Plany i strategie marketingowe wykorzystywane w Internecie

Kazdy biznes wymaga opracowania strategii dziatania 1 wejécia na rynek, tyczy si¢
to zarowno Internetu jak i tradycyjnej formy prowadzenia dzialalno$ci. Firmy chcace
skutecznie promowac siebie i swoje oferty w Internecie oraz uzyska¢ wysoki poziom
sprzedazy i1 zadowolenia klientéw powinny opracowac¢ oddzielne plany penetracji rynku
wirtualnego oraz standardy obstugi wymagajacego klienta Internetowego.

Philip Kotler uwaza, ze kazde przedsiebiorstwo powinno stworzyé dwa plany’,
dlugookresowy i roczny, nabiera to jeszcze wigkszego znaczenia w przypadku marketingu
Internetowego, poniewaz obecnie Internauta ma do dyspozycji zazwyczaj kilka a nawet
kilkanascie ofert do wyboru, kazdy liczacy si¢ marketer Internetowy musi uwzglednic¢
ograniczona mozliwo$cia pozycjonowania swojej oferty ze wzgledu na dynamiczne i
ciagte dzialania konkurencji. Przedsigbiorstwo, aby zaistnie¢ w sieci globalnej musi wzia¢
pod uwage szereg czynnikow oraz przewidzie¢ zachowania na rynku, w szczegolno$ci
zapozna¢ si¢ z nowymi technologiami i mozliwo$ciami ich wykorzystania w strategii.

Plan przygotowywany dla marketingu Internetowego powinien zawiera¢ doktadnie
takie same elementy jak w przypadku planowania tradycyjnych biznesow, tak, wigc
powinna si¢ w nim znalez¢ analiza SWOT przedsigbiorstwa uwzgledniajaca jego silne 1
stabe strony, analizg szans 1 zagrozen, jakie niesie za soba wejs$cie na rynek wirtualny.

Kolejny wazny czynnik to cele marketingowe, najwazniejsza zasada ich
formulowania powinna by¢ realna mozliwo$¢ osiagnigcia zamierzonych celow, dla
przyktadu w chwili obecnej przedsigbiorstwo planujace stworzy¢ serwis aukcyjny typu
allegro.pl zakladajace sobie za cel w ciagu pierwszego roku dzialalnosci osiagnigcie 20%
udziatu w rynku nie ma szans powodzenia, Allegro kontroluje obecnie ponad 50% rynku
aukcji internetowych, nawet tak potezna firma z kapitalem zagranicznym jak eBay nie
poradzita sobie w walce z Polskim liderem handlu sieciowego, a wigc plan powinien by¢
przede wszystkim realny, uwzgledniajacy obecna strukturg rynku i preferencje Internautow
oraz prognozy ich zmian w najblizszym czasie.

Najwazniejszym etapem planowania jest zbudowanie strategii marketingu
Internetowego, w tym momencie marketer powinien juz zdefiniowaé rynek docelowy i

przeprowadzi¢ proces segmentacji najatrakcyjniejszych rynkéw, ktore firma chce
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obslugiwa¢. Rosnaca $wiadomo$¢ nabywcoéw oraz $miale projekty Internetowe
wprowadzaja nowe standardy i preferencje, zanika rynek masowy na rzecz marketingu
zindywidualizowanego. Nalezy opracowa¢ koncepcje pozycji firmy na rynku pod
wzgledem ceny, stworzy¢ catoSciowa propozycj¢ sprzedazy, wybra¢ mozliwie
najefektywniejsze strategie dystrybucji 1 komunikacji z rynkiem. Kotler wyr6znia 4
podstawowe zasady® sukcesu nowo planowanego biznesu:

Budowa bazy danych o klientach — zasobna baza danych z informacjami o
klientach moze stanowi¢ zrodto przewagi konkurencyjnej, firma CatFood z USA
zajmujaca si¢ sprzedaza karmy dla kotéw zbiera dane o urodzinach pupili swoich klientow
1 wysyla im kartki urodzinowe, oprocz zyczen kot otrzymuje takze rabat na karme, jest to
swietna metoda dziatajaca w sposob korzystny na stan emocjonalny klienta.

