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SYTUACIJA
Spadek koniunktury w 2001 roku zmusit wiele firm do znacznego zmniejszenia lub nawet,
w niektérych przypadkach, do zamrozenia budzetu marketingowego.

WYZWANIE

Zmniejszajqc budzet przeznaczony na marketing wiekszoéé firm traci niepowtarzalng okazje
do wyréznienia sie, budowania $wiadomosci marki i generowania sprzedazy. Jednakze,
niektére z nich dostrzegty okazje do zwiekszenia udziatéw w rynku i dgzyty do wdrozenia
programéw marketingowych, ktére byty zaréwno efektywne kosztowo, jak i oferowaty
wysokgq stope zwrotu z inwestyciji (ro1).

ROZWIAZANIE

Precyzyjny marketing e-mailowy, budujqcy relacje z klientami poprzez kierowanie wtasci-
wej oferty, we wiasciwym czasie do odpowiedniego klienta, generuje stosunkowo niskie
kosz’ry w prze|iczeniu na ]eden kontakt i wysoki zwrot z inwestyciji (ro1). e-DIALOG uzywa
narzedzi do drgzenia danych dostarczonych przez spss aby zapewnié, ze prowadzone
przez e-DIALOG w imieniu swoich klientéw kampanie marketingowe, trafiajq do odpowiedniej

grupy docelowej, zapewniajgc tym samym wysoki stopief odpowiedzi na oferte.

REZULTATY

m Zwigkszony wskaznik zwrotu z inwestycji (generowana wigksza sprzedaz) dzigki
mozliwosci okreslenia, ktéra oferta lub kombinacja ofert generuje sprzedaz;

m Wzrost wskaznika odwiedzin stron z oferowanymi towarami jednego z klientéw
detalicznych o okoto 15% uzyskany w oparciu o odpowiednie profile klientéw.

W potowie 2001 roku, przez amerykah-
skq gospodarke przelata sie fala zwolnien,
zwlaszcza w spétkach z listy FORTUNE 500,
ostabiajgc zaufanie konsumentéw. Dodat-
kowo, wydatki na promocje w usa w pierw-
szym kwartale 2001 r. spadty o ponad 10%
w poréwnaniu z rokiem poprzednim.

ABERDEEN, firma analityczna rynku 11, prze-
konywata, ze w zwalniajgcej gospodarce
wydatki na precyzyine e-mailowe kampanie
marketingowe bedq rosty ze wzgledu na ich
niski koszt, wysoki stopieri odpowiedzi i mie-
rzalno$é. ABErDEEN byta w stanie potwier-
dzié tq teze, analizujgc wydatki na marke-
ting klientéw firmy e-piALog, specjalizujgcej
sie w precyzyjnych kampaniach e-mailo-
wych. 60% klientéw firmy e-piALoG, pomimo
zwolnien i cig¢ w wydatkach, w pierwszym
kwartale 2001 r. znaczqco, w poréwnaniu
z czwartym kwartatem 2000 r., zwigkszyto

wydatki na kampanie marketingowe, co
przetozyto sie na okoto dziewiecioprocen-
towy wzrost wérdd wszystkich klientéw.

W przeciwiefistwie do swoich technicz-
nie zorientowanych konkurentéw, ktérym
zdarza sie para¢ marketingiem, pracownicy
e-DIALOG szczycq sie faktem, iz marketing to
ich fach. Zespét e-pialoc uzywa w swojej
pracy zestawu narzedzi analitycznych do
drgzenia danych oferowanych przez sess,
by jeszcze bardziej poprawiaé precyzje
swoich kampanii e-mailowych. ,Dzigki spss
i CLEMENTINE mozemy oferowad wyzszy
poziom ztozonosci i zaawansowania, oraz
zupetnie inny standard ustug niz byliby$my
w stanie $wiadczy¢ samodzielnie”, powie-
dziat Michael Wexler, Dyrektor Dziatu
Badan firmy e-piALoc.



