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Rynek e-commerce w Polsce oraz na $wiecie. Generowanie ledéw podstawa marketingu
Pawet Musiat

ABC sukcesu kampanii leadowej
Karolina Stypiriska, Weronika Szczepanik

Jak generowac leady w internecie? Systemy i narzedzia wspomagajace sprzedaz
Barbara Chabior

Retargeting leadéw: powroét do procesu zapisu w formularzu
Aleksander Heba

Jak sprzedawac przez internet nawet najtrudniejsze produkty, czyli agencje specjalizujace sie w generowaniu leadéw
Marta Smaga

LinkedIn Lead Gen - o czym pamietac
tukasz Trzaska

Jak content marketing moze wspierac sprzedaz w internecie
Barbara Chabior
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Oto sposob na zwiekszenie sprzedazy

Szukates$ skutecznego sposobu na zwiekszenie sprzedazy za posrednictwem internetu oraz w kanatach
tradycyjnych i sparzyltes sie na kampaniach, ktére Ci zaproponowano? Dom mediowy lub agencja
przygotowaly zapewne bannery reklamowe w portalach, rozliczane jako CPM. To, delikatnie moéwiac,
nienajlepsze rozwiazanie, jesli Twoim celem byto zmaksymalizowanie liczby sprzedanych produktéw
czy ustug.

Nie raz styszatem, ze kampanie w internecie nie dziafajg, ze kto$ zainwestowat spore pienigdze w promocje,

a sprzedazy nie byfo wcale, albo byta marna. Od lat powtarzaja to zaréwno marketerzy z duzych korporacji, jak

i mate oraz srednie firmy. To oczywiscie prawda - jesli Zle zdefiniuje sie cele kampanii, albo zaufa firmie, ktéra gtéwne
zyski czerpie z jednego typu promocji! To oczywiscie nieprawda, jesli wie sie, jak nie dac sie naciaggna¢. Dlatego
wiasnie warto poszerza¢ wiedze i czyta¢ chociazby takie opracowania, jak ten raport. Bo tylko majac oczy i uszy
szeroko otwarte mozna unikna¢ btedoéw, nie dac sie wpuscic¢ w internetowe mailny, no i oczywiscie odnies¢ sukces
w internecie.

Dobrze skonstruowana kampania lead generation prowadzona w sieci - gwarantuje - przyniesie pokazny zwrot

z inwestycji, a wiec sie optaci. Mozna bowiem prowadzi¢ dziatania marketingowe, ktére zwiekszg sprzedaz srubek,
kremdw, wycieczek zagranicznych, telewizorow, leasingu, kredytéw, zabiegdéw kosmetycznych, a nawet serwerdw
i spektrofotometrow.

W najnowszym raporcie Interaktywnie.com, ktory wiasnie czytasz znajdziesz informacje o perspektywach

dla e-commerce, zarowno w Polsce, jak i za granicg. Dowiesz sie, jak wybrac¢ dobrg agencje, ktéra pomoze

w pozyskiwaniu leadéw oraz jakie narzedzia wspomoga sprzedaz. Przeczytasz takze o tym, jak potgczy¢ content
marketing z lead generation.

Zapraszam do lektury oraz zapoznania sie z ofertg firm, ktére postanowity zaprezentowac sie w tym opracowaniu:
FreshMail, NuOrder, Expertsender, Dentsuaegis, Kerris, Landingi.com, iProspect.

Tomasz Bonek
redaktor naczelny i prezes zarzadu Interaktywnie.com
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Semahead

Adres Dane kontaktowe
os. Teatralne 9A kontakt@semahead.pl
31-946 Krakow www.semahead.pl

+48 500 160 830
Opis dziatalnosci

Semahead — agencja marketingowa specjalizujaca sie w dziataniach z zakresu digital.

W naszej pracy wykorzystujemy efekt synergii, dlatego wdrazamy wielokanatowe strategie
promocyjne 360. Posiadamy status Google Premier Partner, ktéry potwierdza nasza

wiedze i wieloletnie doswiadczenie w prowadzeniu kampanii dla najwiekszych polskich
e-commerce i nie tylko. Proponujemy kompleksowe rozwigzania z zakresu pozycjonowania
i optymalizacji SEO, a takze prowadzenia kampanii reklamowych, content marketingu, social
media, analityki internetowej, marketing automation oraz programmatic Jako jedna z 43
agendji z regionu CEE, uczestniczymy w programie Google ,Agency of Tomorrow".

Wybrani klienci

Black Red White, Vitkac, Oknoplast, Super-farm, Royal Canin, Olimp Labs,
NEONET, Polskie Sktady Budowlane, Eurofirany, AliorBank, ABB

04


http://semahead.pl/

w7 expertsender

ExpertSender

Adres Dane kontaktowe
PPNT, E109-119 kontakt@expertsender.pl
Aleja Zwyciestwa 96/98 www.expertsender.pl
81-451 Gdynia +48 58 351 33 30

Opis dziatalnosci

ExpertSender to platforma oferujgca dedykowane rozwigzania dla e-commerce z zakresu
marketing automation w kanatach Email, SMS oraz Web. Egzekucje strategii marketingowych
zapewniaja technologie takie jak: automatyczne scenariusze, zaawansowana segmentacja,
personalizacja, testy A/B, odzyskiwanie porzuconego koszyka, odzyskiwanie porzuconego
przegladania, alert o zmianie ceny oglgdanego produktu, rekomendacje produktowe.

ExpertSender dziata globalnie poprzez oddziaty zlokalizowane w Polsce, USA, Chinach, Rosji,
Francji oraz Brazylii. Przy pomocy platformy wysyfane jest 15 mld wiadomosci rocznie.

Wybrani klienci

4F, Top Secret, Wakacje.pl, Jubitom, National Geographic Learning, TUI,
Peugeot, Michelin, IdeaBank, Axa, ING, Leroy Merlin, Kaspersky Lab, Seat,
Citroen, Media Markt, DaWanda, Victoria Secret, Starbucks, Vans.
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iProspect Polska

Adres Dane kontaktowe
ul. Czerska 12 Anna Penkowska
00-732 Warszawa Business Development Director

Anna.penkowska@iprospect.com

+48 531 417 981
Opis dziatalnosci
iProspect to jedna z najwiekszych sieci agencji performance marketingu, zatrudniajgca
specjalistow w kilkudziesieciu krajach. Polski oddziat firmy specjalizuje sie w obstudze
i optymalizacji kampanii digital, analityce mediowe)j,
e-commerce, modelowaniu atrybucji, pozycjonowaniu i optymalizacji stron (SEO), obstudze
kampanii w wyszukiwarkach (SEM), optymalizacji konwersji i UX oraz automatyzacji marketingu.

Wybrani klienci

Travelist, Phillips, Strauss Cafe, Morizon.pl, Procter & Gamble, Virgin Mobile, DPD Polska,
Secret Escapes, Sodexo, Bayer CropScience
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703 KERRIS

KERRIS Group Sp. z o.0.

Adres Dane kontaktowe

al. Jana Pawta Il 27 kontakt@kerris.pl

00-867 Warszawa www.kerrisgroup.com
+4822 37828 38

Opis dziatalnosci
Jedna z najszybciej rozwijajacych sie agencji interaktywnych na polskim rynku,
laureat Deloitte Technology Fast 50 Central Europe, cztonek IAB Polska.

Projektujemy i dostarczamy ustugi z zakresu kreacji, performance marketingu i nowych technologii.

Oferujemy skuteczne dziatania reklamowe dopasowane do potrzeb naszych klientéw,
m.in.: kampanie ukierunkowane na wyswietlenie i zasiegi czy generowanie konwersji.

Wybrani klienci
Porsche Polska, Roche, Honeywell, ZT Kruszwica, Digital Care, Polycom, Grohe Polska,
['Oréal Polska, czotowe domy mediowe i wiele inspirujgcych startupdw.
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RYNEK E-COMMERCE W POLSCE
ORAZ NA SWIECIE. GENEROWANIE
LEDOW PODSTAWA MARKETINGU

Pawet Musiat
redaktor Interaktywnie.com

redakcja@interaktywnie.com



Handel przenosi sie do internetu,
ale internet napedza tez sprzedaz
w sklepach tradycyjnych. W jednym
i drugim przypadku sitg sprawczg
wzrostow sprzedazy jest marketing
nastawiony na tzw. lead generation
czyli pozyskiwanie w sieci 0sob
zainteresowanych kupnem
produktu lub ustugi, a nastepnie
ich przekierowanie w odpowiednie
miejsce. To podstawa nowoczesnej
promocji. Warto o tym pamietac,
bo wartosc polskiego rynku
e-commerce ma rosng¢ w tempie
8 procent rocznie i siegngc w 2021
roku az 13 mld dolarow.
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Daleko nam wprawdzie do europejskich
gospodarek zaawansowanych cyfrowo,
np. Niemiec, Danii czy Wielkiej Brytanii,
ale i tak wartosc rynku robi wrazenie. Nic
nie stoi tez na przeszkodzie, by podbijac
inne kraje, zwtaszcza ze ros$nie w nich
zaufanie do platform sprzedazowych

Z zagranicy. Myslac wiec o pozyskiwaniu
leadow do polskich e-sklepdw nie
zapominajmy wiec o klientach z Unii
Europejskiej, a takze o nowoczesnych
narzedziach - sztucznej inteligencji,
aplikacjach mobilnych itp.

Otwarty rynek ledoéw z Unii

Sama Komisja Europejska w niedawno
rozestanym do mediow komunikacie

prasowym podkreslita, ze coraz wiecej
konsumentoéw robi zakupy przez
internet, przy czym rosnie rbwniez

ich zaufanie do handlu elektronicznego,
zwtaszcza do sprzedawcow z innych
krajow Unii Europejskiej.

- Sprzedawcy detaliczni nadal jednak
niechetnie rozszerzaja zakres swojej
dziatalnosci i niepewnie podchodzg

do otwarcia sprzedazy internetowej dla
klientow z innych panstw w Unii - napisata
Komisja w komunikacie. - Wynika to zwykle
z wyzszego ryzyka oszustw oraz odmowy
ptatnosci w sprzedazy transgranicznej,
innych uregulowan podatkowych oraz
roznic w krajowych przepisach prawa
umow i ochrony konsumentow.
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- Moim priorytetem jest zwiekszenie zaufania obywateli i matych
detalistow do jednolitego rynku cyfrowego. Konsumenci coraz
mniej obawiajg sie zakupow przez internet. Zapewnilismy im
szybka procedure odzyskania pieniedzy, jesli cos pdjdzie nie tak,
nawet przy zakupach w innym kraju. Wyzwaniem bedzie teraz
zachecenie wiekszej liczby przedsiebiorcow do reakgji na to rosnagce
zapotrzebowanie - ttumaczyta unijna komisarz Véra Jourova.

W ciggu ostatnich dziesieciu lat odsetek Europejczykdw robigcych
zakupy online prawie podwoit sie (z 29,7 proc. w 2007 r.

do 55 proc. w 2017 r). Poziom zaufania konsumentéw wzrdst

0 12 punktéw procentowych w przypadku zakupu

od sprzedawcow detalicznych majacych siedzibe w tym samym
kraju oraz 0 21 punktéw procentowych w przypadku zakupow

w innych panstwach cztonkowskich UE. Ale przeszkody tez
wystepujg - 13 proc. respondentéw badanych przez Komisje
Europejska zgtosito odmowe przyjecia ptatnosci, a 10 proc. spotkato
sie zodmowg dostawy produktow do kraju ich zamieszkania.

Jesli chodzi o sprzedawcéw detalicznych, zaledwie

40 proc. dziatajgcych obecnie w internecie sklepow
planuje w nadchodzacym roku sprzedawac zarébwno

w kraju, jak i za granica. Nadal majg oni obawy dotyczace
sprzedazy w innych krajach: wyzsze ryzyko oszustwa,
inne uregulowania podatkowe oraz roznice w krajowych
przepisach prawa umow i ochrony konsumentow.
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W zwigzku z tym Komisja przedstawita wniosek w sprawie
unowoczesnienia przepisow dotyczacych umow zawieranych
przez internet. Celem jest harmonizacja internetowej
sprzedazy towaréw oraz wspieranie dostepu do tresci
cyfrowych i sprzedazy internetowej w catej UE.

W handlu nie tylko Europa

Coraz ciekawsze i fatwiejsze do zdobycia witasnie dzieki
rozwoju internetu stajg sie rynki spoza Unii Europejskiej,

a tu prym wiodg Chiny. Wedtug Portalu innowacji (pi.gov.
pl) transgraniczny handel elektroniczny w Europie napedza
jej wzrost gospodarczy. Jego powiekszenie szacowane jest
na najblizsze lata na ponad 25% rocznie, co ma pozwolic¢
rynkowi osiggnac¢ w 2020 r. wartos¢ ponad 1 biliona euro.

Warto$¢ swiatowego rynku e-commerce w 2014 r. wyniosta
prawie 1,5 biliona euro. Najwieksze rynki to Chiny (405 mld
euro), USA (362 mld euro) i Wielka Brytania (127 mld euro).
Cata Europa miata wowczas 402 mld euro, a wiec mniegj niz
Chiny. Dane dotyczace handlu elektronicznego w Panstwie
Srodka pobudzajg wyobraznie. Wedtug danych China
Internet Network Information Center w grudniu 2015 .
liczba internautéw w tym kraju wynosita 688 min (w tym 620
milionow uzytkownikow urzadzen mobilnych). To wiecej niz
cafa populacja Europy i ponad 2 razy wiecej niz ludnos¢ USA.
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W catej Europie zyje obecnie 685 min ludzi, ktérzy majg powyzej
15 roku zycia. Trzy czwarte tej populacji korzysta z Internetu
(516 mIn). Z kolei niespetna potowa (43%) — blisko 296 mIn ludzi
dokonuje zakupdw online. Europejski e-konsument wydaje wiec
w ciggu roku prawie 1540 euro, najwiecej w Wielkiej Brytanii,
Irlandii, krajach skandynawskich, Szwajcarii oraz we Francji.

