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‘Jak duzo wiesz
o swoim kliencie?




Dowiedz sie, kto jest

po drugiej stronie ekranu



Personalizacja to cosS znacznie wiecej

niz rozpoczecie maila od czyjegos imienia...

Personalizacja: Giéwny obszar zainteresowania
dla poprawy Customer Experience

Marketerzy firm z calego Swiata

Styczen 2015
i DO DO OO E
Wartos¢ dla klienta ronsumer e @ @ 29%
Spojnost réznych kanatow @@e 12%

Bezpieczenstwo i niezawodnose 10%
Zabawne i zadowalajgce doswiadczenia @ 7%
Szybkosc @ 5%

Przyjaznos¢ urzadzeniom mobilnym @ 4%

Zrodio: Econsultancy.com

Wyniki badan, ktdére przedstawiamy
w tym raporcie jasno wskazuja, ze
jako klienci oczekujemy od firm
w peini zindywidualizowanego
podejscia. Standardowe maile
zatytutowane naszym imieniem
bardziej denerwujg niz zachecaja
do skorzystania z oferty.

Jesli juz personalizowac¢ — to trzeba
to robic kompleksowo.

Warto skupic sie zwtaszcza

na personalizacji w kontekscie
poprawy customer experience,
co wskazuje juz 33% marketerow
z catego $wiata.
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Od personalizacji nie uciekniemy

Od jednego segmentu, przez segmentacje do personalizacii

.KIEDYS .~ TERAZ W PRZYSZLOSCI
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Dlaczego ciggle segmentujemy

zamiast personalizowac?

Przewaznie segmentacja opiera sie o tzw. cykl zycia klienta (pierwsza wizyta
/ powracajacy uzytkownik / dokonat zakupu etc.). katwo sie grupuje klientow na tej
podstawie. Na kazdym z etapdw klient potrzebuje innych zachet i motywatoréw. Ale
przeciez ludzie sg rozni i nie ma uniwersalnego przekazu dla kazdego. Dlatego warto
iSC w kierunku personalizacji i analizowac Sciezki zakupowe kazdego klienta z osobna.

Personalizacja: dostepnos¢ i uzytecznos¢ danych Frédio: FitForCommerce.com
Wedtug detalistow
Luty 2015

35% 32%

nie mamy danych, to nie jest nie mamy wystarczajgco mamy dane, sg dla nas
dla nas uzyteczne i nie wiemy, duzo danych uzyteczne i wiemy
jak tego uzywac jak z nich korzystac
bluerank 5
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Jak to sie robi na Swiecie?

Najczesciej personalizuje sie wiadomosci e-mail i strony www

Kanaty personalizowane przez marketeréw Priorytety dotyczace mozliwosci personalizacji
w firmach i agencjach z catego swiata, wrzesien 2014 wedlug marketeréw z catego Swiata, sierpien 2014
9 respondentow 9 respondentow
Email
o/ bez o/ najwyiszy
Strona internetowa 10% BForytersw 5% prisest
Offline
23%
Social Medla niski wysoki
priorytet priorytet
SEM
SMS
@ marketerzy w firmach
@ agencje marketingowe
Sredni
Inhe 30% priorytet
12%
I2%
Uwaga: n=280 marketerzy w firmach, n=168 agengji marketingowych. Uwaga: n=226, Zrédfo: Econsultancy, "Enterprise Priorities in Digital
Zrédfo: Econsultancy, “Conversion Rate Optimization report 2014, Marketing”, wrzesieri 2014.
styczeri 2014.
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Personalizacja najwazniejsza

dla marketeréw z catego $wiata

33% ankietowanych marketeréw z catego swiata wskazato personalizacje jako
najwazniejszg do budowania unikalnych doswiadczen uzytkownikow.

Co jest najwazniejsze w doswiadczeniach uzytkownika

Personalizacja i istotnos¢ w danym momencie
10

Wartosc¢ doswiadczen

Spojnosc¢ pomiedzy kanatami komunikacji

Bezpieczenstwo i wiarygodnosc

Zabawa

Przyjazne dla mobile

Szybkosc

Zrodito: Econsultancy/Adobe Quarterly Digital Intelligence Briefing
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Jestes teraz online czy offline?

