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? P Streszczenie

Celem artykutu jest przedstawienie zagadnienia Marketing Automation (MA, automatyzacja marketingu)
oraz mozliwosci jego wykorzystania w dziatalno$ci operacyjnej jednostek badawczych i naukowych. MA to
nowoczesne, zaawansowane rozwigzania technologiczne, ktérych celem jest usprawnienie proceséw mar-
ketingowych i szersze wykorzystanie danych o rynku i klientach. W ostatnich latach jest jednym z najwaz-
niejszych trendow wspodtczesnego marketingu, stanowigc jednoczesnie prawdziwe wyzwanie dla organizacji
dziatajgcych w obszarze nauki i badan naukowych. W artykule omdwione zostaty doswiadczenia Gtéwne-
go Instytutu Gérnictwa, zwigzane z wdrazaniem rozwigzan typu Marketing Automation, potraktowane tu ja-
ko studium przypadku.

Stowa kluczowe: marketing, automatyzacja, MA, lead generation
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@—1—— Summary

The aim of the article is to present the issue of Marketing Automation (MA, automation of marketing) and
the possibilities of its use in the operational activity of research and scientific entities. MA is a modern,
advanced technological solution aimed at improving marketing processes and wider use of data on the
market and customers. In recent years it has been one of the most important trends in modern marketing,
at the same time posing a real challenge for organizations operating in the field of science and research.
The article discusses the experience of the Central Mining Institute, related to the implementation of
solutions such as Marketing Automation, treated here as a case study.

Keywords: marketing, automation, MA, lead generation
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Marketing Automation w jednostce badawczej — realna wartos¢ czy mrzonka skutecznosci

Wprowadzenie

Celem niniejszego artykulu jest przedstawienie zagadnienia Marke-
ting Automation (MA, automatyzacja marketingu) oraz mozliwosci wy-
korzystania jego narzedzi w dzialalnosci operacyjnej jednostek badaw-
czych i naukowych.

Marketing automation (MA) jest jednym z najwazniejszych trendéw
wspolczesnego marketingu stanowigc prawdziwe wyzwanie w zakresie
jego wykorzystania dla zbudowania przewagi konkurencyjnej. MA to no-
woczesne, zaawansowane rozwigzania technologiczne, ktérych celem jest
usprawnienie proceséw marketingowych i szersze wykorzystanie danych
o rynku i klientach. W codziennej pracy oznacza wszelkie dziatania w za-
kresie automatyzacji proceséw komunikacji z potencjalnymi i obecnymi
klientami.

Automatyzacja proceséw marketingowych zaczela rozwija¢ sie juz
w latach dziewieédziesigtych wraz z rozwojem pierwszych platform typu
Customer Relationship Management, CRM (Biegel, 2009). Miedzy syste-
mami istnieje jednak zasadnicza r6znica. CRM stuzy przede wszystkim
do zarzadzania relacjami z istniejagcymi klientami oraz do budowania re-
lacji z nimi, a jego podstawowa funkcjg jest przechowywanie informacji
o konsumentach, ktére stuza do personalizacji oferty. MA koncentruje
sie przede wszystkim na potencjalnych klientach (tzw. leadach), a jego
glownym celem jest generowanie leadow.

Termin ,marketing automation” zostal po raz pierwszy uzyty przez
Johna D.C. Little w czasie jego wystapienia na seminarium marketingo-
wym w 2001 roku i odnosil sie do wspierania podejmowanych decyzji
marketingowych w internecie (Little, 2001). Pierwsze aplikacje MA po-
wstaly w USA po 2000 roku i juz po 2010 roku ok. 30% duzych, amery-
kanskich firm wykorzystywalo marketing automation (Blazewicz, 2012).
Obecne dane finansowe mo6wia o 11,4 miliardach dolaréw zainwestowa-
nych na S§wiecie w 2017 roku w narzedzia MA (Sweeney, 2018). W Polsce
dostawcy tych systemo6w notujg coroczny wzrost przychodéw na poziomie
50%, co Swiadczy o rozwoju tego rynku (Peszko, Chrachol-Barczyk,
2015).

