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Czes¢ 2 Strategia i zastosowania

Tabela 9.3

Podsumowanie mocnych i stabych stron poszczegodlnych kanatow komunikacji wykorzystywanych
do promowania obecnosci online

Technika promociji

Gtéwne mocne strony

Gtéwne stabe strony

1a Optymalizacja
dla wyszukiwarek
internetowych
(SEO)

1b Marketing PPC

1c Zaufany kanat

2 PRonline

3a Marketing
afiliacyjny

3b Sponsoring online

Reklamy
interaktywne

Marketing mailowy

Wysoki stopien kierowania, stosunkowo niski
koszt PPC. Jesli jest skuteczna, generuje
duzy ruch. Uwazana za wiarygodna przez
wyszukujacych.

Wysoki stopien kierowania przy kontrolowanym
koszcie pozyskania. Rozszerzony zasieg
za sprawa sieci dostarczania tresci.

Aktualizowany na biezaco w celu
odzwierciedlania zmian dot. linii produktow i cen.

Stosunkowo tani i charakteryzujacy sie trafnoscia
kierowania do odbiorcéw. Moze by¢ wsparciem
dla SEO za sprawa tworzenia taczy zwrotnych.

Ptatnosci zaleza od uzyskanych wynikow
(np. 10% ze sprzedazy lub leadéw nalezy sie
witrynie kierujacej).

Najbardziej skuteczny, jesli wiaze sie z niskimi
kosztami; diugoterminowe porozumienie

w zakresie co-brandingu (wspodlnej reklamy)
ze wspotdziatajaca witryna.

Gtéwnym zatozeniem jest osiagniecie wigkszej
liczby wizyt (model bezposredniej odpowiedzi).
Rola w budowaniu marki za sprawa efektu
mnoznikowego.

Srodek przekazu typu push — uzytkownik

nie zignoruje wiadomosci w swojej skrzynce
odbiorczej. Moze by¢ uzywany z tagczem, ktore
pozwala od razu zareagowac i przejs¢ do witryny.
taczy mechanizm reakcji z wiadomosciami
kierowanymi bezposrednio do uzytkownika.

6 Marketing Skuteczny ,czynnik wirusowy” umozliwia dotarcie
w mediach do duzej liczby odbiorcéw przy zachowaniu
spotecznosciowych stosunkowo niskich kosztéw. Duze znaczenie
i marketing przypisuje sie osobom wywierajacym wptyw
wirusowy w mediach spotecznosciowych.

7 Tradycyjne Wigkszy zasieg niz w przypadku wiekszosci

reklamy offline
(telewizja, forma
drukowana itp.)

technik online. Mozliwa jest wigksza
kreatywnosg¢, ktora prowadzi do wywarcia
wiekszego wptywu.

Duza konkurencja, moze negatywnie
wptywac na wyglad witryny. Ztozonos¢

i zmiennosc¢ algorytmoéw do ustalania pozyciji
w rankingu wyszukiwania.

Stosunkowo drogi w konkurencyjnych
sektorach i generuje mniejszy ruch niz SEO.

Stosunkowo drogi, odpowiedni gtéwnie dla
sprzedawcow internetowych.

Identyfikowanie oséb wywierajacych wptyw
online i formowanie partnerstw moze by¢
czasochtonne. Koniecznos¢ monitorowania
komentarzy w witrynach stron trzecich.

Koszty ptatnosci na rzecz sieci afiliacyjnych
zwigzane z optatami konfiguracyjnymi

i z tytutu zarzadzania. Zmiany w ramach
algorytméw do ustalania pozyciji stron

w rankingu moga mie¢ wptyw na ruch
przychodzacy z witryn partnerskich.

Moze zwiekszy¢ $wiadomos¢ marki,
ale niekoniecznie przyczynia sie
do zwigkszenia sprzedazy.

Wspotczynnik reakciji jest historycznie
najnizszy z uwagi na zjawisko ,Slepoty
banerowej”.

Aby byt skuteczny, wymaga wyrazenia zgody
na otrzymywanie tego rodzaju wiadomosci.
Lepszy w przypadku zatrzymywania
klientéow niz w przypadku ich pozyskiwania.
Wiadomos¢ moze zginaé wsrod innych

w skrzynce odbiorczej. Ograniczenia

dot. dostarczalnosci.

Trudnos$¢ zwigzana z utworzeniem
skutecznych koncepcji oraz kontrolowaniem
kierowania. Ryzyko zniszczenia reputaciji
marki, poniewaz uzytkownicy moga
otrzymywac niechciang poczte.

Kierowanie jest zapewne trudniejsze niz
ma to miejsce w przypadku technik online.
Wysoki koszt pozyskania klientow.

Zarzadzanie zatrzymywaniem klientow

W przypadku witryny e-handlu zatrzymywanie klientéw ma dwa wyrazne cele:

1 Zatrzymanie klientéw organizacji (klientéw powracajacych i ponownie korzystajacych

z ustug).

2 Utrzymanie klientéw korzystajacych z kanaléw online (powtérnych wizyt w witrynie).
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