Poznaj beacony!

Zyjemy w cyfrowym Swiecie, gdzie coraz bardziej zaciera sie granica miedzy byciem online
I offline. Dzieje sie tak takze dzieki beaconom. Wchodzac do sklepu stacjonarnego, odpalasz

odpowiednig aplikacje, ktdra po potaczeniu sie z beaconem sklepowym, wskazuje Ci, gdzie
znajdziesz interesujgce Cie produkty.

Do konca 2015 roku prawie 1/3 sklepdw w USA i 15-20% w Wielkiej Brytanii zainstaluje beacony,
ktore komunikujac sie z tabletami i smartfonami klientéw, umozliwia personalizacje zakupow.

W Wielkiej Brytanii 45% wtascicieli smartfondw chce, aby sprzedawcy wysylali im takie
wiadomosci. 33% z nich przyznalo, ze spersonalizowane wiadomosci maja wplyw
na ich decyzje zakupowe.

Zrodio: Deloitte.com
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Czy wiesz, co robit Twoj klient

na stronie zanim zdecydowat sie kupic?

bluerank



Wiesz, jak wygladaja Sciezki

wielokanatowe w Twoim sklepie?

Wiekszos¢ firm opiera swojg wiedze w tym zakresie na srednle] przyjetej dla danej
branzy. Przyktadowo na stronie ,,Think with Google” mozna sprawdzi¢, jak wyglada
typowa Sciezka zakupowa dla firmy z danej branzy w kilku innych krajach.

Prawdziwg wartoscig jest jednak doktadnie wiedzie¢, co robit jeden konkretny klient,
a nie przecietna osoba kupujgca podobne produkty.

Czy wiesz, Zze mozesz sprawdzic, jak wyglgda
taka sciezka dla kazdego Twojego klienta?

MORE OFTEN AN MORE OFTEN THE
ASSIST INTERACTION LAST INTERACTION

2 @

Zrodio: ThinkWithGoogle.com

&0~
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Sciezka zakupowa jednej osoby

Sklep online z kosmetykami

E Mailing
[’) Linki odsytajace

Dodanie do koszyka
e |transakcje

W tym czasie nie doszto jeszcze
do ztozenia zamdwienia, mimo
stosowania Marketing Automation.

Pomysl, co datoby Ci lepsze tagowanie
linkéw oraz zebranie i potgczenie
danych o kliencie réwniez z innych
miejsc, zebranych przy pomocy wielu
narzedzi.

11.05.2015 @——

Klient wchodzi na strone 3-krotnie z maila o dostepnosci
produktu oraz 2-krotnie z organicznych wynikow

wyszukiwania Google, w tym na strone kremu do twarzy.

Dodaje do koszyka peeling cukrowy, ale go nie kupuije.

12.05.2015 @ ——

Klient wchodzi przez link z Facebooka na strone maski
do pielegnacji twarzy. Tego dnia réwniez 2 razy wchodzi
na strone z mailingu Marketing Automation, jedna
wizyta dotyczy strony o ofertach specjalnych.

13.05.2015 @—

14.05.2015 @

W tym czasie klient 3-krotnie odwiedza strone
przekierowany z mailingu Marketing Automation.
Nie wiemy, co dokfadnie ogladat w tym czasie.

18.05.2015 @

19.05.2015 @—

bluerank
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Sciezka zakupowa jednej osoby

Sklep online z kosmetykami

Tego dnia klient wchodzi na strone z mailingu
8 Mailing 20.05.2015 @ Marketing Automation (nie wiemy, co ogladat),

a z Facebooka trafia na strone dotyczaca ofert

specjalnych. Kolejna wizyta pochodzi z e-maila Polec
/) o i Znajomemu. Klient trafit wtedy na strone kremu

| | Linki odsytajace koloryzujgcego do twarzy. Jednak do koszyka dodaje

inny produkt: emulsje ochronng z filtrem SPF50.