Automatyzacja marketingu moze by¢ rozpatrywana na dwéch pozio-
mach. Z jednej strony traktowana jako filozofia dzialania, zaktada doce-
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lowg integracje wszystkich kanatéw dotarcia do klienta i dzieki automa-
tyzacji utrzymanie relacji, np. social media, e-mail, content. Druga opcja
skupia sie na zalozeniu, ze jest to oprogramowanie, system wykorzystu-
jacy dane do optymalizacji dzialan marketingowo-sprzedazowych. Po-
zwala na monitoring i analize, segmentacje i automatyzacje ofertowania
oraz budowania relacji (Proszynski, Szarras, 2016). W tym ujeciu pod-
kre§la sie, ze MA wzmacnia atrakcyjno§¢ dzialan B2B (business to busi-
ness) pozwalajgc udoskonalié¢ i przyspieszy¢ proces kwalifikacji leadow,
czyli potencjalnych klientow, tak aby spersonalizowaé oferte (Jarvinen,
Taiminen, 2016). Proces pozyskiwania klienta przy pomocy MA jest
w gruncie rzeczy prosty. W pierwszej kolejnoSci system odpowiada za ge-
nerowanie ruchu na stronie internetowej firmy, nastepnie za pozyskanie
leadow, ktore sa prowadzone i klasyfikowane w indywidualny sposéb,
dzieki stale gromadzonej o nich wiedzy. Gotowe do dokonania zakupu le-
ady sa nastepnie przekazywane do dziatu sprzedazy (Bajdak, 2016).

W niniejszym artykule przyjeliémy zalozenie, ze MA jest to technolo-
gia, ktora pozwala automatyzowac i mierzy¢ zadania marketingowe oraz
przeplyw pracy, tak by méc zwiekszac¢ efektywno§¢ operacyjng i przy-
Spieszy¢ wzrost przychodow. Odpowiednio sformulowane tresci dostar-
czane sg potencjalnym klientom i partnerom handlowym za pomocg ba-
neru pop-up, e-maila lub przekierowania do social media w najbardziej
odpowiednim momencie. Dzieki wykorzystaniu systemu trackingowego
na stronie internetowej, mozna zaadresowaé¢ kampanie skierowane do
potencjalnych partneré6w biznesowych. Po uzupelnieniu formularza
kontaktowego system dodaje potencjalnego klienta do bazy klientow
gromadzac jednocze$nie informacje o jego zainteresowaniach i nawy-
kach w ramach istniejacego systemu zarzadzania CRM. Jako proces
marketingowy optymalizuje procedury kontaktu z klientem oszczedza-
jac koszty lub tez bedac czynnikiem umozliwiajacym ten kontakt (Heim-
bach, Kostyra, Hinz, 2015). Stad tez do podstawowych obszaréw aktyw-
nosci MA zalicza sie zazwyczaj: budowanie bazy danych potencjalnych
klientéw, stymulowanie potencjalnego klienta, utrzymanie pozyskanego
klienta i rozwijanie relacji, wspolpraca z dzialem oraz segmentacja i pro-
filowanie klientow pod katem przekazywanych tresci (Kordowski,
2019). Wykorzystuje sie go najczesciej do kampanii mailingowych, auto-
matyzacji powtarzalnych zadan biznesowych, tworzenia bazy danych [le-
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adow oraz rozwijania kampanii wzmacniajacych sprzedaz (Todor, 2016).
Respondenci badan B2B Technology Marketing Community w grupie
900 amerykanskich firm wskazali, ze najwazniejsze funkcje MA to lead
nurturing (48% odpowiedzi), integracja z CRM, mediami spolecznoScio-
wymi, telefonig mobilng (46%), analizy i raportowanie (42%), lead sco-
ring i kwalifikacja leadow (38,4%) (Sale manago, 2014). Nalezy przy tym
wyjasénic¢, ze lead nurturing oznacza system, ktory wyposaza potencjal-
nego klienta (leada) w wiedze i informacje przygotowujace go do podje-
cia decyzji o zakupie (Blazewicz, 2012). Lead scoring oznacza automa-
tyczne przypisywanie punktéow (czy tez pozycji) konkretnemu leadowi
na jego karcie kontaktu za kazdg interakcje z firma, np. klikniecie w ba-
ner, co pozwala na okreslenie poziomu zaangazowania i gotowos$ci zaku-
powej takiego klienta.

