladaja skrzynke mailowa. iSpot,
kt6ry choé na co dzied skupia si¢ przede wszystkim na
promocji akcesoriéw i matych urzadzen, sezonowo
wychodzi do e-klienta z kosztowng oferta produktéw
Apple.

Krok 6. Stworz content, ktory wzbudzi
zainteresowanie

Etap weryfikacji mozemy chwilowo uznaé za zamkniety
(pojawi si¢ jeszcze przy ocenie efektéw dzialan oraz
optymalizacji). Czas na opracowanie bogatego w kon-
kret contentu, ktdry przyciagnie uwagg uzytkownikdéw i
wywola pozadane zachowania. Od grupy docelowej
i kanaléw dotarcia zalezy, jaka forme przyjmie — od
krétkich form literackich, przez sesje zdjeciowe po
unikatowe filmy, z wykorzystaniem elementéw
interaktywnego video. Stowem wszystko, co sprawi, ze
osiagniemy oczekiwany poziom konwersji, ktéry

mozemy definiowad za pomoca:

O Sprzedazy — ilosci sztuk/sredniej wartosci koszyka
zakupowego/catkowitego przychodu ze sprzedazy z
danegozrédla,

O Leaddw — oczekiwanej liczby zgtoszen/zapytan (np.
wypelnienie formularza, wystanie zapytania, etc.),

O Subskrypcji — oczekiwanej liczby nowych rekordéw
w bazie subskrybentéw,

O Zasiegu — skali ruchu mierzonej za pomocy liczby
unikalnych uzytkownikéw,

O Lojalnosci — skali uzytkownikéw powracajacych lub
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ponawiajacych zakup,

O Zaangazowania — np. ilosci czasu spedzonego na
stronie lub glebokosci wizyty,

O Spotecznosci — fanéw, czytelnikéw, aktywnych
cztonkéw forum etc.

Wielowymiarowy charakter wspétczynnika konwersji
doskonale rozumie marka Leroy Merlin. Szeroki zakres
dziatan  wizerunkowo-sprzedazowych ~ wymusza
okredlanie celéw na wielu plaszczyznach — od
sprzedazowej (w ujeciu wszystkich kanatéw dystrybucji
online), przez wizerunkowg (ruch w sekji porad, liczba
splywajacych komentarzy 1 zapytad), po spote-
cznosciowy (liczba aktywnych forumowiczéw i fanéw).

Cickawym przykladem na wykorzystanie content
marketingu, odpowiadajacego wasko zdefiniowanym
grupom uzytkownikéw jest serwis 4Faces, ktéry
uzupetnia komunikacj¢ marketingowa marki o kanat

mekka

sezonowos$¢ dyscyplin oraz ich indywidualny charakter.

online. To sportowcéw, wykorzystujaca
Kazda z nich posiada wlasng sekcje tematyczna
z poradami i dedykowanym lookbookiem. Dzi¢ki temu
uzytkownik tatwo i szybko moze zlokalizowaé czg$é
serwisu przeznaczona dla siebie 1 zapoznal sig

ztresciami, ktére go interesuja.

Krok 7. Publikacja. | co dalej?

Content marketing wymaga strategii, ktéra uwzgledni
nie tylko etap przygotowan i wdrozenia, ale takze
kontynuacji. Wygenerowanie tresci, ktdéra przyciagnie
uzytkownika, a nastgpnie zostawi samego sobie, jest w
dtuzszej perspektywie bezwartosciowe.

Jezeli wige chcemy zbudowaé prawdziwa i silng wigz ze

swoimi e-klientami powinni§my:

O Obserwowa¢ klientéw — monitorowa¢ ich reakeje,
wyciaga¢ wnioskizichzachowan.

O Optymalizowa¢ dziatania — reagowad na zmiany,
wprowadza¢  modyfikacje,  testowa¢  nowe
rozwiazania.

0 Kontynuowa¢ komunikacj¢ — nie zostawia¢ klientéw

bez kontaktu, dostarczaé nowych tresci.




Podsumowanie

Sednem skutecznej strategii content marketingowej jest
konsekwencja, nie tylko na etapie planowania
i wdrazania, ale takze systematycznego prowadzenia

dzialan w dtugiej perspektywie czasu.

Human2Human marketing to spotkanie trzeciego
stopniazuzytkownikiem po drugiej stronie ekranu.
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Olga Majewska

Zanim wejdziesz z nim w interakcje, poznaj go i sprawdz
co naprawde mozesz mu zaoferowaé. Nie dziataj po
omacku, nie ufaj intuicji — idZ po jego sladach i zbieraj
wiarygodne informacje. Testuj, pytaj, weryfikuj i opty-
malizuj — nie uciekaj od zmian i nowych rozwiazan.
Wspotczesny uzytkownik jest otwarty i gotowy na nowe
formy wspoétpracy. Teraz czas na Twoj ruch.©

|Strategy Designer w Grupie Unity | olga.majewska@unity.pl |

Projektuje, wdraza i optymalizuje kampanie kreatywne i e-marketingowe dla
najwiekszych brandéw w Polsce. Prowadzi projekty badawcze, content marketingowe
i e-commercowe. Posiada bogate doswiadczenie w realizacji kampanii
niestandardowych, ktére tacza w sobie elementy promocji online i offline oraz
wspdtprace z blogosfera. W portfolio Klientow z ktdrymi wspdtpracowata znajduja sie

takie marki jak Leroy Merlin, T-Mobile Music i T-Mobile Trendy, Bank DNB Nord,
Santander Consumer Bank, PPG, Tefal.
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Skontaktuj sie z nami:

Marcin Cichon
. Performance Marketing Manager / Grupa Unity
- tel. 507 012 221

marcin.cichon(dunity.pl

% GrupaUnity www.unity.pl
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