historia zakupow
wiek
dochéd .
i dane demograficzne
rodzina

data urodzenia

dziatalno$¢
zainteresowania dane psychograficzne
opinie

preferowane media  4ane mediagraficzne

inne

powinna zawieraé

hurtownie danych

analityczne przetwarzanie danych

historia zakupéw
wielko$¢ zamowien
ceny
zyski
wiek
data urodzenia nazwiska pracownikow
zainteresowania
stan biezacych kontaktow
oszacowanie udziatu
dostawcy konkurencyijni
silne strony
stabe strony ccend
stosowane praktyki
cechy

polityka zakupéw

identyfikacja potencjalnych klientéw
przypisanie oferty

pogtebianie lojalnosci

odnowienie zakupow

unikanie pomytek

jednorazowe zakupy

mata lojalno$c ] .
. - niska optacalnosc
matg jednostka sprzedazy

wysokie koszty pozyskania informacji

wsrod pracownikow

lepszy tradycyjny marketing mity brak orientacji na klienta

dane poufne
zbyt intymne
oskarzenia zbyt duzo danych

niechec klientéw do gromadzenia
danych przez firme

biznesowa

baza danych klientow

wykorzystanie

stabe strony

relacje z klientem

klient przecietny

anonimowosc¢ klienta
produkt standardowy

produkcja masowa

dystrybucja masowa

reklama masowa

_ masowy
promocja masowa

komunikacja jednokierunkowa

ekonomia skali
udziat w rynku
wszyscy klienci

przyciaganie klientow

klient indywidualny typ
profil klienta

zindywidualizowana oferta handlowa

produkcja indywidualizowana (pod klienta)

dystrybucja zindywidualizowana

komunikacja indywidualna
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zindywidualizowane zachecanie

komunikacja dwukierunkowa

ekonomia kategorii
udziat w kliencie

klienci rentowni

zatrzymywanie klientéw

customer relationship marketing

CRM
klientéw
] identyfikacja potencjalnych
konsumentow
potrzeb L. .
wartos¢ dla firmy rozhicowane
badanie potrzeb
) wspotdziatanie z klientami etapy
budowa zwigzkdéw
produktow
ustug dostosowanie
korespondenciji
7C
context
uktad
projekt
szybko$c¢ tadowania sie
czytelno$c¢ pierwszej strony |  tatwosSc¢ obstugi kontekst
nawigacja
uporzgdkowanie
czytelna czcionka | atrakcyjno$¢
odpowiednio dobrane kolory i dZwieki
content
tekst
grafika
dzwiek
wideo
duzo informacji L.
odnosniki zawartosc
aktualno$c
bezptatne oferty | przyciaga projekt
dyskusja i zabawa
humor i zarty
gry
community
komunikacja uzytkownikow spotecznosé

opinie zwrotne

customization

klient

indywidualizacja

dostosowanie

réznorodnosé

communication

witryna - > uzytkownik

komunikacja

dwukierunkowa

uzytkownik -> witryna

connection .
. potaczenia
linki

commerce
) handel
transakcje

banery reklamowe

sponsoring

mikrowitryna

reklamy tekstowe

w trakcie tadowania

w przegladarkach

przerywacze

reklama i promocja

reklamy przegladarkowe

np dodatkwoy pasek narzedzi

programy partnerskie

sojusze

reklama

sponsoring

sojusze

cztonkowskie

opflaty

subskrypcije

ale tylko za zgoda!

sprzedaz profili klientéw

model przychodu i zysku

produktow .
sprzedaz
ustug
optaty .
o transakcje handlowe
prowizje

badania rynku

informacje rynkowe

przekazywanie klientéw

w jaki sposob zachecic¢ potencjalnych

klientdw do odwiedzenia naszej witryny
w jaki sposéb wykorzysta¢ marketing do
rozpowszechniania przekazéw stownych

jak uczyni¢ z odwiedzajacych witryne statych gosci

co zrobi¢, aby witryna byta bardziej
namacalna i realna

jak zbudowa¢ spoteczno$¢ konsumen-
tow wokot witryny
jak pozyskac i wykorzysta¢ dane o
klientach do zwiekszania sprzedazy i w
sprzedazy wiazanej
ile wydac na budowe i marketing wtasnej
witryny
jakie sa metody reklamowania sie w internecie

jak dokonac¢ wyboru wtasciwej witryny do
zamieszczenia reklamy lub sponsoringu

Jak prowadzi¢ sprzedaz bezposrednia,
nie obrazajac swoich handlowcow

jak koordynowac handel internetowy ze
sprzedaza i obstuga w naszych sklepach

w jakim stopniu zwykta dziatalnos¢
handlowa moze zostac naruszona przez
wtasna sprzedaz internetowa i sprzedaz
innych e-handlowcéw