Dodanie do koszyka 21.05.2015 @

i transakcje Klient 2-krotnie wchodzi z e-maila Pole¢ Znajomemu.
[ N ]

W koncu dokonuje zakupu 3 produktow. O 2 z nich
wiedzieliSmy wczesniej z historii zachowania na stronie:
emulsja ochronna z filtrem SPF50, krem do twarzy

ﬁ Promocje i oferty specjalne i balsam samoopalajacy.
22.05.2015 @—

23.05.2015 @
Analizujgc dalej zachowanie tego klienta
A, || azdo 30 czerwca wiemy, ze dokonat on jeszcze
. . . o 4 transakcji, jest aktywnym fanem na Facebooku
Dokonujac transakeji ten klient (29 przejé¢ w ciggu miesiaca) i lubi oferty specjalne.
z nieznajomego stat sie konkretng
0soba. taczac dane Digital Analytics 29.05.2015 @

z CRM wiedzielibysmy juz, jak sie
nazywa, gdzie mieszka itd.

30.05.2015 @—
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Kim jest ten klient?

Tylko na podstawie Google Analytics

Prawdopodobnie to osoba o jasnej
karnacji, ktora dba o skore i chroni jg
przed stoncem wybierajgc emulsje
ochronne, balsamy samoopalajgce i kremy
koloryzujgce. Walczy tez z oznakami
starzenia, stosujgc amputki anti-aging.
Mozliwe, ze ma dziecko, bo dodata do
koszyka jeden z artykutdéw dla dzieci.

A kim jest naprawde? Dowiemy sie,
kiedy bedziemy zbierac i taczy¢ dane
z roznych zrodel.

Trzeba pamietaé, ze brak indywidualnego
podejscia powoduje utrate wielu cennych
informacji z biznesowego punktu widzenia.

blue@k_ 13



To sie optaca!

Personalizacja a ROI

bluerank



10% badanych detalistéw jest w petni zadowolonych z efektdw, ktére przyniosta
personalizacja. Trzeba jednak pamietac, ze to proces i zwrot z inwestycji bedzie
widoczny dopiero w dtuzszej perspektywie czasu. 21% badanych widzi
pierwsze sukcesy, a 45% wskazuje, ze to zbyt wczesnie, by cokolwiek powiedziel.

\/_}_ 0 jestesm bardzo
$ G(y to drogie, 4 /0 zadawo
0 ale konleczne

zauwazam
pierwsze sukcesy

Personalizacja: Poziom by
satysfakcji z ROI @ 45% Eglgcliﬁsérlllﬁowuedzuec

Wedtug detalistow
Luty 2015

® 24(y nie odnotowali$my
_ 0 jeszcze zwrotu z inwestycji
FitForCommerce.com
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Warto zwrdci¢ uwage, ze udziat personalizacji w budzecie przewyzsza inwestycje
w Big Data, Social Media, Real-Time Marketing i Mobile Marketing.

Najwazniejsze obszary w przysztosci dla marketeréw z USA
“Jak uwazasz, ktory obszar bedzie najwazniejszy w marketingu Twojej firmy w przysztosci?”
9% respondentow

Marzec 2014
@ tacnie
36%
33% Wysokie wydatki
1% (>25% budzetu marketingowego)
Niskie wydatki
(<10% budzetu marketingowego)
22% 22% 21% 21% 22%
17% 18%
14% 14%
12% 11%
. -
Personalizacja Big Data Social media Real Time Marketing Mobile
MarketingCharts.com

bluerank
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Monetate.com

blue@k_

35% marketerow potwierdzito,
ze personalizacja wptyneta

na wieksze zaangazowanie
ich konsumentow.

Okazuje sie, ze firmy, ktore
zainwestowaty w analityke
internetowg osiggnety o 49%
wiekszy wzrost przychodow
i 0 30% wyzsze ROI od firm,
ktore tego nie zrobity. Co wiecej
firmy, ktore opierajg swoje
dziatanie o dane analityczne sg
0 5-6% bardziej wydajne.