Dziesie¢ najwiekszych e-rynkéw Europy

Wielka Brytania (157 mld euro),
Francja (65 mld euro),
Niemcy (60 mld euro),
Rosja (20 mld euro),
Hiszpania (18 mld euro),
Wiochy (17 mld euro),
Holandia (16 mld euro),
Dania (12 mld euro),
Szwecja (10 mld euro),
Szwajcaria (9 mld euro).

- Planujac ekspansje na nowe rynki europejskie warto
sprawdzi¢ nie tylko jego wielkos¢, ale takze nastawienie
konsumentéw do zakupow w zagranicznych sklepach - pisze
Portal Innowadji (pi.gov.pl).- Odzwierciedla to m.in. wskaznik
przedstawiajacy procentowy udziat ludnosci, ktéra ztozyta
zamowienie internetowe od zagranicznych sprzedawcow.

Raporty interaktywnie.com - Lead generation

Od sprzedawcow zagranicznych chetniej kupujg konsumenci

z Luksemburga, Malty, Austrii, Belgii, Irlandii i krajow nordyckich.
Kraje te znajduja sie zdecydowanie powyzej unijnej Sredniej.
Spowodowane jest to wiekszg ofertg zagranicznych podmiotow,
przy jednoczesnej niewielkiej podazy lub mozliwosci

wyboru na rynku krajowym. Co ciekawe, od rodzimych
sprzedawcow kupuje zblizony odsetek ludnosci w Austrii,

Polsce i na Wegrzech. W Austrii jednak 40% ludzi dokonuje
zakupow zagranicznych, a w Polsce i na Wegrzech — mniej

niz 10%. W Niemczech 66%, podobniej jest w Danii.

Sytuacja jednak sie zmienia w przypadku zakupdw zagranicznych
—w Niemczech odsetek kupujgcych wynosi ponizej Sredniej
unijnej (12%), a w Danii, jest juz trzykrotnie wyzszy (36%).

Roznice w transgranicznym e-handlu wynikajg przede
wszystkim z obaw konsumentéw do tej formy zakupdw.

Z badan Komisji Europejskiej wynika, ze decydujagcymi
czynnikami sg w tym przypadku wysokie koszty wysyiki

i zwrotow, dtugi czas dostawy, ewentualne trudnosci w sytuacji
problemowej — w tym m.in. reklamacji czy zwrotu.

Polska na tle Europy wcale nie wypada blado
Wedtug danych Eurostatu, prawie 7 na 10 internautoéw w Unii (68

proc.) dokonato zakupéw online w 2017 roku. Najwiecej kupujacych
stanowig mtodzi w wieku 16-24 oraz 25-54 lata (71 proc.).



W Europie w ciggu ostatnich dziesieciu lat liczba kupujacych
online zwiekszyfa sie niemal dwukrotnie, bo z 30 proc. w 2007
roku do 57 proc. w 2017 roku. Wedtug raportu Wordpay Global
Payment, w latach 2017-2021, najszybciej rozwijajagcymi sie
rynkami e-commerce w Europie bedg Holandia i Wtochy. Sprzedaz
internetowa wzro$nie w nich o 14 proc. rocznie, 0siggajac
wartos¢ 84 miliardéw dolarow na koniec 2021 roku. W Turcji
natomiast obroty siegng 17 miliardow dolaréw (wzrost o 13
proc. rocznie) a w Niemczech o 11 proc,, i siegnie 123 miliardéw
dolaréw. W Norwegii, Danii i w Wielkiej Brytanii rynek rosng¢
bedzie w dwunastomiesiecznym tempie wynoszacym 10 proc.

Prognoza dla Polski mowi o 8 proc., co ma doprowadzic¢
do osiggniecia wartosci rynku w 2021 roku wynoszacej
13 miliardéw dolarow.

Wedtug European E-commerce Raport 2017 odsetek konsumentow
dokonujacych zakupow w internecie jest najwyzszy w Wielkiej
Brytanii (87 proc.), 84 proc. wynosi w Daniii 82 proc. w Niemczech.

Co stabo sprzedaje sie w internecie

Tylko 1 proc. produktéw szybkozbywalnych (FMCG), w tym
zywnosci, konsumenci kupuja przez internet. W ciggu najblizszych
2-3 lat wzrost ma by¢ jednak co najmniej dwukrotny.
Konsumenci produktow FMCG sg przywiazani do sklepow
stacjonarnych, bo obawiajg sie gorszej jakosci i dodatkowych
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optfat — wynika z raportu Nielsena,Shopper omnichannelowy
na rynku FMCG". Zdaniem ekspertow Banku DNB, do 2026 roku
globalnie ok. 40 proc. produktow bedzie sprzedawanych online.
Dla poréwnania dzisiaj jest to ok. 10 proc.,, podczas gdy w Polsce
— 7 proc., a w krajach skandynawskich — powyzej 10 proc.

— Caty rynek e-commerce szacujemy na 6 proc. Na tym

tle e-commerce FMCG to niecaty 1 proc. Kiedy spytalismy
konsumentéw, jak czesto robig zakupy i kiedy rozwazaja
zrobienie zakupow, to 43 proc. odpowiedziato, ze zrobili badz
rozwazajg w najblizszej przysztosci. Natomiast jesli te grupe
zawezimy tylko do tych, ktorzy faktycznie tych zakupow
dokonali, to lgdujemy z niska, jednocyfrowa wielkoscig — wyjasnit
w rozmowie z agencjg informacyjng Newseria Biznes Szymon
Mordasiewicz, dyrektor zarzgdzajacy Nielsen Polska.

Rynek e-commerce w Polsce szacuje sie na 40 mld zt. Ponad potowa
Polakow (54 proc.) deklaruje, ze robi zakupy w internecie. Jedynie
1 proc. produktow szybkowzbywalnych kupujemy w internecie.

- Przyczyn tego zjawiska jest bardzo wiele: sg to m.in.
przyzwyczajenia konsumenckie, bo Polacy lubig robic

zakupy i robig to srednio 2-3 razy w tygodniu, poza tym

takze gesta siec sklepow stacjonarnych, a takze obawy
konsumentéw o dodatkowe optaty zwigzane z dowozem
towardw oraz z jego zwrotami — mowita agencji Newseria Ewa
Biatek, dyrektor Biura Handlu i Ustug w DNB Bank Polska.
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Konsumenci FMCG sga przywigzani do zakupow stacjonarnych, a 56
proc. nie rozwaza nawet zakupow tych produktéw przez internet.
Zniechecaja ich dodatkowe optaty za dowdz (46 proc.), brak
mozliwosci fizycznego obcowania z produktem oraz czas

dostawy. Majg obawy zwigzane z jakoscig produktow iich cena.

— Koszyk FMCG online niespecjalnie rozni sie od koszyka
offlineowego. Mniej jest w nim Swiezej zywnosci — to wiasnie
ta bariera, ale oprocz tego znajdziemy tam kawe, herbate,
makarony, przyprawy, wode butelkowang — wymienit

w rozmowie z Newserig Szymon Mordasiewicz.

Internauci, ktérzy kupujg w sieci produkty FMCG, robig to raz
w miesigcu lub rzadziej (70 proc.), w przypadku tradycyjnych
zakupdw — 65 proc. 0sdb robi je przynajmniej raz w tygodniu.

Recepta na sukces dla sklepdw online z tej branzy moze byc
zniesienie opfat za dowdz, zwrot pieniedzy, a w przypadku
produktu niezgodnego z oczekiwaniami — jego wymiana
jeszcze tego samego dnia. Do zakupdw w sieci moga

tez przyciggnac nizsze ceny, specjalne promocje i oferty.
Dodatkowo, istotna jest dostawa towaru do domu.
Oczekuje tego 78 proc. polskich konsumentéw.

— W ciggu najblizszych 10 lat trendowi rozwoju e-commerce

bedzie nadal towarzyszyt rozwdj sklepdw stacjonarnych,
ktore beda wspieraty sprzedaz online. Widzimy to rowniez

Raporty interaktywnie.com - Lead generation

w Polsce. Tradycyjne sklepy inwestujg w nowe
technologie. W wiekszosci z nich mozna odebrac produkty
zakupione online, czes¢ tradycyjnych sklepéw zmienia

sie w showroomy — mowita Newserii Ewa Biatek.

Pod wzgledem sprzedazy online produktow FMCG
Polska, podobnie jak Wegry i Hiszpania, znajduje sie
w pierwszej fazie wzrostu. Do rozwijajgcych sie pod
tym wzgledem krajow zalicza sie Stany Zjednoczone,
Singapur czy Szwecje, a w stadium konsolidacji
znajduje sie np. Korea Potudniowa, gdzie 18 proc.
tego typu produktéw sprzedawanych jest online.

Rynek e-commerce to jednak rynek duzo szerszy niz tylko
branza FMCG, a w Polsce rozwija sie on bardzo dynamicznie.
Szacuje sie, ze wartosc tego rynku w ciggu najblizszych

kilku lat bedzie rosng¢ w dwucyfrowym tempie.

Polskie sklepy internetowe zyskuja
na zakazie handlu w niedziele

Nie bez znaczenia dla rynku internetowych leaddw sg takze
regulacje prawne, w tym te gto$ne z Polski. Poczawszy

od momentu obowigzywania ustawy dotyczacej zakazu
zatrudniania pracownikéw w handlu w wiekszos¢ niedziel,

jak wynika z analizy danych Awin, liczba transakcji w e-sklepach
wzrosta srednio o 34 proc. Podobnie zwiekszyt sie takze obrot.



Najbardziej interesujgca z punktu widzenia zakazu
handlu wydaje sie branza retail i to ona okazuje sie by¢
najwiekszym beneficjentem, bo konsumenci nie mogac
wybrac sie na zakupy do galerii handlowych, udajg sie
do sklepéw internetowych. W branzy tej sredni przyrost
transakgji w niehandlowe niedziele wynidst az 60 proc.

- Internet jest miejscem, w ktorym coraz wiecej Polakéw robi
zakupy i to w kazdej branzy — od mody, elektroniki, az po zywnos¢
— mowita Interaktywnie.com Patrycja Sass-Staniszewska, prezes |zby
Gospodarki Elektronicznej. - Zakaz handlu w niedziele, ktéry nie
objat e-commerce, byt szeroko dyskutowany jako szansa wiasnie
dla sektora handlu elektronicznego. Jak pokazujg liczne badania
m.in. Ceneo.pl, Polacy ruszyli na niedzielne zakupy do internetu.

Internetowe sklepy odziezowe juz od dtuzszego czasu obecne
sg w sieci i branza odziezowa swietnie sobie tutaj radzi. Inaczej
sprawa wyglada w przypadku sklepdw spozywczych, ktére

w kwestii sprzedazy internetowej rozwijaja sie duzo wolniej

i majg przed sobg wiecej wyzwan. Warto tez pamietac, ze wielu
z niedzielnych kupujacych to osoby, ktére do tej pory nie robity
zakupdw online wiec pozyskanie ich przez sklepy internetowe
bedzie wymagac troche zachodu. Co ciekawe, pozostate
analizowane przez nas branze, ktére powinny sie wydawac
mniej wrazliwe na te zmiane, rowniez odnotowaty wzrost liczby
transakgji, ale juz znacznie mniejszy niz w przypadku branzy retail.
Jesli chodzi o branze ustug telekomunikacyjnych, to o 15 proc.
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zwiekszyta sie liczba transakcji dokonywanych po wprowadzeniu
zakazu handlu w ramach sieci afiliacyjnej Awin. Natomiast

w przypadku branzy travel ten wzrost wyniost 9 proc. Mozliwe
jest, ze rowniez w przypadku tych branz, ludzie wykorzystujg
wolng niedziele, by wiecej spraw zatatwic¢ w sieci. W zwigzku

z tym dokonujg w ten dzier wiecej zakupdw u operatorow
komorkowych czy tez planujg wakacje i kupuja bilety lotnicze

lub rezerwujg hotele. - Bioragc pod uwage, ze to dopiero poczatek
i oswajamy sie z perspektywg zamknietych sklepdw stacjonarnych
w dwie niedziele w miesigcu, mozna przypuszczac, ze zwrot
konsumentow w kierunku weekendowych zakupdw online bedzie
sukcesywnie postepowat — moéwita Interaktywnie.com Patrycja
Sass-Staniszewska. Niewatpliwie niehandlowe niedziele sklepy
internetowe moga wykorzystywac takze do intensyfikacji dziatan
marketingowych i przygotowywania akcji majacych na celu
zacheci¢ do zakupow niedziele. Takie akcje juz sg widoczne

w sieci. W zwigzku z tym zakaz handlu moze spowodowac,

ze sklepy zwiekszg swoje wydatki na marketing internetowy

i te wzrosty w dalszej czesci roku mogg by¢ jeszcze wieksze.

Aplikacje generuja leady sprzedazowe

Nie tylko prawo bedzie miato wptyw na rynek leaddw

a wiec e-commerce. Nie mozna zapominac o rozwoju
technologii. Wedtug analiz Spicy Mobile, juz ponad 40 proc.
polskich uzytkownikéw korzysta z réznego rodzaju aplikadji
zakupowych. W czotéwce rankingu tych najchetniej



uruchamianych w zesztym roku uplasowaty sie: OLX.pl, Allegro,
Rossmann.pl oraz chinski gigant AliExpress Shopping App.

O rosnacej popularnosci platform, ktére nie tylko stanowig wazny
element strategii marketingowych prowadzonych przez firmy

w internecie, ale rowniez pozwalajg zwiekszyc¢ zyski ze sprzedazy
stacjonarnej, swiadczy, chociazby sukces drogerii. Tylko w grudniu
ubiegtego roku aplikacja udostepniona przez Rossmanna

zostata uruchomiona blisko 40 min razy. Dlaczego konsumenci
decydujg sie na instalowanie na swoich smartfonach aplikagji
zakupowych i jakie korzysci wynikajg z tego faktu dla marek, ktére
zdecydowaty sie oddac w rece swoich klientéw takie narzedzia?