Najwieksi dostawcy narzedzi MA twierdza, ze pozwala on prowadzic¢
kampanie we wszystkich kanatach jednoczeénie, oczywiscie przy zaloze-
niu, ze sa to kanaly online (Bagshaw, 2015). Decyzja o wykorzystaniu
dziatan tego typu nie zawsze jest prosta. 61% firm przyznaje, ze wdroze-
nie marketing automation bylo trudne, a jedynie 8% firm, ktére zainwe-
stowaly w MA odnotowuje wzrost zysku w ciggu sze$ciu miesiecy (b2b-
marketing, 2015). D. Murphy wskazuje na znaczenie kilku elementéw
skutecznosci MA, zaliczajac do nich: dostarczanie wtasciwych i w odpo-
wiednim czasie treSci (contentu), ustalanie realistycznych oczekiwan
oraz stale inwestowanie i relokacja znalezionych efektywnosci (Murphy,
2018).

Dos§wiadczenia z wdrazaniem rozwigzan typu Marketing Automation
w dzialalno$ci jednostek badawczych i naukowych zostaly oméwione na
przykladzie studium przypadku (case study) Gléwnego Instytutu Gor-
nictwa.

Studium przypadku jest szczegbélnym rodzajem analizy poglebionej,
opartej na zrddilach zastanych. Metodologia badan oparta na studium
przypadku opiera sie na zalozeniu, ze w centrum zainteresowania jest
poglebiona wiedza dotyczaca zjawiska, ktore sie juz dokonalo. I taka tez
sytuacja dotyczy niniejszej pracy. Do analizy danych ilo$ciowych wyko-
rzystane zostalo narzedzie analityczne przeznaczone do sprzedazy usltug
w oparciu o analize behawioralng uzytkownikoéw serwisu internetowego
system Marketing Automation o nazwie ipresso.
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Zastosowanie MA w jednostce naukowe;.
Studium przypadku Gtéwnego Instytutu Gérnictwa

Majac na uwadze wiasciwe funkcjonowanie systemu marketing auto-
mation, GI6wny Instytut Gornictwa rozpoczal prace wdrozeniowe od za-
projektowania calkowicie nowego serwisu internetowego oraz jego archi-
tektury, ktory ma za zadanie dostarczac¢ uzytkownikom kompleksowych
informacji o ofercie. Przygotowanie specjalnego kodu JavaScript i jego
implementacja w strukturze strony www. gig. eu pozwolito stuzbom mar-
ketingowym Instytutu lepiej zrozumiec¢ potrzeby potencjalnych klientéow
i dopasowac do nich odpowiednig oferte handlowa. Przygotowane zosta-
ly formularze zapisu, ktére dajg mozliwo$¢ przekazania kluczowych da-
nych, takich jak adres e-mail, zgoda marketingowa oraz zainteresowanie
konkretng dziedzing nauki. Po zapisaniu sie przez formularz, klient tra-
fia do menedzera kontaktow i staje sie kontaktem monitorowanym. Na
tej podstawie budowana jest historia aktywnosci kazdego klienta prze-
gladajgcego strone Instytutu, przyktadowe rozwigzanie na rys. 1.

Rysunek 1. Przyktadowe informacje o odwiedzajqcych strone internetowq GIG

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrédto ipresso — system Marketing Automation, dostep 20.09.2019.
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GIG jako uzytkownik systemu marketing automation widzi ile czasu
poszczeg6lny klient spedzil na przegladaniu stron poswieconych wybra-
nym dziedzinom nauki i poszczegélnych kategorii. Bazujac na tej wiedzy
stuzby marketingowe Instytutu opracowuja Sciezki uzytkownikéw (Cu-
stomer Journey). To na ich podstawie wySwietlane sa spersonalizowane
oferty w formie pop-up, realizowane wysytki email oraz web-push.
Wszystkie kreacje tworzone sg w specjalnym interfejsie i nastepnie wy-
korzystywane w zautomatyzowanych procesach wysylek newslettera
i badaniu satysfakcji klienta. Dane te w graficzny sposob pokazane sg na
rys. 21 3.

Rysunek 2. Przyktadowa historia aktywnosci leada na stronie gig.eu

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrodto ipresso — system Marketing Automation, dostep 20.09.2019.
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Rysunek 3. Najczestsze aktywnosci na stronie gig.eu
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Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrodto ipresso — system Marketing Automation, dostep 20.09.2019.