SPSS rozumialo nasze
potrzeby jako rozwijajgcej
sie firmy. Pracowali na
najwyzszych obrotach
oferujqc doktadanie to,
czego oczekiwalismy za

naprawde rozsqdng cene.
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Znane marki takie jak CHARLES SCHWAB,
HARVARD BUSINESS SCHOOL PUBLISHING cZy
NATIONAL FOOTBALL LEAGUE (NFL) wybraty
e-DIALOG, poniewaz firma byta w stanie
wychwycié potrzeby klientéw i zapewni¢
znakomite rezultaty. Z podobnych przy-
czyn e-pDIALOG wybrato spss, ttumaczy
Wexler, ,spss rozumiato nasze potrzeby
jako rozwijajgcej sie firmy. Pracowali na
najwyzszych obrotach oferujgc doktada-
nie fo, czego oczekiwali§my za naprawde
rozsgdng cene.”

Zwiekszony wskaznik zwrotu
z inwestycji klientéw dzieki
okresleniu, ktéra oferta lub
kombinacja ofert generuje
sprzedaz

Precyzyjne e-mailowe kampanie marketin-
gowe majg swdj poczgtek w chwili, gdy
internauta wpisuje sie na liste subskryben-
téw newslettera na stronie www danego
klienta. Nastepnie wysytane sq do niego
e-maile w celu zdobycia odpowiedzi, ktére
z kolei wykorzystywane sq do stworzenia
profilu konsumenta. | tak na przyktad, w celu
zbudowania lojalnosci kibicéw sportowych
amerykariska NFL dostosowata e-maile do
ich potrzeb, umieszczajgc w nich szereg
informacii i ciekawostek na temat druzyn,
ktérym odbiorcy kibicuja.

Z kazdym wystanym emailem i z kazdq uzy-
skang na niego odpowiedzig nasz profil
konsumenta staje sie coraz bardziej ztozony.
e-DIALOG UZywa SPSS, SPSS TABLES i innych
narzedzi spss do sortowania pozyskiwa-
nych danych wzgledem wielu zmiennych
i okre$lania, ktére informacije sq faktycznie
istotne. Narzedzia spss wspierajq intuicje
Wexler'a konkretnymi liczbami i mocnymi
faktami.

Klienci firmy e-piaLoc, sprzedawcy deta-
liczni, chcq wiedzieé, ktéra kombinacja
ofert moze napedzi¢ sprzedaz bez - jak
to okre$la Wexler - ,koniecznosci sprze-
dazy catej farmy”. Statym klientom mozna
zaproponowad dziesigcioprocentowy rabat
i darmowy transport, podczas gdy tym
przecigtnym powinien wystarczyé kupon
z pigcioprocentowym rabatem. | wiasnie
poprzez okre$lenie minimalnej oferty, ktéra
prowadzi do podijecia przez konsumenta
decyzji o zakupie, e-piAL0G maksymalizuje
wskazniki zwrotu poniesionych naktadéw
swoich klientéw.

Wzrost wskaznika odwiedzin
stron z oferowanymi towarami
jednego z klientéw detalicznych
o okoto 15% uzyskany w oparciu
o odpowiednie profilowanie
klientéw

Wexler korzysta z CLEMENTINE, poteznego
narzedzia do analiz i drgzenia danych firmy
spss w celu pogrupowania oséb zgodnie
z ich zachowaniami i zainteresowaniami.
Wybrat cLeMENTINE ze wzgledu na tatwoséé
obstugi i doskonaty interfejs uzytkownika.

Przed podpisaniem kontraktu z e-piALog,
jeden z ich klientéw wystat e-maile z losowo
wygenerowanq ofertq swoich produktéw.
Wexler uzyt cLeMeNTINE, by pokazaé,
ze odbiorcy owej wysytki mogli zostaé
efektywnie pogrupowani wzgledem cen
zakupionych przez nich towaréw. Dzigki
oddzieleniu bardziej rozrzutnych klientéw,
chetnie kupujgcych drozsze produkty, od
tych oszczednych, kupujgcych zazwyczaj
tanie przedmioty, e-DIALOG zapewnit swo-
jemu klientowi pietnastoprocentowy wzrost
wskaznika odwiedzin stron z oferowanymi
przez niego produktami.

Technologia i marketing fqczq sig coraz
bardziej. Rozsqdni marketerzy zdajq sobie
sprawe, ze te dwie dyscypliny muszq ze
sobq wspétgraé w celu osiggniecia jak naj-
lepszych rezultatéw. Wspétpraca e-piaLoc
z spss jest wymownym przyktadem, jak
bardzo efektywna moze byé ta kombinacja.