Jeszcze w styczniu ubiegtego roku zasieg aplikacji popularne;
drogerii wynosit zaledwie 0,5 proc., natomiast juz pod koniec
roku ponad 14 proc., gonigc tym samym firmy, ktére znalazty
sie w czotowce rankingu. Tylko w grudniu 2017 r. uzytkownicy
uruchomili jg blisko 40 min razy. Sladem rynkowych
gigantow podaza francuska sie¢ hiper- i supermarketéw.

— Kroki podejmowane przez rynkowych gigantow, a takze

przez firmy, ktére od niedawna sg obecne na rynku, pokazuja,
ze najefektywniejsze sg te kampanie marketingowe, ktore facza
Swiat rzeczywisty z wirtualnym, czyli wykorzystujg omnichannel.
W praktyce oznacza to prowadzenie sprzedazy stacjonarnej

i jednoczesne wdrazanie narzedzi z obszaru e-commerce

czy m-commerce, takich wiasnie jak aplikacje zakupowe,
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ktore wspierajg dziatania marketingowe i sprzedaz w sieci.
Niewtajemniczeni styszac pierwszy raz o takim rozwigzaniu, moga
przypuszczac, ze aplikacje zakupowe sg po prostu platformami,
za posrednictwem ktérych marki sprzedajg swoje produkty

w kanale mobile. W gruncie rzeczy tylko cze$¢ aplikacji umozliwia
konsumentom bezposrednio dokonywanie w nich zakupow, ale
za to kazda z nich moze wspierac sprzedaz stacjonarng — zauwaza
w Interaktywnie.com Krzysztof Grabowski, ekspert ds. technologii.

Jak to jest mozliwe? Uzytkownik, korzystajac z aplikadji
zakupowej, moze znalez¢ w niej szczegotowe informacje

o interesujacych go produktach, ktére oferowane sg w sprzedazy
stacjonarnej czy liste aktualnych promocji. Zakfadajac konto,
moze dotaczy¢ do programu lojalnosciowego i np. reqularnie
korzystac¢ z kuponodw rabatowych. Firmy wykorzystuja

aplikacje zakupowe réwniez do zbierania informacji

o konsumentach. To z kolei pozwala im na przygotowywanie

dla swoich klientéw spersonalizowanej oferty zakupowe;j.

W 2017 r. zakupy przy pomocy smartfona lub tabletu zrobita
ponad 1/3 ankietowanych i w tej kwestii nie odbiegamy

od $wiatowych statystyk. Co prawda w Europie najwiece;
zakupow w sieci realizowanych jest przy uzyciu laptopow lub
komputerdw stacjonarnych, ale na horyzoncie widac jednak
tendencje wzrostowa na korzys¢ smartfondw. Blisko 40 proc.
0s0b korzysta ze swoich telefondéw podczas zakupdw online
—wynika z raportu DPDgroup Barometr E-shopper 2017.



Wedtug badania zrealizowanego przez Kantar TNS na zlecenie
Philips Lighting , 6 na 10 Polakéw zna aplikacje zakupowe,

ale gtéwnym Zrodtem informacji o aktualnych promocjach

sg nadal papierowe gazetki reklamowe rozsytane np. przez

sieci spozywcze. Siega po nie co drugi klient. Tylko 6 proc.
konsumentoéw korzysta z aplikacji podczas zakupow w sklepach
stacjonarnych. Dlaczego? Na szczycie listy powododw skfaniajagcych
do niekorzystania z aplikacji zakupowych znalazta sie ogdina
niechec¢ do uruchomiana takich programéw na smartfonach

(37 proc. ankietowanych). Na dalszych miejscach uplasowaty sie
ex aequo: sprzeciw uzytkownikow smartfondw przed zakfadaniem
konta w aplikacji, obawa o bezpieczenstwo danych osobowych,
czy brak dostrzegania korzysci z korzystania z aplikacji (22 proc.).
Jedng z ostatnich pozycji zajmujg zte do$wiadczenia zwigzane

z wczesniejszym uzywaniem wspomnianych platform (4 proc.).

Sztuczna inteligencja tez zwiekszy
liczbe leaddw i sprzedazy

Mastercard zaprezentowat raport dotyczacych mozliwosci,
jakie daje handel konwersacyjny oraz wyzwan zwigzanych

z tg forma zakupodw. Z analizy zatytutowanej,Jest tam kto?
Handel konwersacyjny ma gtos” wynika, ze konsumenci ponad
wszystko cenig sobie wygode zakupdw, a spetnienie ich
oczekiwan jest kluczem do masowego wdrozenia technologii
handlu konwersacyjnego. Ten trend w sprzedazy detalicznej
oparty jest na rozmowie kupujgcych z ludzmi lub chatbotami,
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czyli automatycznymi asystentami opartymi na sztucznej
inteligencji, a w celu wiekszego zindywidualizowania obstugi
mozna roéwniez taczyc obie te opcje. Firmy wykorzystujg chatboty
m.in. do potwierdzania zamowien, powiadamiania o wysytkach

Jak sprawié zeby lead generation byto procesem skutecznym i realnie
wplywato na konwersje?

Warto mie¢ na uwadze kilka rzeczy. Przede wszystkim nie kazdy lead jest taki sam. Leady
dzielimy na gorqce, ciepte oraz zimne. Ten podziat to pierwszy element, ktdry powinien
determinowac wiasciwg komunikacje oraz dziatania w procesie lead generation. Jest to
niezwykle wazne, bo zta - niedopasowana komunikacja lub jej brak, to pierwszy podstawowy
blqd. Jesli juz wiemy, co i do kogo komunikujemy, to pora odpowiedzie¢ na pytanie jak?

Drugim najczestszym btedem sq niewtasciwie przygotowane formularze: za duzo pdl
do wypetnienia, w chwili kiedy potrzebny jest nam tylko adres email kontaktu; brak
pielegnacji leada na wczesnym etapie, co oznacza, ze pozyskujemy zbyt mato danych
w momencie, kiedy kontakt jest w fazie zainteresowania, a dzieki nim moglibysmy
przygotowac lepszq oferte.

Ostatecznie kazdy formularz wymaga przetestowania. Zazwyczaj dziatania marketingowe
prowadzone sq w omnichanelu, wiec pozyskiwane leadéw nie powinno ograniczac sie

do jednego kanatu. Wciqz niewiele firm stosuje Lead Nurturing, a wiec programy ktérych
zadaniem jest przygotowanie potencjalnego klienta do dokonania zakupu. Coraz bardziej
popularny jest marketing automation, ale wcigz niedoceniony w kontekscie spiecia procesow
lead genaration, a takze ich wtasciwego przygotowania.

Pozyskiwanie leadéw to proces, wiec dobra strategia i operacjonalizacja w dynamicznie
Zmieniajqcych sie warunkach zawsze bedq wymagac optymalizacji.

Katarzyna Mika

Marketing Automation Specialist, Semahead



i dostawach oraz rozwigzywania problemow zwigzanych

z obstugg klienta. W tej nowej rzeczywistosci, gdzie technologie
gtosowe stajg sie dominujacg metodg interakcji, handel
konwersacyjny ma przed sobg znakomite perspektywy rozwoju.

Jak wynika z analizy przeprowadzonej przez Mastercard we
wspotpracy z firma Future Agenda, az 87% amerykanskich
konsumentow styszato o gtosowych i tekstowych asystentach,
a 66% korzystato juz z ich ustug. W Unii Europejskiej co pigty
konsument robit juz zakupy za ich posrednictwem:

21% wykorzystato te metode do zakupdw, 16% do regulowania
pfatnosci, a 7% do realizacji transakcji bankowych.

Badania wykazaty rowniez, ze, choc wielu inteligentnych
asystentow gtosowych znalazto juz swoje state miejsce na rynku,
to technologie gtosowe i handel konwersacyjny nie rozwinety
jeszcze w petni swojego potencjatu. Wielu konsumentow

ma watpliwosci, co do bezpieczeristwa tych technologii,
zwiaszcza w przypadku handlu elektronicznego. Jak wynika

z przeprowadzonych niedawno badan, brak widocznych
zabezpieczen jest gtowng przyczyng, dla ktorej klienci rezygnujg
z internetowych zakupow. Biorac jednak pod uwage mozliwosci
rynku, nalezy sie spodziewac, ze w ciggu najblizszych kilku lat

handel konwersacyjny bedzie sie rozwija¢ w tempie wykfadniczym.
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Konsultanci strategiczni z firmy OC&C twierdza, ze do 2022 r.

w Stanach Zjednoczonych klienci wydadzg z pomocg asystentow
gtosowych 40 mld USD, a w Wielkiej Brytanii 5 mld USD, co
oznacza odpowiednio 6% i 3% wszystkich wydatkéw online.
Chcac maksymalnie wykorzystac te mozliwosci nalezy pamietac,
ze, obok wygody i tatwosci obstugi, zaufanie bedzie gtownym
czynnikiem sprzyjajacym masowemu wdrozeniu technologii
handlu konwersacyjnego. Bardzo wazna jest tez wspotpraca
miedzy réznymi podmiotami, poniewaz o efektywnosci platformy
decyduje szersze srodowisko. Marki i detalisci musza dziatac
wspadlnie, aby integrowac z systemem handlu konwersacyjnego
nowe produkty i ustugi wsparte odpowiednimi zabezpieczeniami.
W ten sposdb powstanie srodowisko, ktére zwiekszy zaufanie

do technologii gtosowych jako kanatéw sprzedazy.

- Innowacyjne, szybko rozwijajace sie technologie gtosowe moga
zmienic na lepsze nasze zycie i sposéb prowadzenia biznesu.
Wykorzystujac ich wyjatkowe mozliwosci firmy mogga zapewnic
swoim klientom szybsza, tatwiejszg i wygodniejszg obstuge.
Stosowanie handlu konwersacyjnego nalezy jednak rozszerzac

w sposob rozsadny. Zadaniem technologii gtosowych jest
zapewnienie konsumentom bezpiecznej obstugi,

do ktérej moga miec zaufanie i ktéra przyniesie im wymierne
korzysci — powiedziata Ann Cairns, wiceprezes Mastercard.
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Prawie 90% marketeréw prowadzito
w swojej karierze kampanie lead
generation, ale jedynie 49% z nich
ocenia je jako umiarkowanie
efektywne lub wysoce efektywne

- tak wynika z badania Lead
Generation Benchmark Report,
Demand Metric & Salesfusion.

Czy proces pozyskiwania leada
konczy sie po wypetnieniu
formularza? Czy warto
optymalizowac kampanie leadowg
pod wskaznik CPL? Co jest kluczem
do efektywnej kampanii leadowej?
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Kampanie leadowe to efektywny sposdb

na budowanie bazy lojalnych klientéw.

O sukcesie tego typu dziatan decyduja

3 gtéwne etapy. Pierwszy to etap
przygotowawczy przed rozpoczeciem
kampanii (KPI), kolejny to proces pozyskania
leada, a finalny proces monetyzacji
uzytkownika (CallBack, CRM).

Przed startem kampanii oraz w trakcie
procesu jej realizacji nalezy wyznaczy¢
jasne i realne KPI. Przede wszystkim
dlatego, aby moc mierzy¢ skutecznosc
podejmowanych dziatan i wiedzie¢,

ktére z nich nalezy zoptymalizowac,

aby zidentyfikowa¢ najbardziej efektywne
kanaty i dziatania w ich obrebie.

Czy warto optymalizowac¢ kampanie

pod najpopularniejszy wskaznik, czyli
CPL? Nalezy pamietac o tym, ze leady

w zaleznosci od zrodta konwers;i

oraz specyfiki produktu mogg sptacac

sie w roznym okresie czasu. Rodzaj leada
zalezy od tego, co jest celem kampanii

- moze byc to zapis do newslettera,
pobrane e-booka, wypetnienie formularza
konkursowego czy wystanie prosby o oferte.
Niezaleznie od rodzaju leada, powinny
byc one walidowane, czyli weryfikowane,
czy faktycznie zostaty pozostawione

przez osoby zainteresowane nasza oferta.
Na etapie zbierania danych jest mozliwa
weryfikacja, czy numer telefonu,

badZ format adresu email s3 poprawne.



Wyniki analizy na jednej z kampanii leadowych, ktorej celem byt
zardbwno jak najnizszy CPL oraz pdzniejsza sprzedaz, pokazaty,

ze optymalizacja pod czysty CPL moze byc¢ nieefektywna

i zbyt ptytka. Ustalajagc maksymalny sredni CPL bardzo czesto
przeptacamy za mniej wartosciowe leady i tracimy mozliwosc¢
na pozyskanie leadéw drozszych, ale bardziej wartosciowych,
np. pod wzgledem przychodu generowanego w przysztosci.
Prowadzac kampanie wielokanatowg warto spojrze¢ szerzej

na cafg sciezke uzytkownika w czasie. Najbardziej efektywnym
wskaznikiem jest ROI (Return on Investment, zwrot

z inwestycji) lub LTV (Customer Lifetime Value, wartos¢
zyciowa klienta). We wspotczesnym online marketingu
odchodzimy od myslenia w kategoriach jednorazowych konwersji
i skupiamy sie na budowaniu dtugotrwatej relacji z klientem,

ktdra w przysztosci przetozy sie na lojalizacje oraz ponowny zakup.