W automatyzacji marketingu standardem sg platformy umozliwiajace
tworzenie zaawansowanych scenariuszy biznesowych automatyzujacych
caly proces interakcji z leadem od momentu pierwszego kontaktu, po-
przez proces pozyskiwania, edukacji, konwersji, az do kolejnych sprzeda-
zy 1 aktywizacji. Jednym z takich narzedzi jest system iPresso, ktory wy-
korzystywany jest w Gto6wnym Instytucie Gérnictwa. Jego wdrozenie po-
zwolilo na trzykrotne zwiekszenie bazy klientow w ciggu jednego roku
z 476 do 1380 kontaktow, a ich liczba wcigz ro$nie. Na podstawie zgro-
madzonych danych podjeto decyzje o rozpoczeciu dzialan zwigzanych
z uruchomieniem:

spersonalizowanego pop-up dla anonimowych odwiedzajacych,
wysylki wiadomo§ci web push dla anonimowych odwiedzajacych,
kampanii emailingowej do okreslonej grupy odbiorcow.
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Pop-up

Pop-up to wyskakujace okienka, ktore pojawiajg sie na stronie inter-
netowej i zawieraja dodatkowy komunikat. W tej definicji miesci sie jed-
nak wiele wariantéw tej formy komunikacji. Gléwne typy pop-upéw, ja-

kie obecnie sg stosowane to:

o welcome mat, okienka ktére ,,zaciemniaja” calg strone, niczym roleta

szybe okienna,

o overlay, pop-upy wyswietlajace sie na Srodku ekranu, nad trescia,

e gobrne banery, pojawiajg sie nad treScia, sa niewielkie i nie zaburzaja

komfortu przegladania zawartosci strony,

¢ boxy typu slide-in, ,wysuwajg” sie z boku lub z dotu strony, ale pozo-

staja na uboczu glownej tresci.

Ponizej przedstawiono przeprowadzone dzialania w zakresie sperso-
nalizowanego pop-up typu ,,welcome mat” (rys. 5) dla anonimowych od-
wiedzajacych www. gig. eu na przykladzie oferty kalibracji przetworni-

kow drgan. Schemat dzialania pokazuje rys. 4.

Rysunek 4. Schemat dziatania spersonalizowanego pop-up na stronie GIG

Uzytkownik odwiedza

strone www.gig.eu

www.minib.pl

Po jego kliknieciu
przechodzi na

Na front-page wyswietla dedykowang strone

sie pop-up z oferta
wzorcowania

oferty kalibracja.gig.eu
celem wypetnienia
formularza wzorcowania

Zrédto: oprac. wlasne.
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Rysunek 5. Widok spersonalizowanego pop-up typu ,welcome mat” na stronie GIG

KALIBRACJA PRZETWORNIKOW DRGAN

Juz nie musisz obawia¢ sie o ditugi przest6j swojego Zakiadu.

Skorzystaj z ustugi kalibracyjnej najwyzszej jakosci
wykonywanej w krotkim czasie dla duzej liczby przetwornikow.

Zrédlo: oprac. materialy wtasne, zrodto: www.gig.eu, dostep 20.09.2019.

Kampania pop-up prowadzona byla w okresie od 1.07.2019 r. do
20.09.2019 r. Wskaznik kliknie¢ (CTR, click through rate), czyli procent
uzytkownikow, ktorzy ukonczyli zadana akcje (np. zapoznanie sie z ofer-
ta) po kliknieciu pop-up wyniést zaledwie 2%. Poziom ten §wiadczy o ni-
skiej skutecznosci prezentowanej oferty, ktora nie zyskala zainteresowa-
nia uzytkownikéw z racji tego, ze wySwietlala sie na frontpage strony
a nie w dedykowanej sekeji czy podstronie. Sredni koszt pojedynczego
klikniecia w banner reklamowy (CPC, cost per click) dla narzedzia pop
up na poziomie 35 zl jest bardzo wysoki ze wzgledu na przyjete zalozenie
kosztowe. Wspélczynnik konwersji, czyli odsetek odbiorcow, ktorzy klik-
neli pop-up i wykonali pozadane dzialanie, takie jak wypelnienie formu-
larza kontaktowego lub zakup produktu wyniost 4,65 %. Ten poziom jest
wyzszy od kampanii platnych. Wyniki i efektywno§é przeprowadzonej
akcji pokazuje tab. 11 rys. 6. Wyniki uzyskano za pomocg narzedzia ana-
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litycznego przeznaczonego do sprzedazy uslug w oparciu o analize beha-
wioralng uzytkownikow serwisu internetowego system Marketing Auto-
mation o nazwie ipresso.