Jak zebrac i powiazac z soba dostawcéw i
partneréow

czy witryna powinna by¢ uruchomiona
wewnatrz firmy czy poza nia

jak zarzadzac zakupami i finansami

jak walczy¢ z presja cenowa i
przejrzystoscia cen w internecie

ktéry model przychodéw i zyskéw ma
najwiekszy sens

Przyciaganie i zatrzymywanie gosci

Reklama w internecie

wazne pytania

Wspotpraca z handlowcami

Powiazanie witryny z rentownoscia

witryny internetowe

Adaptacja mar-

ketingu do nowej
gospodarki

zmiany prowadzenia biznesu

e-biznes

B2C
uzyteczne nizsze koszty
newsy
. . cechy
informowanie
ceny
firma do firmy
business to business
aukcje B2B
uzyteczne przyktady katalogi produktow
barter
B2B sojusze zaopatrzeniowe
negocjacije raczej tradycyjnie
domeny internetowe witryny
) i posrednicy
informacja
operatorzy rynku
spotecznosci
klient do klienta
consumer to consumer
c2c email
spotecznosci
dobre opinie szybko sie rozchodza
consumer to business
klient do firmy
klient
firma
C2B ]
o zapytania
komunikacja .
sugestie
reklamacje
Skargi
pure-click
wyszukiwarki

firmy

wszystko cyfrowe
digitalizacja

intranet  Wew firmy
firma
' o ekstranet | dostawcy
Zn
R dystrybutorzy
internet - 9lobalny

omijanie posrednikéw
dezintermediacja

posrednicy internetowi
reintermediacja
elastycznosé
indywidualizacja
prosumer
klient . . T
projektuje zamowienie

kastomizacja laptopy

. sprzet uzytku domowego
sprawdza sie .
kosmetyki

witaminy

personalizacja

korespondencji
cen
kastomeryzacja kanatéw dostaw
indywidualn
klient Y y
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sektorow
branz
] zanikanie granic
konwergencja
branz
krzyzowanie )
sektoréw
mobilny

ustugi zlokalizowane
konto

m-handel

karta sim karta kredytowa

klucz do domu

grupy produktow -> segmenty klientow
rentowne transakcje ->
dtugookresowa wartosc

finansowe

dane marketingowe

akcjonariusze -> interesariuse
organiczny
dziak

marketing
udziat wszystkich

reklama
budowa marki dziatanie
pozyskanie

klienci zatrzymanie

ignorowanie

satysfakcja klienta analiza

bez pokrycia

obietnice dzialanie

nowe hybrydy

firma do klienta
business to consumer

wygoda przy kupowaniu

gietdy nadwyzek magazynowych

dostawcy ustug
internetowe handlowe
) transakcyjne
witryny . .
informacyjne

umozliwiajgce korzystanie z internetu

blick-and-click
informuja o ofercie
lepiej rozpoznawalne marki
nizszy koszt pozyskania nhowego klienta
. lepiej znajg branze
mieszane ) T )
wigksze doswiadczenie
przewaga ) .
relacje z dostawcami
baza klientow
dostepne przez catg dobe

zwroty do sklepow

e-zakupy

e-handel

e-marketing

e-wpiszcochcesz

8 warunkow sukcesu

Dotrze¢ do wlasciwych konsumentow
Posias¢ cale doswiadczenie klienta

Ukierunkowaé procesy biznesowe tak,
aby mial wplyw na klienta

Przyglada¢ sie relacjom z klientami ze
wszystkich stron

Pozwoli¢ klientom pomagaé samym sobie
Pomagac klientom wykonywac ich prace
Indywidualizowaé obstuge

Sprzyjaé spotecznosci klientow

nadwyZzki magazynowe

zte jeszcze szybciej