Analiza wyzej wspomnianej kampanii leadowej wykazata,

ze przychod z uzytkownikdw rosnie w czasie do pewnego
$redniego poziomu (LTV) i tym samym wyznacza maksymalny
poziom kosztu pozyskania klienta, ktory zalezy od roznych
determinantéw: kanat pozyskania leada, komunikacja, oferta.
W efekcie target CPL, ktéry chcemy osiggna¢, powinien by¢
zroznicowany. Przejscie z optymalizacji statego CPL'a na ROI
moze wygenerowac nawet 10% wiecej nowych uzytkownikow.
Do gtéwnych korzysci tego rozwigzania mozemy zaliczy¢:
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» Fakt, ze nie przeptacamy za mniej wartosciowych klientow,

» Ptacimy wiecej za bardziej wartosciowych
klientow, wiec pozyskujemy ich wiece),

» Zarzadzamy poziomem ROl inwestycji i okresem sptaty.

Kohorta pozyskanych vzytkownikow (LTV)
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Czas od pozyskania

Kiedy prowadzimy dtugookresowa kampanie, mozemy
spotkac sie z sytuacja, w ktorej zblizymy sie do gornej granicy
potencjalnych klientéw. Wowczas, nalezy skupic sie bardziej
na transakcjach i monetyzacji uzytkownikow, ktérych mamy
juz w bazie. Istotne jest takze dostosowanie komunikacji

do etapu $ciezki, w jakim obecnie znajduje sie uzytkownik.
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Kolejnym elementem stanowigcym o powodzeniu kampanii
leadowej jest komunikacja. Kluczowe jest to, aby kreacje
uzywane w kampanii odzwierciedlaty faktyczng oferte dostepna
na stronie i byty aktualne. Ponadto, niezbedne jest wykorzystanie
odpowiedniego CTA (call to action), zachecajacego uzytkownikow
do zapoznania sie z ofertg. Wiele testéw pokazuje, ze na CTR

(Click Through Rate) oraz pdzniejszy CPL (Cost per Lead) z danej
kreacji majg wptyw takie czynniki, jak kolor buttona, copy

na buttonie oraz jego umiejscowienie na kreacji lub stronie.

Ponizszy test kreacji wykazat, ze kreacja z buttonem w kolorze
takim samym, jak produkty, wygenerowata o 20% wiecej leadow.
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Nalezy takze pamietac¢ o odpowiednim przedstawieniu
oferty. Jesli np. za zapis do newslettera uzytkownik
otrzymuje rabat na pierwszy zakup, to taka informacja
powinna zosta¢ podkreslona na grafice.
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Musimy pamietac, ze wyglad Landing Page, na ktérego trafia
uzytkownik réwniez na istotny wptyw na ilos¢ pozyskanych
leaddw. Znaczenie ma zaréwno estetyka i jej spojnosc

z emitowanymi kreacjami, jak i sam formularz, ktéry
powinien byc¢ jak najkrétszy. Testy wykazujg, ze zmniejszenie
ilosci pol formularza do minimum w zaleznosci od
danych niezbednych w kampanii, moze zwiekszy¢
konwersyjnos¢ nawet o 48% oraz obnizy¢ CPL o 33%.

Kluczowe jak sam proces pozyskania leada jest to, co dzieje sie

z leadem oraz w jakim odstepie czasu, po zostawieniu

przez niego danych na stronie. Jak wynika z raportu InsideSales.
com (How Much Time Do You Have Before Web-Generated Leads
Go Cold? 2007), kontakt z klientem po czasie dluzszym

niz 5 min od pozostawienia danych pomniejsza o 46% szanse
na pozytywna kwalifikacje klienta. \W badaniu poréwnano
efektywnos$¢ kontaktu z klientem do 5 minut oraz do 30 minut.
Wyniki sg zaskakujace - w przypadku drugiej opcji mamy

100 razy mniejszg szanse na kontakt z uzytkownikiem oraz

21 razy mniejszg szanse na zakwalifikowanie leada (walidacje).
Odpowiedzig na problem z dtugim czasem reakcji na leada,

jest automatyzacja procesu oddzwaniania za pomocga narzedzi
typu callback. Zapewniajg one automatyczny kontakt z klientem
do 30 sekund po zostawieniu leada oraz potaczeniu go

z CallCenter. Proces wyglada nastepujgco- potencjalny klient
klika przycisk CallPage na twojej stronie, nastepnie wpisuje swoj
numer telefonu w okno, ktére pojawito sie na ekranie, a system



automatycznie taczy pracownika CallCenter z potencjalnym informacji pozyskanych na wczesniejszym etapie $ciezki
klientem. Na rynku dostepnych jest kilka firm $wiadczacych konwersji, a moga by¢ one pomocne w finalnej sprzedazy.
ustugi CallBack. Firmy gwarantujg oddzwonienie do 25 sekund Uzytkownikow mozemy segmentowac przede wszystkim

po zostawieniu leada, a ich badan wynika, ze jego klienci pozyskuja ze wzgledu na zrédta pochodzenia, czyli kanatu, z ktérego

0 75% wiecej leadow dzieki wdrozonej funkcjonalnosci. pochodzit lead wedtug ich intencji zakupowych. Dostosowanie

komunikacji do specyfiki kanatu i jej personalizacja moze
znaczaco zwiekszyc¢ nasza sprzedaz. Z badania Teradata 2015
Global Data-Driven Marketing Survey wynika, ze az 86% oséb
wskazuje, ze spersonalizowana komunikacja (e-mail, SMS,
Chossz 2ebysmy odzwonl do aplikacje, strona www) wptywa na ich finalng decyzje.

Ciebie w 25 sekund?

£ N

NG Przed uruchomieniem kampanii leadowej kluczowe jest
G M e postawienie jasnych celéw i odpowiednie przygotowanie
komunikacji je odzwierciedla. Niezbedne jest takze
wypracowanie podejscia analitycznego pozwalajgcego
na efektywng optymalizacjg kampanii. Natomiast podczas
realizacji musimy zwroci¢ uwage nie tylko na sam proces
pozyskania leada, ale rowniez na informacje, ktére daja

nam zebrane dane i to jak mozemy je pdzniej wykorzystac

Oproécz czasu reakcji po pozostawieniu na stronie leada, do optymalizacji kampanii. Wykorzystanie odpowiednich
rownie wazne jest wykorzystanie dotychczas pozyskanych narzedzi wspomagajacych generowanie leadéw, a takze
informacji o leadzie. Bardzo czesto telemarketerzy danych pozyskanych na catej sciezce uzytkownika moze
nie wykorzystujg w swoich scenariuszach rozmow z klientem znaczaco wptywac na finalng maksymalizacje sprzedazy.

Raporty interaktywnie.com - Lead generation



JAK GENEROWAC LEADY
W INTERNECIE? SYSTEMY

| NARZEDZIA WSPOMAGAJACE
SPRZEDAZ

Barbara Chabior

redaktor Interaktywnie.com

redakcja@interaktywnie.com
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- Lead sprzedazowy to potencjalny
klient, pozyskany w wyniku

dziatan marketingowych. Méwiac
precyzyjnie, jest to zestaw
informacji na temat osoby

badz firmy, ktoéry pozwala nam

na rozpoczecie sprzedazy
produktow lub ustug - precyzuje
Katarzyna Gazurek, specjalista social
media w agencji Semahead.
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- Leady moggq sie od siebie roznic

ze wzgledu na specyfikacje wczesniej
ustalonych zatozen - czasami leadem
bedzie samo imie i adres e-mail

(np. w branzy B2C), innym razem beda

to petne dane kontaktowe do osoby
decyzyjnej w sektorze B2B. Kanatow

do pozyskiwania wartosciowych
kontaktow jest bardzo wiele. Jeden z nich
to social media - dodaje Gazurek.

Andrzej Bieda, chief marketing officer,
Landingi dodaje: - Lead moze by¢
bardzo rozbudowany i zawierac sporo
szczegotowych danych, a moze to

byc¢ jedynie podstawowa informacja

do kontaktu. Pozwole sobie jednak pojsc¢
nieco dalej i zaryzykuje stwierdzenie,

ze samo ciastko (plik cookie pozostawiony
w urzadzeniu odwiedzajgcego naszg strone,
landing page lub sklep internetowy)

moze byc juz leadem. Oczywiscie

nie mamy mozliwosci bezposredniego
kontaktu z takg osobg, natomiast

mozemy wyswietla¢ jej dopasowane

tresci reklamowe, ktére sktonig jg do
klikniecia, a pdzniej wypetnienia formularza
na landing page, gdzie juz pozyskamy
interesujgce nas dane kontaktowe.

Proces ten nazywamy remarketingiem.

Jak towié ryby w oceanie
Baza odbiorcéw jest fundamentem

wszelkich kampanii marketingowych.
Bez niej nawet najlepiej zaprojektowane
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Tworz formularze zapisu do newslettera
Z nhowym Kkreatorem FreshMaila.

Biblioteka z gotowymi Formularze na stronie Pola tekstowe
szablonami oraz w trybie pop-up I checkboxy
Mozliwosc edycji Miejsce na zgody Proste umieszczenie
kazdego elementu wymagane przez RODO formularza na stronie

Chcesz dowiedziec sig, jak to dziata?



https://freshmail.pl/przewodnik/jak-korzystac-z-kreatora-formularzy/

kreacje i oferty nie majg szans na sukces. Jednak trzeba pamietac,
ze kiedy usitujemy stworzy¢ swojg wierng druzyne, na nasza
niekorzys¢ dziata nieustannie malejgca cierpliwosc uzytkownikow
sieci. Jesli wiec zbierac leady, to te naprawde rzetelne.,

Swiadomos¢ tego, do kogo mowimy, jest naprawde
fundamentalna - ludzie sg przeciez r6zni, majg odmienne potrzeby
i oczekiwania. To pierwszy etap w gromadzeniu pozytecznej

bazy. Oczywiscie, nie da sie przy tym skorzystac z syntetycznych
poradnikéw typu,10 najlepszych sposobdw na pozyskiwanie
leaddw” - potrzebna jest przemyslana koncepcja komunikacji.

- Generowanie leadoéw w internecie jest jednym z najwazniejszych
elementéw procesu sprzedazowego w prawie kazdej firmie.
Zdobyte leady mozemy podzieli¢ na mikro- i makro-konwersje

- zwraca uwage Damian Gaska, junior performance specialist

w KERRIS Group. - Tymi pierwszymi mogg byc¢ przyktadowo zapisy
do newslettera. Makro-konwersjg moze by¢ pozostawienie danych
kontaktowych, a nawet zakup produktu - zaréwno w modelu B2B,
jak i B2C. Docelowo, wszystkie dziatania prowadzone przez dziaty
handlowy i marketingu majg doprowadzi¢ do finalizacji sprzedazy.

- W e-mail marketingu najbardziej powszechnym sposobem na
zbieranie leaddw (lub subskrybentow, ktorych dopiero nalezy
przeobrazi¢ w leady) jest formularz zapisu do newslettera na
stronie internetowej - podpowiada Szymon Dyrlaga, content
designer we FreshMailu. - Sztuka polega na tym, by korzystac
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z niego madrze. Oczywiscie inna jest definicja leadow

w firmach dostarczajacych oprogramowanie w modelu SaaSs
(Software as a Service), gdzie najczesciej leadami sg osoby,
ktore miaty kontakt z obstugg systemu, a inaczej np. w réznych
e-commercach. S jednak pewne generalne zasady.

Im mniej pdl jest do wypetnienia w formularzu,
tym wiecej 0sob z niego skorzysta.

Jak zdobywac leady

Wiekszos¢ dziatart marketingowych w online marketingu nastawiona jest na pozyskiwanie
leadow. Kazdy uzytkownik, ktéry zostawi swoje dane kontaktowe i wyrazi zgode na
kontakt, zwieksza szanse marki na pozyskanie nowego klienta. Zdecydowanie najtariszym
inajprostszym Zrédfem pozyskiwania jest wyszukiwarka. Zaréwno ptatne reklamy, jak

i organiczne pozycjonowanie, odpowiadajq na aktualne potrzeby uzytkownikéw (dostep do
szukanej oferty tu i teraz). Drugim, bardzo efektywnym sposobem, jest remarketing. Wazne
jest, aby podjqc odpowiednie dziatania w celu skfonienia uzytkownikéw do powrotu na
witryne. Wielu konsumentéw podchodzi do procesu zakupowego duzo ostrozniej i przed
podjeciem decyzji poréwnuje ceny z ofertq konkurencji lub szuka opinii innych konsumentoéw.
Trzecim przyktadem mogq byc dziatania e-mail marketingowe. Wydawcy dysponujq coraz
wiekszq ilosciq danych uzytkownikéw, zaréwno demograficznych, jak i behawioralnych, co
umoZliwia precyzyjne dotarcie do danej grupy docelowej. Warto pamietac tez o modelach
rozliczer - niektérzy witasciciele baz realizujq wysytki, w ktérych ptaci sie za faktyczny efekt,
czyli pozyskanie leada.

Patrycja Szafara
client relationship specialist, iProspect (Dentsu Aegis Network Polska)



POZYSKUJEMY
WYSOKIEJ JAKOSCI
LEADY, KTORE
KONWERTUJA!

~Kampania leadowa Wonderware 2017

prowadzona byta na Facebookuwzorcowo.
Nie tylko pod katem wynikow,

ale tez sposobu komunikowania o jej przebiegu,

Zoptymalizowane dziatania PPC
Jakosciowy ruch organiczny

Precyzyjnie stargetowane

wszelkich zmianach oraz poszukiwaniach
kampanie w Social Media

najbardziej optymalnych rozwigzan.”

Renata Poreda,
Manager ds. komunikacji
marketingowej i PR
ASTOR

(©) semahead

Partner


http://semahead.pl/blog/case-study-kampania-leadowa-b2b-social-mediach.html?utm_source=Interaktywnie&utm_medium=raport&utm_content=case%20study%20astor

Zdaniem eksperta, ewentualnego subskrybenta nie warto zbytnio
fatygowac - na poczatek przydatny bedzie po prostu adres e-mail.