Tablica 1. Efekty przeprowadzonej akeji pop-up na stronie GIG

Wyséwietlenia Klikniecia CTR CPC Leady

2173 43 2% 35 zI* 2

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrodto ipresso — system Marketing Automation, dostep 20.09.2019.

Rysunek 6. Wyniki przeprowadzonej akcji pop-up na stronie GIG
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Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrodto ipresso — system Marketing Automation, dostep 20.09.2019.

Web push

Ta forma komunikacji daje stuzbom marketingowym szerokie mozli-
wosci pozwalajac na dotarcie w czasie rzeczywistym do os6b korzystaja-
cych z przegladarek internetowych. Web push to mate okienka, pojawia-
jace sie w prawym dolnym rogu ekranu (na urzadzeniach Apple jest to
prawy gorny rog), zawierajace grafike i krotki tekst. Po jego kliknieciu
uzytkownik zostaje przeniesiony na dowolny, zdefiniowany przed wysyl-
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ka URL (Uniform Resource Locator). Odsetek odwiedzajacych strone gig.
eu, ktorzy zapisali sie na notyfikacje web push w okresie
1.04.2019-30.09.2019 r. wyniost 2%, co pokazuje rys. 71 8.

Rysunek 7. Przyrost liczy odbiorcéw web push na stronie gig.eu w okresie 08-09.2019 r.

Przyrost liczby odbiorcow web push

100 000

10 000

mmmm odwiedzajacy www

1000

100

== odbiorcy webpush

10

1

VII VIII IX

Zrédto: oprac. materiaty wlasne, zrédto ipresso — system Marketing Automation, dostep 30.09.2019.

Rysunek 8. Odbiorcy web push z podziatem na urzqdzenia, w okresie 08-09.2019 r.

M stacjonarne

® mobilne

Zrédto: oprac. materialy whasne, zrédlo ipresso — system Marketing Automation, dostep 30.09.2019.
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Ponizej pokazano przeprowadzone dzialania dla targow goérnictwa
2019 w zakresie spersonalizowanego web push dla anonimowych odwie-
dzajacych. Schemat dziatania pokazuje rys. 9, a wizualizacje dziatan rys.
101 11.

Rysunek 9. Schemat dziatania spersonalizowanego web push na stronie GIG

Woyrazajac zgode, na
Uruchamiajac strone ekranach urzadzen
system prosi o mobilnych i
wyrazenie zgody na stacjonarnych
otrzymywanie uzytkownika
wiadomosci z GIG wyswietla sie okienko
z reklama web-push

Po jego kliknieciu
przechodzi na

Uzytkownik odwiedza

strone www.gig.eu

dedykowang strone
FanPage GIG

Zrédto: oprac. wiasne.

Kampania web push prowadzona byta okresie 08-09.2019 r. na stro-
nie GIG. W zakresie wspoélczynnika odrzucen odnotowano 15,01%
wszystkich wystanych wiadomosci web-push, ktore nie zostaly dostarczo-
ne z powodu konfiguracji przegladarki internetowej. Uzyskany poziom
jest nizszy od prowadzonych kampanii emailingowych, ale zadawalajacy.
Procent wiadomosci web push faktycznie dostarczonych do uzytkowni-
kéw na poziomie 84,99% potwierdza wysoka skutecznos¢ oraz komplet-
nos$¢ listy prawidlowych adresatéow. Wskaznik kliknieé, czyli procent
uzytkownikow, ktorzy ukonczyli zgdang akcje (wejScie na FB i zapozna-
nie sie z oferta) po kliknieciu pop-up wyniést 2,8%. Sredni koszt pojedyn-
czego klikniecia CPC dla narzedzia web push na poziomie 83 z! jest kil-
kukrotnie wyzszy od opisywanego pop-up. Odsetek odbiorcow, ktérzy
obejrzeli reklame, klikneli link i wykonali pozadane dzialanie, (zglosze-

www.minib.pl




MINIB, 2019, Vol. 34, Issue 4, p. 21-42

Rysunek 10. Web push na stronie GIG

NAUKA | BIZNES. RAZEM.

