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Zrozumienie i wykorzystanie optymalizacji kampanii PPC (Pay-Per-Click) na Amazon jest kluczowe dla efektywnego zarządzania budżetem reklamowym i maksymalizacji zwrotu z inwestycji. W tym artykule przedstawimy najlepsze praktyki optymalizacji oraz najczęstsze błędy, których należy unikać przy prowadzeniu kampanii PPC.




Optymalizacja kampanii




Optymalizacja kampanii PPC to proces, który powinien być wykonywany regularnie, aby dopasować działania marketingowe do rzeczywistych wyników w oparciu o wskaźniki KPI. Kluczowe aspekty optymalizacji to:




	Zwiększanie stawek bid dla kampanii o niskim ACOS: Kampanie z ACOS do 15% mają potencjał do generowania większego ruchu i konwersji. Zwiększanie stawek może przyczynić się do zwiększenia ich efektywności.





	Zmniejszanie stawek bid dla kampanii o wysokim ACOS: Kampanie z ACOS wynoszącym 80-100% lub więcej są mniej opłacalne. Obniżenie stawek bid może pomóc w zmniejszeniu kosztów i poprawie rentowności.





	Usunięcie słów kluczowych o wysokiej liczbie kliknięć i niskiej sprzedaży: Takie słowa kluczowe mogą przepalać budżet bez generowania odpowiedniej ilości sprzedaży.





	Ocena wydajności słów kluczowych: Słowa kluczowe, które dobrze sobie radzą, powinny być utrzymane na górze, natomiast te, które przepalają budżet, powinny mieć zmniejszone oferty.





	Testowanie: Eksperymentowanie z różnymi strategiami i słowami kluczowymi jest niezbędne do znalezienia optymalnego podejścia.





Czas atrybucji




Podczas optymalizacji ważne jest uwzględnienie czasu atrybucji, czyli czasu, w którym sprzedaż jest przypisywana do konkretnych reklam. Sponsored Products mają 7 dniowy okres atrybucji, natomiast Sponsored Brands i Sponsored Display – 14 dni. Podejmowanie decyzji na podstawie danych z ostatnich kilku dni może być mylące, dlatego zalecane jest analizowanie danych z dłuższego okresu, np. 30 dni.




Błędy PPC, których należy unikać




	Wiele grup reklamowych w jednej kampanii: Może to prowadzić do utraty kontroli nad budżetem i nieefektywnego rozdziału środków.





	Zbyt wiele słów kluczowych lub ASINów produktów na kampanię: Skutkuje to utratą kontroli nad równomiernym rozkładem wydatków.





	Pomijanie wartościowych słów kluczowych zidentyfikowanych w kampaniach automatycznych: Nie dodawanie ich do kampanii manualnych to utracona szansa na zwiększenie efektywności.





	Brak regularnego dodawania negatywnych słów kluczowych: To kluczowy element zarządzania kampanią, który pozwala eliminować nieefektywne wydatki.





	Mieszanie typów dopasowania słów kluczowych w jednej kampanii: Powinno się unikać mieszania broad, phrase i exact match w jednej kampanii, aby utrzymać klarowność strategii.





	Brak regularnej optymalizacji: Regularna analiza i dostosowanie kampanii jest niezbędna do utrzymania ich efektywności.





Podsumowanie




Optymalizacja kampanii PPC na Amazon wymaga ciągłego monitorowania, analizy i dostosowywania strategii reklamowej do zmieniających się warunków rynkowych i zachowań konsumentów. Unikanie powyższych błędów i stosowanie się do zaleceń optymalizacji może znacząco przyczynić się do poprawy efektywności kampanii i maksymalizacji ROI. Pamiętaj, że sukces w PPC nie przychodzi od razu – wymaga cierpliwości, testowania i ciągłego uczenia się. Powodzenia!
W dzisiejszym cyfrowym świecie e-commerce, platforma Amazon stanowi jedno z głównych miejsc, gdzie marki mogą zaistnieć i rozwijać swoją sprzedaż. Aby jednak odnieść sukces, nie wystarczy po prostu wystawić produktów. Potrzebny jest dobrze przemyślany plan marketingowy oraz efektywne kampanie reklamowe. W tym artykule pokażemy, jak krok po kroku stworzyć strategię, która pozwoli osiągnąć wymierne rezultaty.




Przed przystąpieniem do tworzenia planu, zachęcamy do zapoznania się z naszymi poprzednimi artykułami, które stanowią solidne fundamenty do zrozumienia tematu.




Rozdział 1: Cel – gdzie chcemy dotrzeć?




