140.  Relama Internetowa.  Cz. 2. CRM i Interstitials 

Kontynuując analizowanie współczesnej reklamy onlinowej,  warto zauważyć, że szacuje się, iż w tym roku wpływy z inwestycji na reklamę online - Return on Investment (ROI) będą większe o  25-35% od dotychczasowych oczekiwań
. W szczególności bardzo owocna okazuje się e-reklama rozpowszechniana w postaci poczty elektronicznej. Przewiduje się, że rynek e-mailowej reklamy wzrośnie do 1 miliarda USD w 2003 roku jako główna część CRM (Customer Relationship Management). Automatyzacja marketingu vi e-mail jest obecnie najszybciej rosnącym  segmentem CRM - wzrosła ponad 270% w okresie między  1999 i 2000 rokiem
.

Zwróćmy zatem uwagę na, ostatnio coraz popularniejsze, systemy CRM. Zasadność ich wdrażania wynikała z konieczności szczególnej troski o wyróżnione grupy klientów. Okazuje się bowiem, że 20% klientów  zazwyczaj przynosi  firmie 80% jej dochodu.  Ponadto ważne jest utrzymanie raz zdobytego klienta. Koszt tego zabiegu jest mniejszy niż pozyskanie nowego - od pięciu do czterdziestu razy. Utrzymanie 5% nowych  klientów może podnieść roczne zyski firmy nawet o 25%.  Zasygnalizowane wielkości wskazują, jaką wagę może mieć troska o odpowiednie relacje z klientem. Owe relacje stanowią przedmiot systemów CRM.  Wspomagają one gromadzenie, przetwarzanie i dostęp do informacji. 


Gromadzone dane są nieustannie aktualizowane i służą do sporządzania statystyk i prognoz, tworzenia sylwetek klientów, a w konsekwencji oceny ich zapotrzebowań i zaproponowania odpowiedniego towaru lub usługi. CRM pozwala na segmentację rynku, np. ze względu na dochody, przyzwyczajenia i opracowanie odpowiedniej do danej grupy polityki sprzedaży. 


Generalnie CRM polega na: gromadzeniu danych o kliencie, pomiarze interakcji klient-firma oraz na ocenie satysfakcji klienta. Koszt wdrożenia CRM szacowany jest w 55% przedsiębiorstw na mniej niż 1 mln USD (podstawowa wersja ok. 25 000 USD) i sięga nawet 10 mln USD w 3% firm
.

Tabela 1. Główne cele upatrywane w rozwoju CRM w europejskich przedsiębiorstwach
.

	Cele
	Procent

	Bieżąca ocena zachowań klientów
	24

	Oszacowanie wartości klienta
	13

	Nie wdrożono systemów CRM
	9

	Inne
	8

	Przewidywanie zachowań klientów
	7

	Pozyskanie nowych klientów
	2

	Utrzymanie dotychczasowych klientów
	37



W odniesieniu do CRM Internet okazuje się nieprzebranym źródłem informacji o klientach. Idzie o to, by umiejętnie dane te pozyskiwać, nie tylko poprzez bezpośrednie wywiady z Internautami. Cenne są także te informacje o Internautach, które zdobywane są bez ich wiedzy. Służy temu umiejętne śledzenie zachowań Internauty podczas jego wędrówek po wirtualnym świecie. Te wartościowe informacje odzwierciedlają fragmenty pozwalające budować wcześniej wspomnianą coraz bardziej kompletną sylwetkę klienta. Wykorzystywane są do tego celu specjalne programy gromadzące informacje o Internautach - liczba instalacji tych narzędzi, uruchamianych na serwerach i na komputerach klientów (nie zawsze za ich zgodą) wzrosła w ostatnich trzech latach pięciokrotnie. Częste wizyty Internauty na określonej Stronie pozostawiają ślady jego bytności (służą temu np. cookies lub specjalistyczne  oprogramowanie śledzące nasze nawyki i zwyczaje - Savenow, Onflow). 

Przeciętnie Interanuta odwiedza do sześciu stałych adresów w Sieci. W konsekwencji stanowi to  nawet kilkaset wizyt tej samej osoby na wyróżnionej Stronie w ciągu roku. W ten sposób, krok po kroku Strony budują coraz wyraźniejsze obrazy/sylwetki swoich klientów. 
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Tak pozyskane dane są dalej przetwarzane przez odpowiednie systemy analityczne służące, poza budową wspomnianej sylwetki klienta, ocenie jego satysfakcji z dokonanych zakupów i wyboru strategii zachęcenia do skorzystania np. z określonej usługi itp.