GtOWNY
INSTYTUT
GORNICTWA

Zrédto: oprac. wlasne, dostep 30.08.2019.
Rysunek 11. FanPage GIG: strona promujqca Targi Gérnictwa
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nie udzialu w targach poprzez wyslanie maila pod wskazany adres) wy-
niost 5,56%. Wyniki i efektywno§¢ przeprowadzonej akcji pokazuje tab.
2 1 rys. 12. Wyniki opracowano za pomoca narzedzia analitycznego prze-
znaczonego do sprzedazy ustug w oparciu o analize behawioralng uzyt-
kownikéw serwisu internetowego system Marketing Automation o na-
zZwie ipresso.

Tablica 2. Efekty przeprowadzonej akcji web push na stronie GIG,
w okresie 08-09.2019 r.

Wyséwietlenia Klikniecia CTR CPC Leady

624 18 2,8% 83 z1* 1

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrédto ipresso — system Marketing Automation, dostep 30.09.2019.
Rysunek 12. Wyniki przeprowadzonej akeji web push na stronie GIG, w okresie 08-09.2019 r.

Raport dla: Miedzynarodowe Targi Gornictwa Przemystu Energetycznego i
Hutniczego 2019

100 200 300 400 500 600 700 800

Wszystkie

e _ SR
<liknigte linki I 2.86%

Anulowane 0.00%

100 200 300 400 500 600 700 800

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrédto ipresso — system Marketing Automation, dostep 30.09.2019.

W tym momencie warto podkresli¢ czynniki, ktére szczegblnie wplywa-
ja na wysoki poziom konwersji tej formy komunikacji do ktérych naleza:
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bezposrednio$é, do zapisu na powiadomienia i ich odbierania wystar-
czy jedno klikniecie w przegladarce, subskrybent nie musi np. specjal-
nie wchodzi¢ do skrzynki mailowej czy aplikacji mobilnej, aby zoba-
czy¢ komunikat,

trudno ja przeoczy¢, chociazby w przypadku Google Chrome, powiado-
mienie nie zniknie z pulpitu dopéki odbiorca go nie kliknie lub nie zam-
knie, nie ryzykuje sie wiec, ze wysSwietlito sie i znikneto, gdy nie byto
go przy komputerze,

catlkowity brak spamu, notyfikacje web push to kanal marketingowy
zupelnie pozbawiony mozliwosci spamowania odbiorcow. Takiej bazy
nie jesteSmy w stanie kupié, ani pozyskaé¢ w inny sposéb niz tylko po-
przez klikniecie w przegladarce po stronie subskrybenta. Po wypisa-
niu z subskrypcji, nie istnieje mozliwo§¢ przywrocenia na liste, dopé-
ki odbiorca sam tego nie zrobi. Coraz wiecej odbiorcow o tym wie i de-
cyduje sie odbiera¢ komunikaty np. o promocjach danych produktéow
wlasnie w za posrednictwem tego medium (Worodynska, 2018).

E-mailing

E-mail marketing jest jednag z form marketingu bezposredniego, kto-
ra wykorzystuje do komunikacji poczte elektroniczng. Giéwnymi celami
e-mail marketingu sa tworzenie i podtrzymywanie relacji z klientami
oraz sprzedaz. Niekwestionowang zaleta tej formy komunikacji jest moz-
liwo$é wysokiej personalizacji przekazu. Ponizej pokazano przeprowa-
dzone dzialania dla targéw gérnictwa 2019 w zakresie spersonalizowane-
go e-mailingu dla konkretnej grupy odbiorcow. Schemat dziatania poka-
zuje rys. 13, a wizualizacje dziatan rys. 14 i 15.

