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GOOGLE ANALYTICS —
INFORMACJE

Us uga Google Analytics umo liwia
reklamodawcom i wydawcom zwi kszenie
skuteczno ci ich kampanii marketingowych
oraz witryn dzi ki informacjom
udost pnianym przez Google Analytics.
Reklamodawcy mog  zwi kszy  zwrot
inwestycji poniesionych na reklam  przez
optymalizacj  kampanii marketingowych,
ledzenie ród a odes , udoskonalanie

projektu i tre ci witryny oraz rozpoznanie
upodoba  u ytkownika witryny. Intuicyjny
interfejs us ugi Google Analytics u atwia
grupowanie klientów, identyfikacj
najskuteczniejszych kampanii reklamowych
oraz okre lenie preferencji u ytkowników
witryny.

Dodatkowe informacje mo na znale  pod
adresem www.google.com/analytics/pl/.

Firma BuildDirect zwi kszy a sprzeda  o
50% dzi ki Google Analytics

Firma BuildDirect nabywa produkty wprost od producentów i sprzedaje
je klientom z ca ego wiata. Za one w roku 1999 przedsi biorstwo z
siedzib  w Vancouver (Kolumbia Brytyjska w Kanadzie) szybko sta o
si  najwi kszym internetowym hurtownikiem i wyspecjalizowanym
sprzedawc  detalicznym produktów budowlanych. Firma BuildDirect
prowadzi dzia alno  w 40 krajach na sze ciu kontynentach, oferuj c
produkty pod ogowe, dekarskie, sidingowe i wyko czeniowe.
Zamówienia na ilo ci liczone w kontenerach s  wysy ane do portów
morskich lub terminali l dowych, a ilo ci liczone w paletach s
wysy ane na ka dy adres pocztowy w Ameryce Pó nocnej. W 2004 r.
magazyn Profit uzna  BuildDirect za drug  pod wzgl dem szybko ci
rozwoju firm  w Kanadzie.

BuildDirect jako organizacja ca kowicie wirtualna ma ogromn
przewag  nad tradycyjnymi domami handlowymi pod wzgl dem
ilo ci sprzedanych artyku ów i niskich kosztów sta ych. Firma
przypisuje swój sukces umiej tnemu marketingowi internetowemu
i reklamie online.

Wyzwanie
Chocia  firma rozwija a si  b yskawicznie, zarz d pragn
zainwestowa  zwrot z inwestycji w marketing online — mimo e
bud et na ten cel w pierwszych latach dzia ania si ga  3 mln PLN
kwartalnie.

Firma BuildDirect stosowa a skuteczn  strategi  marketingow
on  z reklam w wyszukiwarkach, biuletynów e-mailowych i

rejestracji klientów w witrynie. Zadanie polega o na poprawieniu
skuteczno ci poprzez udoskonalenie ledzenia efektów
poszczególnych taktyk.

W 2004 r. firma BuildDirect postanowi a zamieni  dotychczasowe
rozwi zanie analityczne na Google Analytics. W ci gu kilku miesi cy, jak
twierdzi dyrektor operacyjny Dan Brodie, firma mog a si  przekona , e
kana  marketingu e-mailowego nie przynosi  oczekiwanej liczby
konwersji. Nieop acalne okaza o si  równie  inwestowanie w ma o znane
wyszukiwarki, gdy  uzyskiwane z nich odwiedziny rzadko przechodzi y w
konwersje.

„Odk d zacz li my u ywa  narz dzi Google Analytics do
analizy skuteczno ci w podziale na segmenty w celu

identyfikowania cech demograficznych, mogli my
opracowywa  reklamy skrojone na miar  naszych klientów”.

http://www.google.com/analytics/pl/.
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Wyniki

„Analizy internetowe s  niezb dne ka dej firmie dzia aj cej w internecie,
a w naszym przypadku okaza y si  kluczem do prze omowej poprawy
naszego sposobu dzia ania” — dodaje Brodie. Korzystaj c z analiz
internetowych Google Analytics na danie, Brodie móg  sprawdzi
skuteczno  poszczególnych reklam oraz biuletynów i projektu witryny w
zwi kszaniu sprzeda y. „Nasza sprzeda  online wzros a o 50% — bez
cho by jednego telefonu. BuildDirect zawdzi cza to nieustannemu
rozwojowi projektu witryny i testowaniu rynku, a tak e u ytecznym
danym dostarczanym przez us ug  Google Analytics”.