Marketerom, ktdrzy potrafig
mierzy¢ wptyw personalizacji
strony www na konwersje

0 19% zwiekszyla sie
wartosc¢ sprzedazy online.

17
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Klienci coraz bardziej doceniajg to, ze firmy stosujq personalizacje.
41% osob kupuje wiecej od firm, od ktérych dostajg spersonalizowane e-maile,
39% o0s6b od tych, ktore personalizujg swoje strony www, a 32% 0sdb chetniej
kupuje po zobaczeniu reklamy produktu, ktdry juz wczesniej kupili na stronie
sprzedawcy.

|.| w w I.l w |.| |.| w |.| w I.l w
konsumentéw kupuje wiecej od sprzedawcow, konsumentéw kupuje wiecej od sprzedawcow,
ktdrzy personalizujg kanaly sprzedazy ktérzy personalizuja rekomendacje na stronach www

konsumentow kupuje wiecej od sprzedawcow, konsumentéw chetniej kupuje po zobaczeniu reklamy produktu,
ktérzy wysylaja im spersonalizowane e-maile ktory juz wczesniej kupili na stronie sprzedawcy

E-tailing.com

blue@k_ 18
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Personalizacja kluczem do sukcesu

Niemal wszyscy marketerzy wskazujg jg jako wazng dla ich biznesu

Obecnie personalizacja jest niezwykle wazna dla 47% marketerdw. W diuzszej
perspektywie czasu bedzie to miato niezwykle znaczenie juz dla 63% z nich!

Wptyw personalizacji na sukces marki

Badanie oparte na ankiecie wsrdéd 101 marketerdw i oséb decyzyjnych odpowiedzialnych
7a strategie marketingowa i/lub jej realizacje.

Sierpien 2014

63%
*Jak wazna jest personalizacja
dla sukcesu Twojej marki obecnie,
a jak to bedzie wygladac¢ w przysztosci?

47%
() obecnie
30% w dtugiej perspektywie czasu
20%
17%
14%
5%
. — 1%
E—

Niezwykle wazna Bardzo wazna Wazna Mato istotna Nieistotna

Zrodio: MarketingCharts.com

bluerank
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Personalizacja najbardziej wptywa na wzrost konwersji z kampanii SEM. Duzy wzrost
zauwazyto 32% badanych marketerdw.

Wptlyw personalizacji na konwersje z réznych kanatéw
oparte na ankiecie wsrod 455 marketerow firm, z czego 56%
z nich ma siedzibe w Wielkiej Brytanii

Listopad 2014
, *Czy dos’_wiadczy{es’ wzrostu wskaznika
m m m m mﬁgfﬂi%fémﬁg;g kanale od czasu
@ brakwrrostu
maty wzrost
@ duzy wzrost
60%
71%
67% 72% 69%
50%
Offline E-mail Strona www  Social Media
MarketingCharts.com
| u
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W przypadku personalizowania newsletteréw warto zbiera¢ unikalne dane

o uzytkownikach za pomoca rozbudowanych formularzy zapisu oraz ankiet online.
Dobrze sprawdza sie takze korzystanie z rozwigzan opartych o automatyzacje, ktére
do personalizacji wykorzystujg m.in. informacje o zachowaniu uzytkownika

W serwisie.

Skutecznos¢ personalizowanych newsletterow potwierdzajg wyniki naszych klientow.
W ich przypadku wzrosta zarowno wartosc transakcji, jak i wspotczynnik
konwersji. Newsletter byt oczywiScie dopasowany do preferencji danego
uzytkownika, a nie tylko zatytutowany odpowiednim imieniem.

Newsletter klasyczny Newsletter personalizowany
Warto$¢ na sesje Wspdtczynnik konwersji e-commerce
bluerank 21



Najwazniejszg kwestig podczas personalizowania strony internetowej jest pokazywanie
klientom odpowiednich rzeczy w odpowiednim czasie przy pomocy wczesniej zebranych
danych. Warto zastanowic sie i przeanalizowaé, czy dodanie np. spersonalizowanych
rekomendacji produktowych wptynie na zwiekszenie sprzedazy.