Kampania przeprowadzona byla w okresie od 07-09.2019r. Uzyskano
poziom ponad 91,82% wiadomoSci e-mail faktycznie dostarczonych do
skrzynek odbiorczych, obliczonych przez odjecie twardych (nieaktualne
adresy mailowe) i miekkich odrzucen (7 usunietych zgéd) od tgcznej licz-
by wyslanych wiadomo$ci e-mail, a nastepnie podzielenie tej liczby przez
tagczng ilo§¢ wystanych e-maili wykazuje, iz kampania emailingowe cha-
rakteryzuje sie wysoka skutecznos$cig dostarczanych maili. Wysoki
wskaznik dostawy oznacza, ze GIG posiada kompletng liste wielu prawi-
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dlowych adresow. W zakresie wspoétczynnika odrzucen okreslono procent
wszystkich wystanych e-maili, ktére nie mogly zosta¢ dostarczone do
skrzynki odbiorczej odbiorcy, zwanej ,,odbiciem”. Uzyskany poziom ok.
8,18% odbic z przeprowadzonej kampanii informuje, ze Instytut wyglada
bardzo wiarygodnie w oczach dostawcy uslug internetowych.

Rysunek 13. Schemat dziatania spersonalizowanego web push na stronie GIG

Wypetnia formularz
kontaktowy,
przekazujac dane,
Uzytkownik odwiedza takie jak adres e-mail,

Zgodnie ze swoimi
zainteresowaniami
zostaje przydzielony
do grupy
potencjalnych
klientow oferty
szkoleniowej GIG

Na tej podstawie Po kliknieciu linka
otrzymuje na skrzynke przechodzi na

mailowa reklame z dedykowang strone
ofertg szkoleniowg internetowa:
GIG szkolenia.gig.eu

strone www.gig.eu zgoda marketingowa
oraz zainteresowanie
konkretng dziedzing

nauki

Zrédto: oprac. wiasne.

Wskaznik kliknie¢, czyli procent uzytkownikéw, ktorzy ukonczyli zg-
dang akcje (np. wejécie na strone i/lub wypelnienie formularza generowa-
nia potencjalnych klientéw) po kliknieciu aktywnego linka wyni6st
15,8%, i jest najlepszym wynikiem sposrod przedstawionych powyzej na-
rzedzi Marketing Automation. Sredni koszt pojedynczego klikniecia CPC
dla narzedzia pop up na poziomie 14 zl jest najnizszym z wszystkich
przedstawionych w artykule. Odsetek odbiorcow, ktorzy obejrzeli rekla-
me, klikneli link i wykonali pozgdane dzialanie, takie jak zgloszenie che-
ci udziatu na studiach podyplomowych wyniést 39,81%. Wysoki wynik za-
wdzieczany jest dobrze spersonalizowanej bazie emailowej. Wyniki
i efektywnoé¢ przeprowadzonej akcji pokazuje tab. 3 i rys. 15.
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Rysunek 14. Studia podyplomowe MBA/kurs dla cztonkéw rady nadzorczej

eniem Klikaij tatai,

)

ZOSTAN SKUTECZNYM MENEDZEREM, UCZ SIE, OD NAJLEPSZVCH!!!

Szkola Gléwna Handlowa w Warszawie serdecznie zaprasza na podyplomowe studia MBA w
Katowicach.

Umogliwimy Ci zdobycie szerokiego wachlarza umiejetnoei niezbednych do zarzadzania firma i
rozwizzywania probleméw typowych dla gospodarki rynkowej. Program studiéw powstal przy
wepblpracy 2wy Szkoly Gléwnej University of Minnesota

DOWI

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrédto ipresso — system Marketing Automation, dostep 30.09.2019.

E Centrum Szkoleniowo-Informacyjne

R
GIG

Strona giéwna  Kontakt

Oferta szkoleniowa

Dofinansowanie
Studia Podyplomowe
Kursy dla gornictwa

Kursy z zakresu tematyki
przeciwwybuchowej

Kursy inne

Studia Doktoranckie

Projekty finansowane ze

$rodkéw publicznych

Rysunek 15. Widok strony internetowej szkolenia.gig.eu

2

Information in English RODO

Centrum Szkoleniowo-Informacyjne

Centrum Szkoleniowo-Informacyjne to jednostka Gléwnego Instytutu Goérnictwa oferujaca
réznego typu formy edukacji i szkoleri, w tym studia podyplomowe, kursy i szkolenia, a takze dostep do
najbogatszych w regionie zbioréw bibliotecznych z zakresu gérnictwa i inzynierii $rodowiska;
ushugi normalizacyjne oraz ushugi wydawnicze i biuro thumaczen.