- Warto poprosi¢ tez o podanie imienia w celu pdzniejszej
spersonalizowanej komunikacji - dodaje Szymon Dyrlaga.

- Z drugiej strony im wiecej informacji podadza uzytkownicy,
tym sg oni bardziej wartosciowi z punktu widzenia biznesowego,
poniewaz fatwiej jest nawigzac¢ z nimi kontakt.

Zachecic

- Wiele firm i sklepdw tworzy swoje bazy mailingowe poprzez
oferowanie klientowi jakiejs wartosci, na przykfad rabatu na zakupy
w sklepie, czy e-booka lub poradnika, w zamian za pozostawienie
do siebie kontaktu - ttumaczy Damian Gaska z KERRIS Group,

a Szymon Dyrlaga z Freshmail dodaje, ze zachetg moze byc¢

takze kurs emailowy z masg merytorycznych informacji. Na jego
zakoriczenie najlepiej wystac jeszcze specjalng znizke na swoj
produkt. By pokazac, ze oferuje sie cos ekstra, dobrze sprawdzaja
sie pop-upy. Jednak powinno sie je wyswietla¢ uzytkownikom

z zachowaniem odstepodw czasu, na przyktad raz na tydzien

i nigdy tego nie robi¢ na urzgdzeniach mobilnych - nie przynosi
to korzysci, a jedynie zniecheca odwiedzajacych strone.

Andrzej Bieda z Landingi zwraca uwage, ze do generowania leadow

mozemy wykorzystac niemal kazdy kanat marketingowy; w email
marketingu juz na starcie jestesmy w posiadaniu leada, bo znamy
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adres email odbiorcy. - Natomiast mamy tutaj pole do popisu

dla tzw. lead nurturing, czyli tzw. “wygrzewania" leadow. Zaréwno
w przypadku cold mailingu jak i rzeczywiscie pozyskanych przez
nas adreséw email, mozemy prowadzi¢ dziatania, ktore beda

dalej budowaty profil naszych odbiorcéw. Mozemy na przyktad
wysta¢ mailing, ktory bedzie kierowat na landing page, na ktérym
bedziemy pozyskiwac¢ numer telefonu. W ten sposéb wzbogacamy
naszg baze leadéw o kolejng informacje, ktorg w przysztosci
mozemy wykorzystac¢ do celéw sprzedazowych - podkresla ekspert.

Gdzie jest tawica

- Najpopularniejszymi obecnie kanatami pozyskiwania ruchu

i leadow w ramach dziatarh performance marketingu sg SEO

i PPC - zwraca uwage Damian Gaska, junior performance
specialist w KERRIS Group. - Dzieki pozycjonowaniu mozemy
odpowiednio zoptymalizowac swojg strone pod katem
wyszukiwarek oraz dodac tresc, ktéra zawiera stowa kluczowe
najblizej odpowiadajgce naszej firmie. Wedtug statystyk, ponad
75% 0s6b nigdy nie opuszcza pierwszej strony wyszukiwarki.
Powinno to stanowi¢ wystarczajagcy powodd aby zastanowic sie
nad wdrozeniem w swojej firmie dziatan SEO, ktére zwiekszg
pozycje stow kluczowych i liczbe wejs¢ na strone. W dtugofalowym
okresie te dziatania przyniosa na pewno wymierne korzysci.

- Odnoszac sie do dziatan SEO, tutaj réwniez jest kilka
sposobdéw na generowanie leadow - uzupetnia Andrzej



o]

owd
B P e o o ot v v s

Generuj Leady
przez Landing Page - -

Jestes ekspertem w swojej I

05 06 53 51

Qur Hot Proposition Ends:

« Ponad 200 szablonow, ktore
pomogq Ci zaczaé

« Prawie 5000 zdjec do
pokazania Twojej oferty

« Platforma, dzieki ktorej szybko
uruchomisz landing page

Wyprobuj za darmo

LAN — I N GI Landingi to najpopularniejsza w Polsce platforma do
- tworzenia stron docelowych, bez pomocy programisty.


https://new.landingi.com/register/interaktywnie?utm_source=interaktywnie.com&utm_medium=pdf&utm_campaign=raport-czerwiec

Jakie systemy lub narzedzia mogq wspomoc dziatania z zakresu
lead generation

Chociaz kontakt osobisty ma kluczowe znaczenie w wiekszosci procesow sprzedazy, wiele
zadari mozna i nalezy zautomatyzowac w celu zwigkszenia wydajnosci. Prowadzenie
skutecznych dziatari promocyjnych w zakresie pozyskiwania leadéw wymaga wiec
najczesciej postugiwania sie skomplikowanymi systemami analizujgcymi dane. Duze
przedsigbiorstwa, np. banki, zazwyczaj korzystajq z wkasnych rozwiqzan, wdrozonych
specjalnie dla nich. Srednie postugujq sie gotowymi platformami z oprogramowaniem
tqczqgcym generowanie leadéw z systemami CRM, jak np. oferowane przez globalnego
potentata, firme Salesforce. Jeszcze mniejsze postugujq sie prostszymi rozwigzaniami,

np. dobrze znanym na polskim rynku Salesmanago.

W lead generation najwazniejsza jest bowiem aktualnos¢ danych, o czym z reguty
zapominajq specjalisci od marketingu. A tymczasem, jak wynika z badan, zaledwie

w 30 minut na swicie 120 firm zmienia adresy, 75 numery telefonéw. W tym czasie powstaje
30 nowych firm, 20 prezeséw odchodzi z pracy, a jedna firma zostaje przejeta lub potqgczona
zinng.

Tymczasem szczegotowe informacje o Zrodle pochodzenia leadu i Sciezce jakq przebyt

sq kluczowe dla finalizacji sprzedazy. Gdy sq one fatwo dostepne, zespoly sprzedazy
imarketingu moggq lepiej dostosowac komunikaty marketingowe na kazdym etapie procesu
do potrzeb klienta.

Najlepsze programy generowania leadéw umozliwiajq wiec tworzenie schematu interakgji
z klientami oraz kolejnych krokéw.

Marta Smaga
cztonek zarzadu agencji TBMS | Digital Marketing Agency

Raporty interaktywnie.com - Lead generation

Bieda z Landingi. - Odbiorca trafia na nasza strone lub blog
po wczesniejszym wyszukaniu interesujgcego zagadnienia.
Po zapoznaniu sie z trescig, ktorg dla niego przygotowalismy,
mozemy skonwertowac go na lead i pozyskac interesujace
nas dane kontaktowe, najczesciej bedzie to adres email.

Damian Gaska dodaje: - W ramach realizacji dziatan SEO

i PPC nie potrzebujemy dysponowac spersonalizowanymi
danymi naszego odbiorcy takimi jak e-mail czy numer
telefonu. Dlatego s3 to tak popularne kanaty - pozwalaja

na fatwe dotarcie do uzytkownikéw i poza uzyskaniem ruchu,
zachecajg ich réwniez do pozostawienia kontaktu na stronie
lub zakupu produktu, a wiec wygenerowaniu leada.

Ten jeden znak od potencjalnego klienta, zamieniajacy

go w upragniony potéw, to grunt do niepisanej umowy: wydaje
sie nic nie znaczacy, a znaczy¢ moze wiele - zainteresowanie,
ktdre ma szanse przeobrazic sie w transakcje.

- W dziataniach SEM, czy po prostu w kanatach kierowania
ptatnego ruchu na nasze strony, niemal zawsze powinnismy
wykorzystywac landing page. W odréznieniu od tradycyjnej

strony internetowej, landing page jest stworzony do tego,

aby odwiedzajacy wykonat jedng jedyna akcje, ktorg chcemy

aby wykonat - twierdzi Andrzej Bieda, chief marketing officer

w Landingi. - Strona docelowa zawsze bedzie lepiej konwertowac
odwiedzajacych w leady, niz tradycyjna strona firmowa, ze wzgledu



na to, ze skupia sie na jednym zagadnieniu, produkcie, ofercie,
przez co odwiedzajgcy pozostaje w kontekscie reklamy,

w ktorg kliknat. Poza tym, taka strona nie posiada nawigacji,
linkdw oraz innych “rozpraszaczy’, ktére mogg spowodowac
wyjscie uzytkownika z naszej strony i jest elastyczna. Pozwala
stworzy¢ dedykowang wizualizacje tego, co chcemy przekazac.

Szymon Dyrlaga radzi, by dystansowac sie
do zasobow adresowych, ktére trafity do bazy.

- Adresy z takiego formularza na stronie zakupowej mozna
uznac za leady, co innego, gdy klienci zostawiajg wpisy na blogu,
na ktérym pojawiajg sie merytoryczne artykuty. Zapis nie
0znacza, ze ktos jest gotowy na zakupy w sklepie, a ze jedynie
wyraza zainteresowanie zagadnieniami poruszanym w blogu.

Ekspert radzi jednak, by i w tych okolicznosciach prébowac
wykorzystac przestrzenie komunikacji, na przyktad

przez dodanie informacje o promocji na zwigzany z tematami
bloga produkt wraz z linkiem do strony sklepul.

Socjal media - naturalne srodowisko
do zycia i zakupow?

To tu wiekszos¢ z nas czuje sie jak ryba w wodzie.

Nie ma wiec nic dziwnego w tym, ze w tym oceanie
najfatwiej nas ztowic i przeistoczy¢ w lead.
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-/ dos$wiadczenia polecamy Facebooka, ktory daje szerokie
mozliwosci zarbwno w kontekscie targetowania, jak i doboru
kreacji: od grafiki standardowej przez karuzele, slideshow, az po
wideo - potwierdza Katarzyna Gazurek, specjalista social media
w agencji Semahead. - Istotnym jest réwniez to, ze profil w tym
medium majg juz wszyscy - nie tylko nastolatkowie i millenialsi,
ale takze witasciciele firm, kierownicy oraz menadzerowie.

Ekspertka podaje przyktad kampanii leadowej dla

firmy ASTOR, zajmujacej sie automatyzacjg produkgji

na polskim rynku. Jej celem byta promocja marki, jako
dostawcy nowoczesnego oprogramowania i zebranie

50 leaddw z medidw spotecznosciowych. - Dzieki naszym
dziataniom to wtasnie Facebook okazat sie najtariszym

ze wszystkich zrédet pozyskiwania kontaktow, zdobywajac
ich az 62, czyli 124% poczatkowego celu. To naprawde
Swietny wynik. W tej branzy kazdy lead moze oznaczac
milionowy kontrakt - relacjonuje Katarzyna Gazurek.

Kiedy CTR-y leca na teb na szyje

Proces pozyskiwania leadow w digitalu, jak uwaza
Damian Gaska, warto powierzy¢ agencji marketingowej,
ktéra profesjonalnie zaangazuje sie w taki projekt.

- Synergia i potaczenie pracy wszystkich dziatow

- strategjii, kreacji i performance marketingu -
zagwarantuje zdecydowanie najlepsze rezultaty.

w



Katarzyna Gazurek przestrzega, ze zawodowg czujnosc trzeba
zachowac na kazdym etapie dziatania. - Kreacje juz stworzone,
target wybrany, a kampania idzie jak po masle? Doskonalel!
Niestety, ta sielanka nie zawsze trwa dtugo - po jakims

czasie uzytkownicy sg znudzeni tymi samymi komunikatami

i przestajg na nie reagowac, w efekcie czego CTR-y spadaja.
Jak uratowac sytuacje? Czesto wystarczy podmiana grafik

lub zmiana formatu kreacji, np. ze standardowej i statycznej
na wideo, zmiana tekstow oraz prowadzenie testow A/B.

Andrzej Bieda zwraca uwage, ze nie nalezy traktowac

tego procesu jako sezonowego dziatania, tylko

generowac leady przez caty rok i usprawniac te dziatania.

- A gdy znajdziemy swoje ztote zrodfo, trzeba skoncentrowac
na nim swoje zasoby i wysyci¢ je maksymalnie.

Damian Gaska podpowiada natomiast, ze przeprowadzenie
udanej kampanii i wygenerowanie wartosciowych leadow
wymaga odpowiedniego doboru stéw kluczowych

oraz wtasciwego targetowania do wybranej grupy docelowe].

Raporty interaktywnie.com - Lead generation
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ARTYKUL PROMOCYIJNY

RETARGETING LEADOW:
POWROT DO PROCESU ZAPISU
W FORMULARZU

Aleksander Heba

Sales & Marketing Director, ExpertSender Multichannel Marketing Hub



Taktyki online generowania leadow
zmierzajg do jednego celu: konwersji
uzytkownika na formularzu. Sciezka
dojscia jest zazwyczaj dosyc
uniwersalna - kampania komunikujgca
wartosciowq oferte, majaca sktonic
uzytkownika do podania swoich
danych kontaktowych. Zazwyczaj

jest to zacheta oparta na otrzymaniu
korzystnych warunkéw oferty
finansowej — wniosek kredytowy,
otrzymanie rabatu lub kuponu,
dostepu do okresu testowego lub
demo ustugi, subskrypcji do produktu.
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Niezaleznie od kanatu w ktorym
pozyskujemy uzytkownika: reklama
display, SEO/SEM, polecenia, Social
Media, email marketing, na samym
konicu procesu akwizycji uzytkownik
trafia na strone z formularzem.

| tu pojawiaja sie bardzo nielubiane
parametery kampanii, czyli Landing

Page Abandonment oraz Web Form
Abandonment. O ile porzucenie
przegladania strony jest parametrem,
ktéry dosc tatwo mozemy zoptymalizowac
poprzez zmiane tresci, to juz praca

nad zmniejszeniem liczby porzuconych
webformow jest duzo trudniejsza

i najczesciej ogranicza sie do
optymalizacji pol oraz dziatart UX.
Oczywiscie kluczowe jest rowniez
samo zaufanie do marki.