Zważywszy na dużą skuteczność reklam online, przewiduje się, iż ta forma promocji będzie najszybciej rozwijającym się sektorem w światowych mediach i rozrywce. Wydatki na e-reklamę będą wzrastały kilkanaście procent rocznie, by w 2006 roku osiągnąć wzrost 20%. Jednocześnie wydatki na reklamę w innych mediach będą spadały – wg Myers’a w tym roku o 4%, w przyszłym o 1,7%
.


Reklama za pośrednictwem poczty elektronicznej jest prosta, efektywna (jeśli idzie o nakłady) i skuteczna w „wiązaniu” klientów z zabiegającą o to firmą. Promocyjne e-maile zmieniają się co do formy. Zaczynają być wzbogacane ilustracjami i linkami do wyróżnionych Stron. Dzięki temu efektywność ich wzrasta nawet o 250%. 


Ostatnio pojawiły się nowe, znacznie bardziej skuteczne od tradycyjnych bannerów,  formy reklam. Są to Superstitial oraz Interstitial. W obu przypadkach idzie o prezentowanie na ekranie monitora Internauty reklam w dużym formacie. Interstitial jest całostronicową reklamą -  640x1000 pikseli, osadzoną pomiędzy dwoma Stronicami na Stronie, w postaci prostej linii kodowej. Internauta ma wyraźnie zaznaczony wybór możliwości wyboru pomiędzy oglądaniem reklamy, a dalszą wędrówką po Stronie – przejście do kolejnej Stronicy.


Wobec rosnącej popularności promocji online pojawiły się ostatnio Sieci Reklamowe, a w nich tak zwane AdSerwery. Załatwiają one „hurtowo” usługi związane z umieszczaniem e-reklam. W efekcie reklamodawca ma: dostęp do ofert wielu witryn; ułatwione zamawianie, kupowanie, rozliczanie – wszystko odbywa się w jednym miejscu; mniej problemów technicznych;  ułatwione raportowanie i monitoring oraz ma dostęp do najnowszych technologii i aktualnych wyników badań wirtualnego rynku
.

141. Reklama cz. III.  Jeszcze raz o „beenzach”


O niezmiennie rosnącej wadze promocji za pośrednictwem Internetu świadczy między innymi to, iż w zdecydowanej większości Internauci godzą się na otrzymywanie reklamowej poczty elektronicznej, która staje się bardziej „osobista” (dzięki systemom CRM), spełniająca oczekiwania potencjalnego klienta. Ponadto szybko rośnie liczba mediów pośredniczących w dostarczaniu e-maili, poza tradycyjną drogą - komputer PC - coraz częściej wykorzystywane są do tego celu telefony komórkowe oraz komunikatory (telefon komórkowy połączony z elektronicznym notatnikiem). Prognoza wpływów z bannerów reklamowych dystrybuowanych via komórki, do 2005 roku, wyniesie niemal pół miliarda USD (w tym roku ponad 50 mln USD).  Jednocześnie pojawia się nowa forma promocji via poczta elektroniczna – „komunikaty” (alerts), które za cztery lata dadzą wpływy szacowane na kwotę 7,5 miliarda USD (w tym roku  ponad 100 mln USD).


Forma elektronicznej promocji z powodzeniem funkcjonuje także w Polsce. Na przykład firma Allegro.pl wprowadziła bardzo tanią i efektywną promocję - kampanie bannerowe, w których jedno wyświetlenie bannera 468x600 kosztuje tylko 1 gr. (średnia cena w Polsce oscyluje w granicach 5-10 gr.). Koszt bannera, który wzbudzi zainteresowanie u tysiąca osób (CPM) przy dobrym, średnio popularnym serwisie wynosi przeciętnie nie więcej niż  50 zł. Natomiast koszt CPM w serwisach tematycznych, o ugruntowanej pozycji jest większy nawet o 10 razy. 

Analizując promocję w Internecie warto wziąć pod uwagę to, że tradycyjne reklamy praktycznie nie zwiększają popularności ofert WWW. Tylko 8% z 1000 badanych respondentów zajrzało do Strony WWW pod wpływem tradycyjnej reklamy
. 