W oparciu o wspélprace z jedna z najlepszych uczelni wyzszych w kraju, jaka jest Szkola Gléwna
Handlowa z Warszawy, realizujemy studia podyplomowe, w calosci prowad: przez dos$wiadezona
kadre naukowa z tejze uczelni, po ukonezeniu ktérych absolwenci otrzymuja $wiadectwa ukonczenia
studiéw podyplomowych Szkoly Gléwnej Handlowej.

Do dyspozycji Panstwa sa nowocze$nie wyposazone, klimatyzowane sale wykladowe, 2 salki
komputerowe ze stalym laczem internetowym, aula wykladowa na 100 oséb, biblioteka naukowa oraz

CONCERT: Series 4,
2018-19. Measurement

gastrc i Centrum Szkoleniowo-Informacyjne jest réwniez dostosowane do potrzeb
0s6b niepelnosprawnych.

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrodto ipresso — system Marketing Automation, dostep 30.09.2019.
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Tablica 3. Efekty przeprowadzonej akgji e-mailing na stronie GIG

Wyséwietlenia Klikniecia CTR CPC Leady

685 108 15,8% 14 zt* 43

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrédto ipresso — system Marketing Automation, dostep 30.09.2019.

Rysunek 15. Wyniki przeprowadzonej akeji e-mailing na stronie GIG w okresie 07-09.2019 r.

Raport dla: Studia MBA dla Ciebie

100 200 300 400 500 600 700 800

Wszystkie

Wystlane 91.82%

Potwierdzone dostarczenia 89.54%

owarte | /- -7
Kliknigte linki _ 14.48%
Wypisan 1.21%
Anulowane I 0.94%
100 200 300 400 500 600 700 800

Zrédlo: oprac. materialy wlasne, zrédto ipresso — system Marketing Automation, dostep 30.09.2019.

Whioski

Jak wynika z do$swiadczen GIG wprowadzenie systemu Marketing
Automation pozwala przede wszystkim budowaé warto$ciowa baze klien-
tow. Nieustannie gromadzone sg dane behawioralne klientow, ktore na-
stepnie wykorzystywane sg do budowania indywidualnych Sciezek klien-
tow 1 prowadzenia spersonalizowanej komunikacji. Aktualnie sluzby
marketingowe Instytutu moga pracowac¢ na bazie kilkuset aktywnych
klientow z sektora B2B, a koszt pozyskania pojedynczego leada maleje
z kazdym miesigcem. Zwiekszyla sie konwersja z wysylek wiadomosci e-
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mail oraz zaczeto korzystaé¢ z nowych kanaléw komunikacji. Dzieki intu-
icyjnym edytorom graficznym i automatyzacji dziatah marketingowych,
tworzenie kreacji i ich p6zniejsza realizacja staly sie prostsze w codzien-
nej pracy stuzb marketingowych.

Jak widac¢ na podstawie przedstawionych analiz efektywnos§¢ finanso-
wa poszczeg6lnych narzedzi MA nie jest jednak jeszcze zbyt konkuren-
cyjna. Dlatego mozna stwierdzi¢, ze MA umozliwia przede wszystkim
skuteczng identyfikacje i rozréznienie segmentéw potencjalnych klien-
tow. Narzedzia automatyzacji marketingu moga pomoéc w identyfikacji
tych punktéw roéznicowania, takich jak rézne strony, ktére odwiedzajg
potencjalni klienci, konkretne tematy, ktore ich interesuja, ich poprzed-
nia aktywno§¢ w witrynie, informacje demograficzne, itd. Zgromadzone
informacje wykorzystuje sie do segmentacji potencjalnych klientéw i do-
brania do nich odpowiednich kampanii kierunkowych. Te kampanie, tak
jak wspomniana akcja e-mailingowa GIG cechuja sie najwyzszg skutecz-
nos$cig dotarcia do wlaSciwego klienta, przede wszystkim w zwiazku z od-
powiednim profilowaniem oferty.

Na podstawie obserwacji wlasnych oraz swiatowych trendéw marke-
tingowych, ktore ewidentnie wskazujg na przenoszeni sie sfery nawiazy-
wania kontaktow biznesowych do internetu, mozna zalozy¢, ze dzialania
MA sa skutecznym uzupelnieniem komunikacji marketingowej, rowniez
dla tak specyficznej formy dzialalnosci, jakg sg badania i nauka.
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