W przypadku naszych klientdw, u ktorych badaliSmy wtasnie system rekomendacii
produktowych na stronie internetowej, okazato sie, ze wartosc¢ transakcji wzrosta

srednio o 13%.

Wartosc¢ transakcji

Sesje bez wykorzystania rekomendacji Sesje z wykorzystaniem rekomendacji
produktowych produktowych

blue@k_ 22



Od Big Data

do personalizacji
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Big Data a personalizacja

taczenie danych jako nowy wymiar dla personalizacji

Big Data to dodatkowa opcja, ktdra moze
duzo wnies¢ do personalizacji. Laczenie
danych z wielu bardzo réznych zrédet moze dac
nowe, ciekawe informacje na temat konkretnych
klientow, gdy tylko znajdziemy odpowiednie
powigzania.

Co wazne 28% firm juz wykorzystuje Big
Data, a 47% zamierza wkrotce to zrobic.
Poza tym az 89% biznesmandw ankietowanych
przez agencje CIO Insight twierdzi, ze Big Data
zrewolucjonizuje sposob prowadzenia przez
ich firmy interesow, podobnie jak w latach 90.
zrobit to Internet.

Zrodto: IAB Polska

bluerank

39%

biznesmendw twierdzi, ze
Big Data zrewolucjonizuje
ich firmy
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Big Data a personalizacja

taczenie danych jako nowy wymiar dla personalizacji

Big Data rosnie dzis w tempie dwucyfrowym, za$ dynamika wzrostu przekracza
40% w skali roku.

Oracle przewiduje, ze do 2020 r. wygenerujemy w Internecie juz ponad 45
zettabajtéw danych. Natomiast wedtug prezesa Google w 48 godzin produkujemy
w Internecie wiecej danych, niz od poczatku powstania cywilizacji do 2003 roku.

Zrddto.: Mediarun.com
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Big Data robi wrazenie

47 mld dolaréw - tyle bedzie wart rynek Big Data w 2017 roku

o T A—

m|I|ardow o o ® o @

=® i

Do 2017 r. warto$¢ catego rynku Big 8 na 10 polskich menedzerow IT
Data prawdopodobnie osiggnie sgdzi, ze Big Data bedzie stanowito
47 mid USD. trzon strategii ich przedsiebiorstw

W Ciggu najblizszych pieciu lat
(badanie InsightExpress).

Zrddto.: Mediarun.com
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Little Data nowym Big Data?

Ma szanse wygrac ze wzgledu na spersonalizowane podejscie

Big Data = Wzorzec

Little Data = Osoba

blue&nk_ 27



Little Data nowym Big Data?

Czym jest Little Data?

Little data to dane, ktore sg dostepne w kazdej firmie, przez co ich zbieranie jest
zdecydowanie prostsze i tansze. Przewaznie sg fatwo dostepne, zrozumiate oraz

prostsze niz Big Data.

Przyktad. Twoj operator wie, z jakiego pakietu korzystasz, kiedy

i jakie pofgczenia wykonujesz oraz czy czesto konczy Ci sie limit
transferu danych. Poza tym sprawdzit, jakie modele nowych
smartfonow ogladates na stronie www. Dzieki temu moze
zaproponowac Ci telefon w atrakcyjnej cenie, ktéry na pewno Ci sie
spodoba, wraz z np. mozliwoscig dokupienia wiekszego transferu
danych. Trafia doktadnie w Twoje obecne potrzeby.

Dlaczego nie warto bagatelizowac Little Data?

Dziatanie na wydawatoby sie ,matych”, ale jednoczesnie bardzo waznych danych
pozwala wykorzystac¢ potencjat informacji, ktére gromadzimy w firmach. Wiele
korzysci i odpowiedzi mogg da¢ nam dane, ktére juz mamy o naszych klientach. Tak
naprawde dopiero kiedy bedziemy pewni, ze sprawnie wykorzystujemy to, co mamy,
warto planowac wdrozenie Big Data.

bluerank
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Cd na temat zibierania danych

sgdzg sami klienci?

bluerank



PozwoliC sie Sledzic?

Co na ten temat sgdzg konsumenci?