W zaleznosci od kategorii biznesu, Web
Form Abandonment moze sie wahac
pomiedzy 5% do 30%. Jest to duza
liczba uzytkownikow, doprowadzonych
na sam dot lejka akwizycji, ktorzy sa

z punktu widzenia realizacji budzetu
marketingowego sg jedynie kosztem.
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Whiosek kredytowy

Ile gotowki potrzebujesz? (1000 - 30 000 zt)

Okres kredytowania ( 3-96 miesiecy)

3 m-cy
Imig Czes¢ Ewelina!
dziekujemy za zainteresowanie kredytem!
) Prosimy jeszcze o wypetnienie pozostatych
Adres email pol formularza w celu uzyskania oferty.

Skontaktujemy sie z Toba w ciggu 30 sekund.

Dokorcz wniosek

Przy wykorzystaniu opisanej technologii, ExpertSender jest
w stanie odzyska¢ nawet +7% porzuconych webforméw.
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Jednak poniewaz s3 to uzytkownicy, ktérzy dotarli juz
do procesu wypetniania formularza, s3 tez najbardziej
tatwym segmentem do retargetingu.

Ponizej przyktad retargetingu wdrozonego przy uzyciu technologii
FastTony, oraz platformy marketingowej ExpertSender.

» FastTony odpowiada za akwizycje danych na Facebooku.
Uzytkownik przekierowywany jest na strone banku, ale
rownolegle jego dane s3 przekazywane do platformy
ExpertSender do listy subskrybentéw banku.

» Przy uzyciu technologii $ledzenia uzytkownika
na stronie z formularzem banku, ExpertSender okresla,
czy nastapita konwersja i ztozenie wniosku

» W przypadku porzucenia formularza, skrypt
wyzwala automatyczny scenariusz majacy na
celu przywrocenie uzytkownika do miejsca,

w ktérym go porzucit, wraz z autouzupetnianiem
pol formularza juz przez niego wypetnionych.



Przekierowanie

uzytkownika Przestanie danych
na strone banku f]@ z formualrza
Landing Page
Formularz z oferta
L]
Przestanie danych Porzucony
0 uzytkowniku formularz przez
uzytkownika
& © D)
System ExspertSender Punkt decyzyjny - Opoznienie 24h

Przetwarzanie danych

Rysunek 1: Przyktadowy scenariusz odzyskiwania porzuconych wnioskdw na produkt finansowy.

Powyzszy schemat automation mozna oczywiscie dowolnie
rozbudowac o dodatkowe punkty komunikacyjne, mogace
nastepowac po sobie, lub réwnolegle, np. wzbogacajac
workflow o kanat SMS. Jedynym ograniczeniem jest tutaj tak
naprawde inwencja marketera, jego potrzeby biznesowe,
oraz dopuszczalny stopien agresywnosci dziatan. Proces
komunikacji po przejsciu przez punkt decyzyjny moze
rownie dobrze by¢ ztozonym nurturingiem, dogrzewajgcym
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%ZF
Konwersja
Ztozenie wniosku
2 iE &
= ? Wystanie wiadomos¢ e ’ Landing Page * Konwersja
Dokoricz wniosek Formularz Ztozenie wniosku

uzytkownika poprzez multiplikowanie wiadomosci
przypominajacych, lub odsytajgcych na inne wersje
webformu, np. sktadajgce sie z mniejszej ilosci pal.

Liczba 7% odzyskanych webforméw moze sie wydawac znikoma,
ale jesli przeliczymy caty lejek konwersji, na gorze ktérego

mamy akwizycje np. 100tys. uzytkownikdw, to mowimy juz

o dziafaniu, ktére znaczagco moze wptynac na przychody firmy.
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JAK SPRZEDAWAC PRZEZ INTERNET
NAWET NAJTRUDNIEJSZE
PRODUKTY, CZYLI AGENCJE
SPECJALIZUJACE SIE

W GENEROWANIU LEADOW

Marta Smaga
wiceprezes zarzadu TBMS | Digital Marketing Agency


https://tbms.pl/

Serwery i macierze kosztujgce nawet
po kilkaset tysiecy ztotych, kredyty
hipoteczne i spektrofotometry oraz
inne skomplikowane urzadzenia.

To wszystko mozna rowniez
sprzedawac za posrednictwem
internetu. Trzeba tylko wiedzie¢, jak
skutecznie, optymalnie kosztowo

i szybko generowac wartosciowe leady.
Jak to robi¢? Opowiem na przyktadzie
wiasnych doswiadczen, a marketingiem
internetowym zajmuje sie juz

15 lat. Planowatam takie kampanie

w najwiekszym portalu biznesowym

w Polsce, a dzisiaj oferuje je agencja
marketingu internetowego TBMS

(tbms pl), ktorej jestem wspodtwiascicielka
I wiceprezesem.
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Instytucje finansowe byty w Polsce
prekursorami pozyskiwania tzw. leadow,
czyli zapytan zainteresowanych klientow
o produkty badz ustugi. A to dlatego,

bo jako pierwsze zrozumiaty, ze w sieci
mozna pfaci¢ nie za wyswietlenie reklamy,
ale za jej efekt. Rbwno przed dekadg
obserwowalismy boom na kredyty
hipoteczne i byt to czas, kiedy banki
niemal wchtaniaty kazda liczbe wnioskow,
ktére bardzo dobrze przektadaty

sie na sprzedaz ich produktow. Dzi$
rzeczywistosc jest zupetnie inna. Celem
dziatan marketingowych nie jest juz
liczba, ale przede wszystkim jakosc¢
leaddw ztowionych w sieci. A dobrze
znane narzedzia e-marketingowe
odchodza do lamusa. Co wiec dziata?

Gdy kilkanascie lat temu zaczynatam
prace nad rozwigzaniami lead generation
w jednym z najwiekszych portali
finansowych, musielismy przekonac
banki do tego, ze warto zainwestowac

W promocje w sieci. Ttumaczylismy,

ze bedzie tanio, a przynajmniej

taniej nizw mediach tradycyjnych,

ze reklama internetowa jest doskonale
mierzalna i mozna policzy¢ zwrot

z kazdej wydanej ztotéwki, a przede
wszystkim, ze mozna pfacic tylko za efekt
czyli pozyskane leady, na przyktad
ztozone przez uzytkownikow wnioski

o uruchomienie produktu finansowego.

Kiedy ptaci sie za efekt, ryzyko jest
niewielkie! Dlatego wifasnie instytucje
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finansowe stosunkowo tatwo przystawaty na nasze propozycje
i wczesnie inwestowaty w promocje w kanale internetowym.
Pomagat oczywiscie boom na rynku nieruchomosci. Skorzystali
wtedy wszyscy — instytucje finansowe, ktére w sieci tanio,

i praktycznie bez ryzyka, docieraty do potencjalnych klientéw,
a takze ich brokerzy — portale tematyczne oraz sieci partnerskie
— bo to gtéwnie one generowalty leady. Ruch z powodzeniem
napedzano tradycyjnymi narzedziami e-marketingu — bannerami
i innymi reklamami graficznymi, masowymi mailingami.
Konkurencja byta niewielka, stosunkowo fatwe i efektywne
byto tez pozycjonowanie w wyszukiwarce Google.

Dzisiaj wszystko to wydaje sie oczywiste, ale gdy przecieralismy
szlaki, marketerzy ze starych szkét twierdzili, ze odkrywany

dla nich Ameryke. Dzi$ trzeba jg odkry¢ na nowo, bo stare

i proste metody nie dziafaja, a nowe pokolenie szeféw promodji
w instytucjach finansowych dobrze o tym wie, bo na co dzien
zmaga sie z problemem poszukiwania nowych klientow w sieci,
czyli na jednym z najbardziej konkurencyjnych rynkéw.

Koniec epoki bannerow

Trzeba powiedzie¢ wprost: jesli planuje sie kampanie nastawiong
na generowanie leadéw, najlepiej od razu zapomniec o reklamie

display, czyli catej palecie graficznych banneréw, wyswietlajacych
sie na portalach internetowych. Fakt, ich ceny znaczaco spadty

i tysigc odston billboarda mozna kupi¢ nawet za jednego ztotego,
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jesli nie bezposrednio w biurze reklamy portalu

czy domu mediowym, to przez jedng z platform programmatic
buying. Problem jednak w tym, ze ten typ reklam juz dawno
przestat byc¢ skuteczny. Od lat méwi sie o Slepocie bannerowe),
bo uzytkownicy portali nauczyli sie intuicyjnie omijac¢ wzrokiem
bloki reklamowe. Ich CTR, czyli wspotczynnik klikalnosci,

na 0got osigga wartosc liczong w promilach, a pamietajmy,

ze czesc¢ tych reakcji generujg boty (szacuje sie, ze nawet

30 procent) i uzytkownicy klikajacy przez przypadek.

Na $lepote bannerowg nasz rynek zareagowat eskalacja.
Reklamy graficzne staty sie irytujace — sg wielkie, zastaniajg tresc¢
redakcyjng, rozwijajg sie. Efekt? Juz prawie 40 procent polskich
internautow uzywa rozwigzan adblockowych, czyli wtyczek

do przegladarek, ktére niemal catkowicie blokuja wyswietlanie
reklam. Pod tym wzgledem nalezymy do swiatowej czotowki

i z roku na rok poprawiamy nasz niechlubny wynik.

Nic niewarte bazy mailingowe

Przestaje tez byc¢ skuteczne generowanie leadow przez bazy
mailingowe. E-mail marketing byt swego czasu jednym

z najskuteczniejszych narzedzi, bo pozwalat dociera¢ z przekazem
bezposrednio do uzytkownika, tak jak dostarcza sie ulotke

do skrzynki pocztowej przed domem. Od dawna jednak skrzynki
mailowe uzytkownikow sg zapychane wirtualnymi ulotkami. Maile
reklamowe na ogodt wywotuja irytacje, sg hurtowo kasowane,
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a przecietny uzytkownik internetu nazywa je spamem,
nawet jesli formalnie nie spetniajg jego oficjalnej definicji.

Sieci partnerskie odchodzi¢ beda do lamusa

Jeszcze kilka lat temu wydawato sie, ze recepta na spadajgce
wskazniki skutecznosci leadowych kampanii beda programy
partnerskie i sieci. | faktycznie, dziataty. Sama uczestniczytam
w budowaniu jednego z najwiekszych z nich. Sitg
sprzedawcow, ktorzy generowali duzg liczbe leaddw, byty
kompetencje pozwalajace na skuteczne wypozycjonowanie
ich witryn w Google. Ci SEO-wi spryciarze sciggali na

swoje strony uzytkownikow, ktorzy do Google’a wpisywali
takie frazy jak,konto osobiste” czy kredyt gotéwkowy’,

czyli takich, ktérzy z duzym prawdopodobienstwem

w danym momencie byli zainteresowani zamowieniem
konkretnego produktu finansowego w banku. Dzisiaj

to niemal niemozliwe, bo algorytmy Googla zmienity sie tak,
ze na najbardziej lukratywne frazy nie da sie tanim sposobem
wypozycjonowac¢ matej witryny o nieznanej marce.

Wsrdd fraz dotyczacych produktow finansowych
wpisywanych do najpopularniejszej wyszukiwarki pierwsze
strony wynikow wyszukiwania sg obsadzone przez same
banki lub silne i znane portale internetowe. W duzym
stopniu wptyneto to na efektywnos¢ sieci afiliacyjnych.
Teraz najwiecej leadéw dostarczajg ich partnerzy,
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ktérzy posiadajg bazy danych, najczesciej off-line'owe, czesto
niewiadomego pochodzenia, a wiec i miernej wartosci.

Big data. Skusi¢ sie?

Wydawcy, sieci i wiasciciele baz mailingowych, ktérych
produkty reklamowe tracg na skutecznosci, kusza wiec banki
obietnica skuteczniejszego dotarcia dzieki,zastosowaniu
najnowoczesniejszych rozwigzan technologicznych”

- czytam coraz czesciej w ofertach. Zawrotng kariere

robi okreslenie big data, ktére kazdy zreszta rozumie

po swojemu. W zasadzie sprowadza sie ono do zastosowania
takich mechanizmaow, aby na podstawie zachowan
internautow w sieci identyfikowac ich aktualne potrzeby

i w odpowiednim momencie proponowac reklamy
produktow, ktére odpowiadajg ich intencjom zakupowym.

Przerdzne firmy, w tym tzw. hurtownie danych, gromadza wiec
z roznych zrodet informacje o tym, jakie strony odwiedzaja
poszczegolni internauci, co czytaja, w co klikaja, a nawet kim sa.
Przetwarzaja je, by wytoni¢ osoby o okreslonych profilach i do

nich wiasnie skierowac odpowiednie przekazy reklamowe. Robig

to juz nie tylko Facebook i Google, ale takze najwieksi polscy
wydawcy, cho¢ préby tych ostatnich sg jeszcze dos¢ nieudolne.

Z pewnoscia trend ten bedzie przysztoscia digital
marketingu, na razie jednak wcigz tkwimy w fazie



niemowlecej. Produkty z walorem big data s3 traktowane
jak ekskluzywna nowinka, ktora kosztuje ekstra,
ale najczesciej nie przektada sie na oczekiwane efekty.

Chcesz zdoby¢ leada? Daj cos od siebie

Skoro tradycyjne narzedzia reklamowe przestaty

by¢ skuteczne, a obiecujace nowinki jeszcze

nie przynoszg zadowalajgcych efektow biznesowych,
to jak efektywnie pozyskiwac¢ dobre, wartos$ciowe
whnioski o produkty finansowe?

Mam wrazenie, ze przez ostatnie lata branza marketingowa
zaaferowata sie formami, coraz to nowymi i bardziej
atrakcyjnymi, a to, co najwazniejsze, zeszto na plan dalszy.
Mato ktory specjalista od marketingu czy nawet ekspert,
niestety, mysli o potrzebach internautéw, a wiec o natywnym
przekazie reklamowym. Takie kampanie mozna natomiast
zaplanowac jedynie w oparciu o najlepsza, wrecz nawet
wybitng tres¢, na przyktad taka, ktéra pozwoli rozwigzac
problem, z ktérym zmaga sie internauta. Anglojezyczne
powiedzenie content is king jest stare, troche zapomniane,
ale ciggle aktualne, a moze nawet aktualne, jak nigdy dotad...

