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“Var forsaljningsvolym
pa natet har 6kat med
50 procent, utan att nagon
ens har lyft luren. Detta
beror pa BuildDirects ge-
nomgaende webbplatsde-
sign och marknadsféringst-
estning och den vardefulla
information som Google
Analytics tillhandahéaller.”

Dan Brodie
Verksamhetsansvarig

& BuildDirect’

BuildforLess

ABOUT GOOGLE ANALYTICS

Google’s web analytics service enables
advertisers and publishers to make their
marketing campaigns more efficient and
their websites more effective. Advertisers
can increase their return on investment
by optimizing online marketing
campaigns, tracking referral sources,
improving web design and content, and
identifying visitor preferences. Google
Analytics’ intuitive interface makes it
easy to segment customers, identify

top performing ad campaigns, and
understand user preferences.

For more information, visit
www.google.com/analytics.

GOOGLE ANALYTICS — FALLSTUDIER — BUILDDIRECT

BuildDirect 6kade forsaljningen med 50 %
med hjalp av Google Analytics.

Verksamhet

BuildDirect koper produkter direkt fran tillverkarna och saljer till kopare 6verallt i
varlden. Foéretaget grundades 1999 och ar baserat i Vancouver, B.C., Kanada. Det har
snabbt blivit ett av vérldens ledande grossistféretag pa natet och specialaterforsaljare
av byggprodukter. BuildDirect bedriver verksamhet i 40 lander pa sex kontinenter
och har en portfolj med produkter som golv, tak, yttervaggar, utomhusgolv och
arbetsbankar. Bestallningarna bestar av containerkvantiteter som skeppas till hamnar
eller inlandsterminaler och pallkvantiteter som levereras till postnummeradresser i
Nordamerika. Ar 2004 rankade tidskriften Profit BuildDirect som det andra snabbast
vaxande féretaget i Kanada.

Eftersom BuildDirect &r en helt virtuell organisation har den oerhérda foérdelar
jamfért med traditionella handlare nar det géller stora volymer och lagre omkostnader.
Foretaget har marknadsforing och annonsering pa néatet att tacka for en stor del av
sin framgang.

Utmaning

Trots att foretaget vaxte snabbt var ledningen ivrig att forbattra effektiviteten
for utgifterna pa natet, speciellt med en marknadsféringsbudget som narmade sig
7 miljoner SEK per kvartal under de forsta aren.

BuildDirect hade en bra marknadsféringsmix som bestod av en kombination av an-

nonsering pa sokmotorer, nyhetsbrev via e-post och kundregistreringar pa webbplat-
sen. Utmaningen var att férbattra resultatet via battre uppféljning av vilka metoder

som fungerade och vilka som inte fungerade.

Ar 2004 vande sig BuildDirect till Google Analytics for att byta ut sitt befintliga analy-
sprogram. Pa bara ett par manader, sager Dan Brodie, verksamhetsansvarig, kunde de
se att deras kanal for e-postmarknadsforing inte gav sa bra omvandling som de skulle
ha velat. De fick inte heller tillracklig utdelning for sina utgifter pa sékmotorer pa
tredje niva for trafik som hade dalig omvandling.

“Nar vi borjade anvanda Google Analytics-verktygen fér analys av re-
sultat for tvarsegment for att identifiera var kunddemografi, kunde vi
utforma specifika annonser som var skraddarsydda for vara kopare.”

Resultat

Webbanalyser ar viktiga for foretag pa natet och de har varit avgérande for att
drastiskt forbattra var verksamhet, séger Brodie. Med Google Analytics kunde han se
vilka annonser som fungerade och hur effektiva nyhetsbreven och webbplatsdesignen
var pa att 6ka forsaljningen. “Var forsaljningsvolym pa natet har 6kat med 50 procent,
utan att ndgon ens har lyft pa luren. Detta &r ett erkdnnande av BuildDirects ge-
nomgaende webbplatsdesign och marknadsforingstestning och den vardefulla infor-
mation som Google Analytics tillhandahaller.”

Med Google Analytics fick vi veta att flera av vara sékmotorer inte levererade tillrack-
ligt riktad trafik, menar Brodie. “Ett hdgre besOkarantal ar fantastiskt, men vi behévde
fokusera pa omvandlingar, d.v.s. trafik som leder till férsaljning”, tillagger han.
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Battre resultat fran stkbaserad annonsering

BuildDirect la annonseringsbudgeten pa de populéraste sokmotorerna och sag direkt
att omvandlingarna ¢kade med 37 procent, trots att den totala budgeten for s6kbase-
rad marknadsféring minskades med 33 procent. Foretaget har sedan dess 6kat sin
budget for stkbaserade annonser pa kallor med stor omvandling och fortsatter att
behalla mycket starka omvandlingsfrekvenser.

Effektivare annonskampanijer via e-post

Forutom att forbattra den stkbaserade annonseringen kunde BuildDirect daven bedd-
ma hur pass effektivt e-postkampanjerna ledde trafik till deras webbplats. Trots att
féretaget hade kopt e-postlistor med tilltankta hemrenoveringskunder med “bekraftat
intresse” och skickat 600 00O till 800 000 e-postmeddelanden i taget var
avkastningen pa investeringen fortfarande lag p.g.a. en lag omvandlingsfrekvens.
Efter att ha anvant Google Analytics fér kampanjovervakning och sparning for-
dubblade BuildDirect omvandlingsfrekvensen for sin e-postmarknadsféring. “Nar vi
boérjade anvanda Google Analytics-verktygen for analys av resultat for tvarsegment for
att identifiera kunddemografin kunde vi utforma specifika annonser som var skrad-
darsydda for vara képare”, sager Brodie.

Forbattrat kundengagemang

Genom att anvanda Google Analytics-rapporter fér optimering av marknadsféring
upptackte BuildDirect att provkdp var ett effektivt satt att 6ka forsaljningen.
“For fastighetskdpare som kdper ett prov finns en sannolikhet pa 60 procent att de
atervander till webbplatsen inom de narmaste 30 dagarna och lagger en fullstan-
dig order”, havdar Brodie. Férutom att skraddarsy meddelandet till varje kund-
segment anvander BuildDirect Google Analytics-funktionerna for A/B-testning for
att finjustera sin marknadsféring. “Vi testar olika versioner av annonstexter i varje
nyhetsbrev och féljer upp resultaten med Google Analytics, sa vi kanner till antalet
dppnade meddelanden, klickfrekvenserna och omvandlingarna for allt som vi provar.”

Anpassad webbdesign

Till sist kunde BuildDirect optimera sin webbplatsdesign baserat pa rapportinforma-
tion fran Google Analytics. “Med webbplatséversikten och rapporter for definierade
kanaler i Google Analytics upptackte vi att vi forlorade nastan halften av vara kunder i
trestegsprocessen mellan kundvagnen och betalningsbekraftelsen”, sager Brodie. “Vi
kortade ned denna process till ett steg. Genom att férenkla den till en sida 6kade vi
antalet provorder med 100 procent och raknar med att det ska bidra till en betydande
okning av intdkterna inom ett par manader.” BuildDirect kommer att fortsatta att
testa och 6vervaka marknadsforingsprogrammen pa natet med hjélp av webbanalyser.
“Innan vi bérjade anvanda Google Analytics gissade vi mer eller mindre hur vi skulle
spendera marknadsféringsbudgeten. Nu vet vi till vilken grad kampanjerna betalar sig
och hur bra de fungerar”, menar Brodie. “Google Analytics har haft en otroligt positiv
inverkan pa var verksamhet.”
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