„Dzi ki Google Analytics dowiedzieli my si , e wiele wyszukiwarek
zapewnia o zbyt ma o po danych odwiedzin” — mówi Brodie. „Wi ksza
liczba odwiedzin jest korzystna, ale my musieli my koncentrowa  si  na
konwersjach — odwiedzinach prowadz cych do sprzeda y”.

Lepsze wyniki reklamy w wyszukiwarkach
Firma BuildDirect skoncentrowa a wydatki na reklam  na kilku
najwa niejszych wyszukiwarkach i natychmiast uzyska a wzrost
konwersji o 30%, jednocze nie zmniejszaj c ogólny bud et
przeznaczony na marketing w wyszukiwarkach o 33%. Od tamtej pory
firma zwi ksza wydatki na reklam  w ród ach wysokiej konwersji i nadal
utrzymuje bardzo wysokie wspó czynniki konwersji.

Wi ksza skuteczno  e-mailowych kampanii reklamowych
Poza udoskonaleniem reklamy w wyszukiwarkach firma BuildDirect
mog a ocenia  skuteczno  kampanii e-mailowych prowadzonych w celu
przyci gni cia u ytkowników do witryny. Mimo e firma zakupi a listy
adresów e-mail potencjalnych klientów o „sprawdzonym
zainteresowaniu” remontem domów i wysy a 600 000 do 800 000
wiadomo ci e-mail naraz, zwrot z inwestycji by  nadal niski ze wzgl du
na niski wspó czynnik konwersji. Dzi ki u yciu narz dzi Google Analytics
do monitorowania i ledzenia kampanii firma BuildDirect podwoi a swój
wspó czynnik konwersji marketingowych. „Odk d zacz li my u ywa
narz dzi Google Analytics do analizy skuteczno ci w podziale na
segmenty w celu identyfikowania cech demograficznych naszych
klientów, mogli my opracowywa  reklamy skrojone na miar  naszych
klientów” — twierdzi Brodie.

Umocnienie lojalno ci klientów
Korzystaj c z raportów Optymalizacja marketingu w Google Analytics,
firma BuildDirect odkry a, e próbne zakupy s  doskona  metod
zwi kszania sprzeda y. „Nabywcy indywidualni, którzy kupuj  próbk , w
60% powracaj  do witryny w ci gu 30 dni i sk adaj  pe ne zamówienie”
— mówi Brodie. Oprócz dopasowania przekazu do segmentów klientów
BuildDirect stosuje funkcje testowania wersji A/B w Google Analytics,
aby doskonali  strategi  marketingow . „Testujemy ró ne wersje tekstu
w poszczególnych biuletynach i ledzimy wyniki, korzystaj c z narz dzi
Google Analytics. Dzi ki temu znamy wspó czynniki otwarcia, klikalno ci
i konwersji wszystkich elementów, które sprawdzamy”.
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Uproszczenie projektu witryny
Dane z raportów Google Analytics umo liwi y firmie BuildDirect
optymalizacj  projektu witryny. „Korzystaj c z funkcji Nak adka witryny
Google Analytics oraz raportu Zdefiniowana cie ka odkryli my, e
ponad po ow  klientów tracimy podczas trójetapowego procesu mi dzy
okre leniem zakupu a potwierdzeniem p atno ci” — mówi Brodie.
„Skrócili my ten proces do jednego etapu. Stosuj c uproszczon  jedn
stron , zwi kszyli my liczb  próbnych zamówie  o 100% i spodziewamy
si , e zaowocuje to znacznym wzrostem obrotów w ci gu kilku
miesi cy”.

Firma BuildDirect b dzie kontynuowa  testowanie i monitorowanie
programów marketingowych online, korzystaj c z analiz internetowych.
„Zanim zacz li my u ywa  narz dzi  Google Analytics g ównie
zgadywali my, jak nale y wydawa  bud et przeznaczony na marketing.
Teraz mamy dane dotycz ce skuteczno ci i op acalno ci kampanii” —
dodaje Brodie. „Wykorzystanie narz dzi Google Analytics mia o
ogromnie pozytywny wp yw na nasz  firm ”.
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