Wsrdd konsumentdw panuje dysonans. Z jednej strony oczekuja, by marketerzy
trafiali w ich potrzeby z konkretnymi produktami, z drugiej, aby byto to mozliwe,
muszg pozwoli¢ na Sledzenie swoich zwyczajéw zakupowych.

{) {) ()

/1%

34% 59%

Zmartwieni iloscig informaciji,

Swiadomi, ze firmy $ledza Gotowi dzieli¢ sie danymi, jesli
odwiedzane przez nich strony tylko beda mieli jasnos¢, co do ktore sklepy posiadajg na ich
i na tej podstawie budujg wynikajacych z tego korzysci temat.
spersonalizowane rekomendacje (w 2011 r. byto to
kolejnych towarow. 45% badanych).

Zrédfo: McCANN Truth Central badanie ,,Prawda o zakupach”, 2014,

bluerank
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PozwoliC sie Sledzic?

Mimo wszystko klienci bywajg zdenerwowani przez brak spersonalizowanej tresci

Kolejne badania wykazaty, ze:

74%

os0b denerwuje sie, gdy tres¢
na stronach internetowych,
oferta, reklamy czy promocje,
ktore do nich trafiajg, nie maja
nic wspdlnego z ich zyciem
I zainteresowaniami.

Zrédio: Janrain.com

Ny

L

5/%

osdb opusci witryne,
jesli jest w statym zwigzku,
a prezentowane mu bedg tresci
dotyczace serwisu randkowego.

bluerank

50%

osdb opusci witryne,
jesli jako rekomendacje zobaczy
bielizne dla pici przeciwnej.
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Do personalizacji trzeba podejs¢ z gtowa

i zdrowym rozsgdkiem

Nalezy ukazywac klientom korzysci, a nie kierowac spersonalizowane komunikaty
na kazdy temat i o kazdej porze.

THE FUTURE OF ADVERTISING

JOHN ANDERTON, | - , (STJLL STRUGGLING
HOW ARE YOUR WITH INCONTINENE,
HEMORRHOIDS? | - JOHN ANDERTON?

l

JOHN ANDERTON,
ARE YOU READY
FOR THE NEXT

DANIELLE STEEL?

s

® morketoonlst com
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Whnioski

Postaw na jasng relacje z klientem

o

Warto personalizowac i poprawiac tzw. ,online experience”, jednoczesnie
informujac klientow, w jaki sposdb i po co bedziemy uzywac danych
na ich temat. Tego typu jasna relacja znakomicie poprawia skutecznos¢
prowadzonych dziatan. 77% badanych oséb bardziej wierzy firmom,

ktore tak robig.

Umiejetne personalizowanie polega na pokazaniu klientom wartosci
i korzysci z pozostawionych przez nich danych. Przyktadowo prosimy
o podanie daty urodzin, by w tym dniu przesta¢ bon z atrakcyjnym rabatem.

Warto pamietaé, ze po podjeciu decyzji o personalizacji, maksymalnie
wykorzystywac dostepne informacje. Wptynie to na podniesienie jakosci
rekomendacji, a wiasnie jakosc¢ jest kluczowym aspektem do budowania
pozytywnego odbioru przez klienta.

Zrodto. Janrain.com

bluerank
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Co bedzie w przysztosci?

Dane zbierane w coraz bardziej nowoczesny sposéb

Co ciekawe niemal potowa osO6b na swiecie wyobraza sobie korzystanie
ze skanera linii papilarnych na palcach albo teczéwki oka podczas autoryzacji
ptatnosci w sklepie.

Co szosta chciataby korzystac z technologii ptatnosci zaimplantowanej w ciele.
=~
-

i)

i)
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Zrodito: McCANN Truth Central badanie ,,Prawda o zakupach”, 2014.
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Podejscie do wykorzystania danych

Dawniej i dzis

TRADYCY)NE
PODE)SCIE

NOWE
P PODEJSCIE

Dane sg gromadzone aktywnie; Dane sa gromadzone pasywnie podczas wymiany informacji pomiedzy poszczegolnymi
uzytkownicy sg tego swiadomi. urzadzeniami - powiadamianie uzytkownikéw o zbieraniu danych jest utrudnione.