Skuteczność Internetowej promocji znacznie zwiększają opisywane już w Szkole tzw.  „beenzy”.  Przedsięwzięcie to polega na tym, że Internauta  za odwiedzenie określonej Strony  otrzymuje pewną kwotę umownych pieniędzy, np. „beenzów” lub rzeczywistych pieniędzy.  Podobnie zdobywają wynagrodzenie czytelnicy sieciowych „płatnych” reklam lub promocyjnych e-maili.  Przykładem tego rodzaju aktywności marketingowej są między innymi: AllCommunity,
 SendMoreInfo
, Net4Biz
, BigReferral
, TargetShop
, LogoMedia. 

Tę nową walutę akceptuje, jako środek płatniczy, coraz więcej e-sklepów. 

Np. Strona SoloWin proponuje następujące zapłaty:

- za otrzymywanie przesyłek za pomocą poczty (elektronicznej lub tradycyjnej) - minimalnie 0.15 zł; 

- za wypełnienie i odesłanie ankiety za pomocą poczty (elektronicznej lub tradycyjnej) - minimalnie 2 zł; 

- za  wypełnienie i odesłanie ankiety za pomocą poczty (elektronicznej lub tradycyjnej) przez osobę poleconą - minimalnie 0,50 zł 
.


Największe firmy międzynarodowe, doceniając różnice regionalne zamierzają poprawiać skuteczność swoich reklam online poprzez budowanie Stron WWW uwzględniających różnice językowe i kulturowe. Oczywistym celem jest zwiększenie efektywności reklam - podniesienie sprzedaży, zmniejszenie kosztów, a co najważniejsze zwiększenie liczby adresatów Internetowej promocji.
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Włodzimierz Gogołek

Rysunek � SEQ Rysunek \* ARABIC �1�. Interstitial - przykład.





AllCommunity


 Firma płaci za czytanie e-maili reklamowych. Po otrzymaniu e-maila klikamy na link do strony reklamodawcy i zarabiamy pewną kwotę. Za każdy list dostajemy 3 centy. Dodatkowo można zarabiać za werbowanie kolejnych osób czytających reklamy rozpowszechniane przez tę firmę - dochód uzyskuje się za poleconych do 4-tego poziomu. Czek dostajemy, gdy nasze konto osiągnie 100$. 


GoToWorld�Ten serwis oferuje swoją własną przeglądarkę WWW, jest to nakładka na IE 4.0-5.0. Istnieje również mozliwość wyświetlnia tylko okienka z reklamami. Płacą 0,40$ za godzinę przeglądania wyróżnionych Stron i Stronic. Polecone osoby zarabiają dla nas 0,1$ na pierwszym poziomie, 0,15 $ na drugim i 0,20 $ na trzecim. 


SendMoreInfo�Jest to firma wysyłająca reklamowe  e-maile, płaci 0,05$ za każdy list. Firma twierdzi, że będzie wysyłać 20 e-mail'i dziennie. Za listy odebrane przez osoby przez nas polecone otrzymujemy 0,02$


Spedia NET�Serwis ten płaci za surfowanie w internecie z włączonym specjalnym programem - Spedia Bar. Programik ten możemy ściągnąć zaraz po rejestracji. Wyświetla on reklamy w małym okienku umieszczonym w dolnej lub górnej części ekranu. 


•oferuje docelowo $1,2 za godzinę aktywnego surfowania, 


•można zacząć zarabiać natychmiast po zarejestrowaniu się i ściągnięciu programu Spedia Bar, 


•nie ma określonego limitu czasu przebywania w Sieci, 


•można zarabiać również odbierając reklamowe e-maile, grając w gry on-line,


•można korzystać równocześnie z innych serwisów np. DesktopDollars, czy CashSurfers, 


•Podczas pracy na naszym koncie naliczane są punkty - 60 punktów za godzinę. Czek wysyłany jest gdy na  koncie zgromadzi się co najmniej $30. 


•Za  wprowadzenie nowych osób do systemu -  25% zarobku osoby przez nas poleconej,


•W każdej chwili można sprawdzić stan swojego konta, liczbę zwerbowanych osób, statystyki itp.





























Źródło: http://republika.pl/dotkadyt/
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Najczęściej stosowane miary wyceny e-reklam:


CPM – (Cost Per thousand impressions) koszt proporcjonalny do  jednostek tysięcy reklam,


Flat fee – opłata ryczałtowa,


CPC – (Cost Per Click), koszt proporcjonalny do liczby kliknięć w reklamę,


CPA – (Cost Per Action), koszt za liczbę akcji sprowokowanych przez  reklamę,


Hybrydy – kombinacje miar wyceny reklam
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