Opracowanie strategii wykorzystania Internetu — firmy moga zaistnie¢ w sieci
globalnej na wiele sposobow, Internet mozna wykorzysta¢ do przeprowadzania badan,
dostarczania informacji (o produktach, ustugach, porady itp.), prowadzenia aukcji,
organizacji szkolen lub nawet dostarczania produktow w formie elektronicznej. Witryna
WWW musi by¢ atrakcyjna i1 zaprojektowana zgodnie z celami firmy i planami jej
dziatania, kolorystyka powinna wiaza¢ si¢ z dzialalno$cia i znakami firmowymi, w
zalezno$ci od branzy i mechanizméw, jakie firma chce zastosowa¢ na stronie nalezy
rozwazy¢ inwestycje w witryny wykorzystujace najnowsze technologie, mozliwo$¢
ptatnosci on-line, fora dyskusyjne, tworzy¢ portale spotecznosciowe.

Przy opracowywaniu koncepcji witryny i po jej zaprojektowaniu przedsigbiorstwo
powinno spojrze¢ na nig krytycznie, zada¢ sobie szereg pytan, ktore rozwieja watpliwosci
dlaczego kto$§ miatby wejs¢ na strong, czy uzyska informacje, ktérych szuka, czy inne
firmy beda chciaty umiesci¢ na witrynie firmowej odptatnie swoje wtasne reklamy?

Kampania banerowa w witrynach o podobnej tematyce — nalezy wzia¢ pod
uwagg preferencje grupy docelowej do, ktorej firma chcee trafi¢ ze swoja oferta, niezbgdne
jest okreslenie tematyki interesujacej potencjalnych nabywcéw a nastgpnie
przeprowadzenie kampanii banerowej, ktorej koszty sa relatywnie niewielkie (koszt
pojedynczego wyswietlenia kosztuje w zalezno$ci od liczby odwiedzin 1 popularnosci
danego serwisu od kilku do kilkudziesigciu groszy). Kampania powinna by¢

zaprojektowana tak aby odbiorca nie czul si¢ osaczony reklama dlatego tak wazne w
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przypadku Internetowej reklamy na innych stronach niz wilasna witryna WWW jest
wykorzystanie skojarzen, sympatyczne 1 tematycznie zwiazane z oferta kampanie
banerowe maja duze szanse powodzenia i moga przynies¢ firmie nadspodziewane zyski.

Nalezy by¢ latwo osiagalnym — klienci chca otrzymywac natychmiastowe i
doktadne odpowiedzi na swoje zapytania, telefony, e-maile, a ich oczekiwania wraz z
rozwojem technologii internetowych wciaz rosna. Istotne jest wprowadzenie systemu
informowania o nowosciach poprzez wykorzystanie newslettera, opracowanie systemu
automatycznych odpowiedzi na zaméwienia oraz dziatu z odpowiedziami na najczesciej
zadawane pytania (tzw. FAQ - frequently asked questions) by wyjs¢ naprzeciw
wymaganiom internautoOw a nawet przewyzszy¢ ich oczekiwania i mile zaskoczy¢.

Na etapie planowania dziatan marketingowych marketem musi przetozy¢ zatozone
cele 1 strategie na konkretne dziatania rozplanowane w czasie, w tym opracowa¢ doktadny
plan i budzet kampanii reklamowej z uwzglgdnieniem wykorzystanych srodkow przekazu,
nalezy ustali¢ termin rozpoczgcia kampanii, przydzieli¢ zadania.