Definicja danych jest ustalona z géry i sktada sie

2 danych osobowych i nieosobowych. Definicja, czym sa prywatne dane, zalezy od kontekstu i norm spotecznych.

Dane s3 gromadzone w okreélonym celu taczenie roznych danych i ich kolejnych zastosowan posiada wartos¢
ekonomiczng oraz pozwala na innowacje.

Dane sg gromadzone w okreslonym celu. Uzytkownik moze by¢ Zrédtem, kontrolerem iflub tworcg danych.

Uzytkownik jest zaangazowany oraz rozumie, jak wykorzystuje sie dane

Uzytkownik jest zrodtem danych. i jaka maja one wartosc.

Uzytkownik wyraza zgode na przetwarzanie danych w Swietle

ST . Regulacje prawne skupiajg sie na minimalizowaniu ryzyka uzytkownika.
prawa, ale w rzeczywistosci nie jest zaangazowany. gulagep p1aja sie yzy y

Regulacje prawne skupiaja sie na Regulacje prawne skupiaja sie na zapewnianiu réwnowagi pomiedzy ochrong

minimalizowaniu ryzyka uzytkownika. uzytkownika, a innowacjg i rozwojem gospodarczym.

Zrodio: Swiatowe Forum Ekonomiczne oraz Boston Consulting Group, za: Unlocking the Value of Personal Data: From Collection to
Usage, World Economic Forum, The Boston Consulting Group, Luty 2013.
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Narzedzia

przydatne do personalizacji

bluerank



Z jakich narzedzi mozna korzystac?

Jest ich bardzo wiele — zaréwno pfatnych jak i darmowych

Web Analytics

() comScore.  @Analytics econda (i

etracker % Google Analytics  C)costats
= ATy IGNEIEE] @ Mint  miponel  Nedstar

odoscope:  @onestaten  Chod  EELIEE

see the path

sitemeteralulh (< VisiStat Webtrekk wQoprar

Social Analytics Conversion (Testing, Attribution, Heatmaps)
0 metowater g, B - I conert
Brangwatcn : c
e Ol [(= Adobe converson muttiplier CONVEITIO™ crazyegg® (P overimen
360 @ Social gm .

(‘. -
sysomos oot TNEE

Zrodto.: DigitalAnalyticsInsider.com
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http://bit.ly/personal_35

Jak wybrac wtasciwe narzedzie?

Kryteria wyboru mogg by¢ rézne

Trzeba zapamietac, ze to nie ilosc,

a odpowiednia interpretacja
danych, jest w stanie dac realne
korzysci biznesowe. Wazne tez by
stosowac sie do zasady, Zze narzedzia
analityczne dobieramy do celdw,
a nie odwrotnie. Trzeba tez patrzec
na mozliwosci poszczegdinych
narzedzi, a nie tylko ich cene

i popularnosc.

Wybor wecale nie jest prosty. Nalezy zwraca¢ uwage na rézne cechy narzedzi, jak
chociazby mozliwos¢ implementacji i sledzenia pojedynczego uzytkownika.
Wszystko po to, by narzedzie byto w stanie pomdc w procesie personalizacji.

Dobre narzedzia same w sobie mogg nie wystarczy¢. Wazne jest, jakie dane
jesteémy w stanie z nich uzyskac i czy mozemy je elastycznie potaczy¢
z innymi zrédtami. Dodatkowy potencjat to tgczenie danych online z offline.
Zbudujemy wowczas petny profil uzytkownika, ktory ma styczno$¢ z marka

w Internecie i poza nim.
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Mozna miec wiele narzedzi,

ktore razem beda pracowaty na sukces

Maksymalizacje wartosci biznesowej mozna osiggnac wytacznie, gdy przestaniemy
sie skupiac na personalizacji przekazu, a wigczymy w to takze
dostosowanie oferty i doswiadczen uzytkownikow oraz predykcje
potrzeb.