Internauci wpisujg przeciez do Google pytania,

szukajg rozwigzania swoich problemdw. Otwierajg
portale internetowe i strony internetowe,
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bo potrzebuja informacji. Kto skutecznie dotrze do nich
i bedzie umiat na te potrzeby odpowiedzie¢, z duzym
prawdopodobieristwem skutecznie sprzeda swoj produkt.

W jezyku branzowym mozna to nazwac content marketingiem
lub reklamg natywna. Trzeba po prostu inwestowac

w jak najlepsze, i to nie naszpikowane opisem waloréw
promowanego produktu, artykuty, poradniki, przewodniki,
raporty. Tresci te mogg mie¢ dowolng forme — tekstu,

materiatu wideo, infografiki, e-booka. Wazne jest, by zawieraty
uzyteczng dla internauty wiedze, pomagaty mu, wyjasniaty

i rozwigzywaty jego problemy. Jedli zostang odpowiednio
zaopatrzone w narzedzia call to action i zbierania leadéw, moga
byc jednym z najskuteczniejszych sposobdéw zdobywania
klientodw. Pod kilkoma warunkami: tresci te muszg by¢ najlepszej
jakosci, pozbawione marketingowego slangu, wiarygodne,
napisane z myslg o internaucie w potrzebie a nie o banku.

Takie artykuty, poradniki, informacje czy e-booki pomoga takze
0siggnac sukces w SEO, czyli pozycjonowaniu w wyszukiwarce,
mimo ze osiggniecie wysokich pozycji w jej wynikach na tak
zwane ztote frazy, takie jak na przyktad ,konto bankowe”

czy kredyt’, jest bardzo kosztowne i dla wiekszosci podmiotow
nieosiggalne. Jak to mozliwe? Internauci coraz czesciej formutuja
swoje zapytania bardzo konkretnie, wpisujac do wyszukiwarki

na przykfad,kredyt na rozwoj firmy”albo kredyt na budowe

U

domu wktad wiasny’,,najtanszy kredyt hipoteczny” czy nawet



,kredyt hipoteczny - jak wybrac’, ,ranking kredytéw”. Jesli
mozemy przygotowac artykuty wiasnie na takie tematy,

to warto powalczy¢ o widocznos¢ w Google, ktéra pozwoli
sciggnac uzytkownikdw na nasza strone, pomaoc im rozwigzac
problem, a przy okazji zaproponowac produkt lub ustuge.

Wiasnie na oferowaniu czegos uzytecznego internautom
mozna budowac dzisiaj najskuteczniejsze kampanie

lead generation. Problem jednak w tym, ze nie tak

tatwo stworzy¢ dobre tresci. W tym cafa sztukal

RODO - zniwa leadéw w branzy IT

Agencja marketingu internetowego TBMS (tbms.pl) obstuguje
najwieksze firmy T z Polski i rynku globalnego. Oferujg one
niszowe, specyficzne rozwigzania technologiczne. Z jednej
strony sprzedajg oprogramowanie, w tym takze autorskie,
dedykowane do potrzeb korporacji czy srednich firm, a z drugiej
zajmujg sie wdrozeniami infrastruktury technicznej. Udafo sie

je przekonac do inwestowania w nowe kanaty pozyskiwania
klientow, jakim sg wtasnie kampanie lead generation
prowadzone w internecie. Jak to mozliwe, ze hardware (m.in.
serwery i macierze), kosztujace setki tysiecy ztotych, udaje sie
promowac za posrednictwem sieci? Odpowiedzig jest oczywiscie
wspomniany juz w tym artykule content marketing, a doktadniej
trafienie w potrzeby odpowiedniej grupy internautéw - w tym
przypadku decydentéw IT w $rednich i duzych firmach.
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Przyktadem moze by¢ chociazby boom, jaki przezywata
tematyka zwigzana z wprowadzeniem unijnego
Rozporzadzenia o ochronie danych osobowych (RODO).
Agencja TBMS wykorzystata go witasnie do promocji rozwigzan
infrastrukturalnych IT. Wystarczyto zbudowac tematyczne
portale internetowe z poradami oraz mozliwoscig pobrania
e-booka w zamian za pozostawienie danych i zgody na
przestanie oferty handlowej, dobrze je spozycjownowac

w Google, przygotowac kampanie w Adwords, a sukces byt
ogromy. Przy rozsadnych budzetach klienci otrzymywali

po kilkaset leadéw miesiecznie od firm zainteresowanych
przystosowaniem pod katem technologicznym

ich przedsiebiorstw do nowych wymogdw prawnych.

Co jeszcze oferuje TBMS

Tomasz Bonek Marta Smaga Spétka z 0.0. (TBMS)

zostata zatozona przez wspottworcow sukcesu
najwiekszego w Polsce portalu ekonomicznego,

a takze menedzerow odpowiedzialnych za wprowadzenie
do Polski, na zlecenie Grupy Onet-Ringier Axel

Springer, globalnej marki Business Insider.

Agencja specjalizuje sie w digital marketingu, a w szczegolnosci
w kompleksowych wdrozeniach projektow internetowych
(wdrozenia stron internetowych), SEO, SEM, promocji

w mediach spotecznosciowych a takze lead genaration.
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Ponad trzydziestoosobowy zespot ztozony jest przede wszystkim
z ekspertow, ktérzy doswiadczenia zdobywali w czasie pracy

nad rozwojem najwiekszych serwisow internetowych w Polsce.
W4rdd tych osob sg pionierzy marketingu w wyszukiwarce
Google, osoby odpowiedzialne za wspottworzenie i rozwoj

programow partnerskich w sieci, a takze dziennikarze ekonomiczni.

Pracujg pod kierownictwem Tomasza Bonka i Marty Smagi.

Tomasz Bonek z mediami zwigzany prawie 20 lat, najpierw

z prasg codzienng, nastepnie telewizjg, a pdzniej internetem.
Przez jedenascie tworzyt i kierowat - jako redaktor naczelny

i cztonek rady zarzadzajacej - redakcja portalu Money.pl
(najwieksze medium ekonomiczne w Polsce) oraz serwiséw
lifestyle Grupy Money. Byt cztonkiem Rady Dyrektorow tej firmy,
ktéremu podlegaty takze zespoty public relations i marketingu.
Nastepnie kompletowat redakcje Business Insider Polska, a takze
przeprowadzat proces taczenia newsroomow biznesowych
Onetu oraz Ringier Axel Springer Polska (Forbes, Biznes.Onet,
Business Insider). Jest wspotautorem poradnikéw o biznesie
internetowym, wydanych naktadem Wolters Kluwer:,Biznes

w internecie’,,Biznes na Facebooku’,Internet dla seniora”

Od lat wdraza i rozwija z sukcesem nowe przedsiewziecia
internetowe i wyktada na Uniwersytecie Wroctawskim.
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Marta Smaga dziesiec lat, najpierw jako project manager,

a nastepnie dyrektor dziatu rozwoju i technologii, odpowiadata

za najwieksze projekty internetowe Grupy Money - od opracowania
ich strategii, przez implementacje w internecie, pozyskiwanie ruchu
z Google, po rozwdj pozwalajacy na osiggniecie zyskéw. W randze
cztonka Rady Dyrektoréw zarzadzata najwiekszym dziatem tej firmy,
kierujgc zespotem programistow, grafikdw, project managerow.
W4rdd swoich zawodowych doswiadczen ma m.in. stworzenie

linii serwisow lifestyle klasy premium, aplikacji mobilnych,

narzedzi do analizy danych o uzytkownikach. Razem z Tomaszem
Bonkiem wydata serie poradnikéw biznesowych, ktére ukazaty sie
naktadem Wolters Kluwer, najbardziej prestizowego wydawnictwa
biznesowego w Polsce. Jest ekspertkg zajmujacg sie SEO i SEM.
Specjalizuje sie w web usability oraz optymalizacji rozwigzan
internetowych. Ma szerokie doswiadczenie w monetyzacji
serwisow, e-commerce, lead generation. Nadzorowata tez

od stron technologicznej i koncepcyjnej wdrozenie na zlecenie
Grupy Onet - Ringier Axel Springer polskiej edycji serwisu Business
Insider. Zarzadzata rowniez jednym z najwiekszych operatorow
darmowej poczty elektronicznej w Polsce - Onet.Poczta.

Zapraszamy do kontaktu.
Wiecej na stronie: tbms.pl
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ARTYKUL PROMOCYIJNY

LINKEDIN LEAD GEN
- O CZYM PAMIETAC?

tukasz Trzaska

BusinessClick, oficjalny partner LinkedIn Marketing Solutions w Polsce




LinkedIn to z pewnoscig idealny
kanat do budowania marki

i relacji z otoczeniem, zwitaszcza
w segmencie B2B. Uzytkownik
korzystajac z platformy jest
nastawiony na konsumpcje
edukacyjnych tresci,

ktore sg pomocne przy rozwoju
zawodowym oraz mogg miec

realny wptyw na rozwoj biznesu.
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Czy LinkedIn moze byc¢ tak samo
efektywny w przypadku kampanii
nastawionych na generowanie leadéw?
Jak najbardziej, zwtaszcza, jesli umiemy
wykorzystac jego peten potencjat

w tym zakresie. Jak to zrobi¢? Ponizej
kilka przydatnych wskazowek:

Umiesc na stronach Insight
tag. Implementacja kodu na
stronach pozwoli na:

» Zbieranie danych (Website
Demographics) o uzytkownikach
odwiedzajacych dane www,
np. podstrone produktowg

» Optymalizacje konwersji, dzieki
wykorzystaniu unikalnych danych
dotyczacych akgji wykonanych
przez uzytkownikow

» Retargetowanie uzytkownikéw
odwiedzajacych dane www

Korzystaj z Lead Gen Forms.

Oprocz kierowania ruchu

na landing page, mozemy generowac
leady bezposrednio na kreacji.
Pozyskane w ten sposob leady

sq zwykle lepszej jakosci (pobierane

z profilu uzytkownika), a koszt
pozyskania leada jest mniejszy.
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FixDex's Webinar Series:
Customer Relationships

Witiyinar {resting et Dt Belatiembor

& Signup

Testuj rézne targety, formaty oraz kreacje. Obecnie LinkedIn

daje mozliwos¢ automatycznej optymalizacji emisji

pod konwersje - serwuje odstony uzytkownikom, ktorzy

s bardziej sktonni zostawi¢ dane kontaktowe w Twojej kampanii.

LinkedIn to jedna z najlepszych platform B2B dla dziatan
kontentowych. Docieramy do odpowiednich oséb,

w odpowiednim czasie i miejscu, z dopasowanymi do preferencji
uzytkownika tresciami. Dystrybucja tresci jest niemniej wazna

od samego ich generowania, a dzieki narzedziom dostepnym

w LinkedIn, mozemy przejs¢ razem z uzytkownikiem przez te droge.
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JAK CONTENT MARKETING
MOZE WSPIERAC SPRZEDAZ
W INTERNECIE

s ‘};‘
S Barbara Chabior

Iy redaktor Interaktywnie.com

redakcja@interaktywnie.com




Sztuka komunikacji z obecnymi
| potencjalnymi klientami,
umiejetnos¢ zbudowania reladji
bez podejmowania prob
nachalnego wciskania produktu
- to wymaga finezji, szacunku
do odbiorcy i zréwnowazone),
dobrze pojetej strategii. Takie
dziatania muszg zaprocentowac.
Chetniej zaufamy marce, ktéra
nie wykrzykuje nam prosto

w ucho kup to’, lecz przekazuje
wartosciowe tresci - zamiast
zakrzykiwac, wcigga w rozmowe.,
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Co zatem, jak i gdzie pisac, by odnosito
to zamierzony skutek? Eksperci
potwierdzaja, ze coraz wiecej wiascicieli
firm dziatajgcych w e-commerce

oraz marketeréw przekonuje

sie, ze odpowiednie tre$ci mogg
znaczaco wptynac na przychody.

- Wysokojakosciowy tekst zbudowany
pod katem SEO, potrafi w dtugofalowym
dziafaniu przynies¢ bardzo duze

korzysci. Oprécz inwestowania czasu

i funduszy w reklamy Adwords (PPC)

czy tez Facebook Ads, warto budowac
Swiadomos¢ marki poprzez tworzenie
wartosciowych tresci, na ktére potencjalni

klienci mogg trafi¢ z ruchu organicznego

- zauwaza Jedrzej Bukowski, junior
performance specjalist w KERRIS Group. -
Dostarczenie im konkretnej odpowiedzi

w atrakcyjnej formie contentowej powoduje,
ze zyskujemy nie tylko czytelnikow,

ale réwniez potencjalnych klientow.

Bez wytrychow

Wazny jest styl narracji. Madry odbiorca
nie da sie zwies¢ gtodnymi kawatkami

i nowomowa. Zakfadac trzeba,

ze to ktos taki, kto - jak my - czeka

na dobrg opowies¢ lub wazne, znaczace
informacje, prawdziwe i istotne.
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- Przede wszystkim uzywac nalezy jezyka korzysci, ktory
ukaze realng wartos¢ produktow i argumenty przemawiajace
za tym, by skorzystac wiasnie z tej oferty - przekonuje
Izabella tecka, content marketing team leader w Semahead.
- Coraz rzadziej sprawdzajq sie okreslenia typu,najtanszy’,
,Najlepszy”, supermodny” To stowa-wytrychy, ktére mogg by¢
traktowane jako puste obietnice. Dlatego o wiele lepiej jest
postuzyc sie konkretem, na przyktad liczbami, statystykami
czy opiniami konkretnych oséb, ktére potwierdzg wysoka
jakos¢ produktu lub ustug i bedg mowi¢ same za siebie.
Bardzo wazne jest umieszczenie czytelnego call-to-action

i oczywiscie widocznego i dziatajgcego przekierowania

do strony, w ktorej uzytkownik moze dokonac zakupu.