Ostatnim z istotnych etapow planowania jest ustalenie mechanizméw kontroli
zaplanowanych 1 prowadzonych dziatan, kontrola ma na celu oceng¢ poprawnosci
wykonywanych dziatan oraz ich zgodno$¢ z zaplanowanymi wynikami. Nalezy takze
przewidzie¢ mozliwe niezgodnosci i opracowac strategie naprawcze. W przypadku badania
skutecznos$ci kampanii wykorzystuje si¢ metody opisane w poprzednim rozdziale, naleza

do nich wskazniki CTR, CPA i CR oraz dane wzrostu sprzedazy i zainteresowania oferta.

Glowne formy handlu w sieci globalnej

Przedsigbiorstwa planujace wprowadzenie swojej oferty do Internetu maja do
wyboru szereg metod sprzedazy swoich produktéw i ustug. Do najskuteczniejszych naleza
witryny ofertowe, sklepy WWW, sprzedaz na serwisach aukcyjnych. W zaleznosci od
opracowanego planu marketingowego, strategii dzialania i mozliwos$ci, przedsigbiorstwo
powinno wybra¢ najbardziej optymalny model sprzedazy, cho¢ wszystkie wymienione
powyzej nie wykluczaja siebie nawzajem, a wregcz przeciwnie, dobrze opracowana
koncepcja wykorzystania wszystkich elementéw niejednokrotnie moze firmie przynies¢
przewage konkurencyjna, zwtaszcza w niszach rynkowych gdzie jeszcze nasycenie danym

produktem lub ustuga nie jest zbyt duze lub wrecz nie wystepuje.



Strona WWW jest narzgdziem podstawowym i nawet, gdy przedsigbiorstwo nie ma
w planach sprzedazy za jej posrednictwem powinno zbudowaé strong firmowa na, ktore;j
uzytkownicy beda mogli zapoznac si¢ z oferta 1 polityka dziatania firmy.

Analiza® cen budowy witryny firmowej wskazuje na relatywnie niskie koszty w
stosunku do osiaganych korzys$ci, $rednio rozbudowana strona firmowa z mozliwos$cia
prezentacji produktow kosztuje okoto 3000-5000zt w zaleznosci od wykorzystanych
technologii 1 elementéw dodatkowych.

Sklep internetowy to w chwili obecnej bardzo tania forma sprzedazy, w sieci jest juz
wiele firm oferujacych gotowe sklepy internetowe, ktorymi firma moze zarzadzad
samodzielnie, posiadaja wszystkie niezbedne funkcje poczynajac od dodawania produktow
poprzez ustalanie rabatow dla konkretnych klientow az do narzedzi zarzadzajacych bazami
danych klientow. Gotowy do instalacji sklep internetowy to koszt 300zt rocznie. Rzecz ma
si¢ nieco inaczej w przypadku, gdy firma pragnie zbudowania indywidualnego sklepu, z
wlasnym uktadem tresci i grafiki oraz niestandardowymi funkcjami, koszt takiego sklepu
wacha si¢ w granicach 4000-15000zt zaleznie od poziomu zaawansowania.

Aukcje internetowe nalezy traktowac raczej jako uzupetienie oferty internetowej niz
samodzielne zrodto sprzedazy (cho¢ w przypadku allegro.pl mozna zauwazy¢, iz ponad
potowa uzytkownikow to sprzedawcy nieposiadajacy zarejestrowanej dziatalno$ci).
Regularnie wystawiane 1 dobrze redagowane oferty przysporza przedsigbiorstwu
dodatkowych zyskow oraz sprowadza potencjalnych klientow na firmowa strong. Z aukcji
nie nalezy korzysta¢ w przypadku gdy firma oferuje dobra luksusowe, takie produkty
powinny by¢ dostgpne w ograniczonej liczbie §rodkoéw sprzedazy aby wzmocni¢ efekt

luksusu 1 upewni¢ klienta, ze kupuje co$ naprawde¢ wyjatkowego.

Wilasnos¢ Sobol Design (www.soboldesign.pl). Wszelkie prawa zastrzezone.

* Opracowanie wlasne na podstawie zapytan skierowanych do agencji kreatywnych.
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