W kazdym z tych obszarow mozna wykorzystywac inne narzedzia, jednak wazne jest,
by sie wzajemnie uzupetniaty. Tylko takie podejscie do personalizacji przyniesie

wymierne efekty.
Web Analytics
\/ (rozpoznany uzytkownik)
-
Personalizacja przekazu Personalizacja oferty  Personalizacja doswiadczen Predykcja potrzeb

\ \ 4 \ 4 \ 4

/III;

Maksymalizacja wartosci biznesowej
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Dlaczego same narzedzia nie wystarczg?

Potrzebny jest tez kompetentny zespot

Analityka internetowa to przede wszystkim kompetentni ludzie. Kazdej
firmie potrzebni sg analitycy, ktdrzy na podstawie zebranych danych wyciggna
odpowiednie wnioski i przygotujg rekomendacje.

Przyktadowo, jezeli zintegrujesz Google Analytics z CRM albo zainwestujesz w Google
Analytics Premium bez wystarczajgcej wiedzy, jak wykorzysta¢ ich mozliwosci —
otrzymasz duzo danych, ktore nie spowodujq, ze Twoja firma osiggnie
dodatkowe zyski.

Podobnie w przypadku kazdego innego narzedzia czy to darmowego czy ptatnego.

H

Nod

v
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Podsumowanie

Personalizacja to wazne zrédto budowania
przewagi konkurencyjnej



4 zasady, ktore warto zapamietac

w kontekscie personalizacji

#1

Zadbaj o dywersyfikacje
zrodetl informagji

o Twoim kliencie.

Zwrd¢ uwage zwiaszcza na te zrodta,

ktore pozwolg Ci zidentyfikowac
kazdego klienta z osobna.
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4 zasady, ktore warto zapamietac

w kontekscie personalizacji

#2

Zdefiniuj, jak i gdzie
potaczysz dane
z roznych zrodel.

Pozwoli to zbudowac najbardziej
kompletny profil danej osoby.
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4 zasady, ktore warto zapamietac

w kontekscie personalizacji

Zaimplementuj narzedzia.

Zdecyduj sie na narzedzia, ktore

w automatyczny sposob bedg
wykorzystywac dane o pojedynczych
uzytkownikach. Dzieki nim
personalizacja tresci, oferty czy
reklamy stanie sie bardzo prosta.

S=213406 ==

% L all
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4 zasady, ktore warto zapamietac

w kontekscie personalizacji

#4

Edukuj swoich klientow
I premiuj zostawianie
danych.

Zadbaj o to, by informowac swoich
klientow, w jaki sposéb i po co
bedziesz uzywac danych na ich temat.
Wskaz, jakie korzysci otrzymaija

W zamian.
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Zdecyduj, o czym ma byc¢ kolejny materiat

Wypetnij ankiete

& %emy dopasowac sie do Twoich potrzeb, dlatego

@ = Hedziemy wdzieczni za wypetnienie krotkiej ankiety na
o temat tego, jaki powinien bycC kolejny temat prezentadji.

@ Wypetnij ankiete
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http://bit.ly/personal_44
http://bit.ly/personal_44

Masz pytania?

Chetnie pomozemy!

Zachecamy tez do sledzenia naszych publikacji w internecie.
Chetnie dzielimy sie wiedzq oraz nowinkami z zakresu

marketingu internetowego.

000000

Bluerank Sp. z o.o.

ul. tgkowa 29 (MediaHUB)
90-554 £odz

Tel: (42)632 33 21

www.bluerank.pl
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http://bit.ly/personal_45_raporty
http://bit.ly/personal_45_raporty
http://bit.ly/personal_45_li
http://bit.ly/personal_45_li
http://bit.ly/personal_45_fb
http://bit.ly/personal_45_fb
http://bit.ly/personal_45_blog
http://bit.ly/personal_45_blog
http://bit.ly/personal_45_ss
http://bit.ly/personal_45_ss
http://bit.ly/personal_45_yt
http://bit.ly/personal_45_yt
http://bit.ly/personal_45_tt
http://bit.ly/personal_45_tt
http://www.bluerank.pl/
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