- W Swiecie, w ktérym oczekujemy natychmiastowego dostepu
do interesujacych nas informacji, content marketing stanowi
wazne zrédto pozyskiwania ruchu na strone,

CO za tym idzie - na sprzedaz w internecie. Co wazne,

content ten musi odpowiadac na potrzeby klienta, wiasciwie
na kazdym etapie jego styku z marka - podsumowuje

Eliza Bzdon, content designer we FreshMailu.

Content marketing - od czego zacza¢
- Content marketing to sposéb pozyskiwania klientow

przy pomocy atrakcyjnych i przydatnych tresci w internecie.
Moga to byc zardwno artykuty i wszelkie tresci w formie
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W content marketingu unikaj archaicznych metod

Potqgczenie SEO oraz content marketingu pozwala tworzy¢ tresci na podstawie danych

w postaci informacji o popularnosci poszczegéinych stéw kluczowych. Dodatkowo,
optymalizacja contentu pod kqtem SEO zapewnia mozliwos¢ planowania oraz dystrybucji
wyprodukowanych materiatow w wynikach organicznych.

Planujqc dziatania content marketingowe warto uwzglednic unikalne podejscie, komunikaty
oraz miary do optymalizacji dla poszczegdinych segmentoéw lejka zakupowego. Od jakiegos
czasu z powodzeniem stosujemy do tego w iProspect framework ,See, Think, Do, Care’,
odpowiednio adaptujqgc go do naszych aktualnych potrzeb. Méwiqc prosciej - jesli sprzedajmy
sokowiréwki, nie nalezy skupiac sie wytqcznie na obrandowej stronie produktowej, ale warto
tez zaplanowac content dla uzytkownikow ktorzy:

- zastanawiajq sie co wybrac: sokowiréwke czy wyciskarke,

-szukajq informacji na temat prozdrowotnego wplywu soku jabtkowego na cztowieka,
- kupili sokowiréwke twojej firmy, ale majq z nig problem,

- szukajq sokowiréwki do 350 PLN (jesli masz takq w ofercie).

W kazdym segmencie lejka zakupowego intencja zakupowa uzytkownikoéw bedzie sie réznic,
dlatego tak wazna jest odpowiednia komunikacja i mqdre lokowanie wtasnych produktow.

Optymalizacja tresci powstatych w ramach content marketingu nie musi oznacza¢
przebudowy artykutu, o ile zostat on wczesniej zaplanowany z uwzglednieniem SEQ.

Nie powinna réwniez w zaden sposéb zmieniac zaplanowanej wczesniej komunikacji

do uzytkownikéw. Warto pamietac, ze wyszukiwarki internetowe coraz wiekszq wage
przyktadajq do zachowania uzytkownikéw na stronie oraz jej optymalizacji pod kqtem SEO
i UX, dlatego wielokrotna, nienaturalna liczba powtérzen stow kluczowych w artykutach,
pogrubienia stéw kluczowych i inne archaiczne metody nie majq juz racji bytu.

Mateusz Wrzos
SEO manager, iProspect (Dentsu Aegis Network)
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pisanej, przede wszystkim pod katem SEO, jak i materiaty
wideo, infografiki, prezentacje, podcasty, webinary - uzupetnia
Jedrzej Bukowski, junior performance specjalista w KERRIS
Group. Jednak, jak zaznacza ekspert, zanim zaczniemy tworzyc
tresci, musimy wpierw zbudowac profil klienta. - Musimy
poznac jego potrzeby, ale rowniez obawy. Zrozumienie tego

pozwoli nam stworzy¢ jakosciowe tresci content marketingowe.

Uzytkownik musi w pierwszej kolejnosci nam zaufac.

Na tej ptaszczyznie zbudujemy te ni¢ porozumienia,
ciekawos¢, chec¢ prowadzenia dialogu, powracania do wiezi.

Klient w lejku

- Zwrd¢my uwage na typowy lejek sprzedazowy. Sg to

z requty cztery etapy: odkrycie, przeglad dostepnych
opdji, konwersja i utrzymanie klienta. W réznych punktach
styku, potencjalny klient potrzebuje innych typow tresci

i innych dowodow stusznosci jego wyboru, poniewaz
jest na innym etapie decyzji o zakupie - zwraca uwage
Eliza Bzdon, content designer we FreshMail.

Lejek sprzedazowy to oczywiscie metafora, ktéra pomaga

zrozumiec¢ proces sprzedazy. Uzytkownicy odwiedzajacy
strone branzowa trafiajg do lejka sprzedazowego
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- na gorze jest on szeroki, zweza sie w miejscu
doprecyzowania reakcji ludzkich. Internauci, ktérzy skorzystajg
z oferty wychodzg z lejka sprzedazowego dolng, znacznie
wezszg strong. Ten prosty obrazowy sposob ujecia

procesu pomaga w klasyfikacji potencjalnych klientéw

do odpowiednich grup. Lejek pozwala uporzadkowac

oraz oceni¢ wartos¢ poszczegolnych prowadzonych

dziatan pod katem ich marketingowej skutecznosci.

Inspirowac

- Co wazne, w sprzedazy uczestniczg nie tylko tresci stricte
produktowe, jak np. opisy produktéw. Sprzedaz zwiekszy¢ mogg
rowniez wpisy poradnikowe. Jesli poruszysz wazny dla danej
osoby problem, ktérego rozwigzaniem jest Twoj

produkt, uzytkownik sam poczuje potrzebe, by go miec

i poszuka informacji na jego temat - radzi Izabella tecka,
content marketing team Leader w Semahead.

- Na poczatku tej drogi nalezy “pokazac sie’, zbudowac zaufanie
do marki. W tym przypadku warto zainwestowac w dobrej jakosci
teksty na portalach skupiajacych spotecznosci potencjalnie
zainteresowane twoimi produktami czy wypowiedzi na grupach
lub forach. Artykuty eksperckie na stronach branzowych réwniez
pozwolg dotrze¢ do marki. A to dlatego, ze klient, nie znajac



jeszcze jej nazwy, szuka po prostu odpowiedzi na pytanie

albo rozwigzania jego problemu - dodaje Eliza Bzdon z FreshMail.

Aby utrzymac zainteresowanie klienta, warto zaproponowac
klientowi zapis do newslettera, w ktérym obiecasz wysyfac
najciekawsze teksty czy wskazéwki. E-mail marketing
pozwala tworzy¢ bezposrednig relacje z klientem, ktérg warto
pielegnowac, bo to wptywa na jego decyzje zakupowe.

Ekspertka dodaje, ze gdy klient juz odkryje marke, dobrze
sprawdzg sie teksty blogowe, pokazujgce uzycie produktu

w praktyce, a takze r6znego rodzaju porownania. - Jesli klient
szuka laptopa do pracy, a ty sprzedajesz sprzet tego typu,
dobrze jest napisac recenzje, czy tez poréwnac ze sobg kilka
modeli dopasowanych do réznych potrzeb klienta, tak aby
utatwi¢ mu wybdr. Warto pokusi¢ sie o réznego rodzaju formy
contentu. Infografiki, poradniki PDF, raporty, wideo czy webinaria
mogqa dodatkowo zacheci¢ klienta do zblizenia sie do marki,

a jednoczesnie firmie pokazac sie od strony eksperta w branzy.

Szuka¢ kazdej przestrzeni

Gdzie natomiast publikowac tresci? Izabella tecka

z Semahead uwaza, ze najlepiej jest wykorzysta¢ owned
media, czyli wtasng strone internetowa, wtasne kanaty
w mediach spotecznosciowych czy newsletter.
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- Dlaczego? Powododw jest kilka, ale najwazniejszym jest fakt,

ze mozesz bardzo doktadnie mierzyc¢ i analizowac

ich skutecznos¢ oraz wptyw na sprzedaz - stwierdza ekspertka.

- Dzieki prowadzeniu testow - a to przeciez twoje kanaty,

wiec mozesz testowac je do woli i bez ograniczen

- po pewnym czasie dowiesz sie, ktore typy i formaty contentu
majg najwiekszy wspodtczynnik konwersji i jakie najlepiej konwertuja
w poszczegolnych segmentach twojej grupy docelowej.

- Czesto pojawia sie stwierdzenie, ze copywriting jest tym samym,
co content marketing - twierdzi Jedrzej Bukowski z KERRIS
Group. - Nic bardziej mylnego! W zaleznosci od tego, co chcemy
promowac, nasze tre$ci mogg pojawic sie na dedykowanych
blogach, w serwisach tematycznych - na publikacje zewnetrzne
pozwala nam chociazby platforma WhitePress - oraz w formie
materiatow wewnetrznych, na przykfad w postaci bloga
prowadzonego wewnatrz sklepu internetowego. Jak zaznacza
ekspert, content marketerzy przed publikacjag materiatow

w serwisach zewnetrznych, analizujg potencjalne witryny,

na ktoérych maja sie znalez¢ publikacje pod katem roznych
wartosci. Biorg pod uwage miedzy innymi trust flow - wskaznik
okreslajagcy poziom wiarygodnosci domeny, a zatem to, czy

do danej domeny linkuje wiele wartosciowych stron, citation
flow - wskaznik oceniajgcy wartosc linku na podstawie ilosci
backlinkoéw, ktore sie z nim f3czg i liczbe unikalnych uzytkownikow,
Swiadczacg o zaangazowaniu czytelnikow w dany serwis.



- Im wieksze wspotczynniki, tym potencjalnie wieksze
przetozenie na ruch SEO. Nie warto publikowac tresci content
marketingowych w witrynach o niskim wspoétczynnikach trust
flow i citation flow, gdyz moze to przyniesc efekt odwrotny
od zamierzonego - podsumowuje Jedrzej Bukowski.

SEO kontra sprzedaz

- W wiekszosci przypadkow firmy, ktére szukajg ustug SEO, maja
na celu rozwiniecie tego kanatu w celu zwiekszenia sprzedazy.
Nie trzeba wiec godzi¢ SEO ze sprzedaza, poniewaz jest to jedno
z gtéwnych zatozen, jedli chodzi o inwestowanie w ten kanat

- rozwiewa watpliwosci Pawet Bugno, starszy specjalista SEO

w Semahead. - W przypadku optymalizacji stron internetowych

i czerpania dodatkowych przychododw z wynikdw organicznych
nalezy poczatkowo uzbroic sie w cierpliwos¢. Pierwszym etapem
pracy nad optymalizacjg jest realizacja audytu SEQ, ktéry wytoni
najwieksze btedy w witrynie oraz pokaze, jak je naprawi¢. Mowa
tutaj zarowno o optymalizacji tresci, jak i struktury nagtowkow,

meta tagow, danych strukturalnych czy optymalizacji technicznej.

W ten sposdb dostosujemy witryne pod wymogi wyszukiwarki,
0siggajac poprzez to lepsze pozycje na wybrane stowa kluczowe.

Jednak to nie wszystko, bo pracy trzeba dotozy¢ do tego
procesu znacznie wiecej. - W tym samym czasie konieczne jest
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prowadzenie kampanii linkbuildingowej. Proces ten jest aktualnie
o tyle utrudniony, iz musimy wybierac¢ wysokiej jakosci zrédta
pozyskiwania linkdw. Nie bez znaczenia jest takze regularne
rozwijanie serwisu poprzez dodawanie ciekawej, uzytecznej

dla uzytkownika oraz zoptymalizowanej tresci, np. opisow
produktow, sekcji poradnikowej czy firmowego bloga - wylicza
Pawet Bugno z Semahead. - Wszystkie te elementy z czasem
zwieksza widocznos¢ naszej strony w wyszukiwarce, a co za

tym idzie, dostarczg konwertujgcy ruch. Konwertujacy, czyli taki,
ktory konczy sie wykupieniem naszych produktow lub ustug.

Monitoring

Jedrzej Bukowski, junior performance specjalist w KERRIS
Group zwraca uwage na potrzebe starannej obserwacji zjawisk
stanowigcych istote content marketingu. - By wiedziec,

jakie stowa kluczowe nalezy uzyc¢ w tresci i ktére z nich osiggajg
najwiekszy ruch z wyszukiwan, warto wspomaoc sie roznymi
narzedziami - poczawszy od Planera Stéw Kluczowych,

po Google Search Console czy tez na Semstorm skonczywszy.
Dzieki temu mozemy przeanalizowac, ktore wpisy potencjalnie
bedg miaty najwiekszy ruch pod katem SEO - radzi ekspert. -
Analizujmy nastepnie nasze tresci content marketingowe

na biezaco przy pomocy Google Analitycs. Sprawdzajac ile
byto sesji na stronie, jaki byt wspétczynnik odrzucen, czy tez ile



wyniost sredni czas trwania sesji, mozemy wyciggac wnioski
odnosnie atrakcyjnosci i skutecznosci naszych materiatow.

AdBlock sprzyja content marketingowi

Te prawidtowos$¢ podkreslajg zgodnie wszyscy eksperci:
content marketing jest przysztosciowy. Paradoksalnie
wynika to z naszej niecheci do reklamy, co ujawnia

sie w Polsce w nienotowanej w innych europejskich
panstwach skali. Wedtug raportu OnAudience.com, Polacy
masowo blokuja reklamy w sieci. Z AdBlocka w 2017

roku korzystato az 46 procent polskich internautow.

Jedrzej Bukowski z KERRIS Group uwaza, ze to znaczy,

ze content marketing bedzie sie rozwijat. - To jeden

z typow reklamy odpornej na blokady. | co wazne, przynosi
dtugofalowy efekt w postaci SEO, co zwieksza szanse,

ze produkt bedzie sie sprzedawat - stwierdza Bukowski.
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