Zacznijmy od podstaw – celów marketingowych. To one wyznaczają kierunek dla naszych działań i pozwalają mierzyć postępy. Muszą być one jednak realistyczne. Jeżeli dopiero rozpoczynasz swoją przygodę z Amazon, zamiast marzyć o zwiększeniu sprzedaży o 300% w pierwszym miesiącu, rozważ bardziej osiągalny cel, taki jak zdobycie pierwszych 50 recenzji produktów lub zwiększenie sprzedaży o 10%. Cele te muszą być SMART – specyficzne, mierzalne, osiągalne, relewantne i ograniczone czasowo.
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Rozdział 2: Analiza SWOT – poznaj swoją dziedzinę




Analiza SWOT pozwoli Ci zrozumieć nie tylko własne produkty i możliwości, ale również rynek oraz konkurencję. Oceniając swoje słabe i mocne strony, szukaj odpowiedzi na pytania, jak Twoje produkty wyróżniają się na tle innych ofert na Amazon, oraz jakie masz zasoby (np. budżet, wiedza, doświadczenie). Możliwości i zagrożenia wykraczają poza Twoją kontrolę, ale odpowiednie ich zidentyfikowanie pozwoli Ci lepiej przygotować się na zmiany rynkowe i działania konkurencji.
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Rozdział 3: Strategia marketingowa – planowanie to podstawa




Strategia marketingowa to serce Twoich działań. Powinieneś określić, które typy kampanii najlepiej pasują do Twoich celów. 




	Reklamy PPC na Amazon: Nasz wybór padnie na trzy typy kampanii: Sponsored Products dla poszczególnych produktów, Sponsored Brands dla budowania świadomości marki, i Sponsored Display dla retargetingu i zwiększenia zasięgu
	Struktura Kampanii: Grupujemy podobne produkty i dopasowujemy do nich odpowiednie słowa kluczowe, tworząc spójną i logiczną strukturę kampanii
	Badania Słów Kluczowych: Użyjemy narzędzi takich jak Amazon Keyword Tool do znalezienia fraz, które przyciągną ruch i konwersje
	Harmonogram Działania: Planujemy nasze działania, biorąc pod uwagę sezonowość zakupów, przygotowując specjalne kampanie na okresy takie jak Black Friday czy Boże Narodzenie.





Ważne jest, aby każda kampania była dobrze zaplanowana i odpowiadała na konkretne potrzeby Twojej marki.




Rozdział 4: Budżetowanie – inwestycja w przyszłość




Budżetowanie kampanii reklamowych to jeden z największych wyzwań dla sprzedawców. Musisz określić, ile jesteś w stanie zainwestować, aby osiągnąć swoje cele, jednocześnie nie ryzykując zbyt dużo. To delikatna równowaga, ale z pomocą dokładnych prognoz i analiz, możesz określić optymalny budżet, który maksymalizuje zwrot z inwestycji przy jednoczesnym minimalizowaniu ryzyka.




Rozdział 5: Kontrola – mierzenie postępów




Nie wystarczy włączyć kampanii i oczekiwać wyników – musisz śledzić postępy i dostosowywać strategie w czasie rzeczywistym. KPIs takie jak koszt sprzedaży reklamowej (ACOS), całkowity koszt sprzedaży (TACOS), współczynnik konwersji i CTR (Click-Through Rate) pozwolą Ci na zrozumienie, które elementy strategii działają, a które wymagają optymalizacji.




Rozdział 6: Budowanie Kampanii – sztuka dopasowania




Tworzenie kampanii reklamowych na Amazon to sztuka. Musisz znaleźć odpowiedni balans między szerokością a precyzją. Grupowanie podobnych produktów i dobranie odpowiednich słów kluczowych to dopiero początek. Pamiętaj również o tym, żeby wykorzystać różne typy dopasowań słów kluczowych, aby dotrzeć do jak najszerszego, ale jednocześnie odpowiedniego odbiorcy.




Rozdział 7: Optymalizacja – klucz do sukcesu




Nawet najlepiej zaplanowana kampania będzie wymagać ciągłych modyfikacji. Świat e-commerce nigdy nie stoi w miejscu, a zachowania klientów oraz algorytmy Amazon ciągle się zmieniają. Dlatego też optymalizacja powinna być stałym elementem Twojej strategii. Testuj różne podejścia, słowa kluczowe, budżety i obserwuj, które zmiany przynoszą najlepsze efekty.




Podsumowanie:




Tworzenie skutecznego planu marketingowego i kampanii na Amazon może wydawać się złożonym zadaniem, ale z dobrą strategią i ciągłą optymalizacją, możesz znacząco zwiększyć swoje szanse na sukces. 




Podczas tworzenia kampanii pamiętajmy o konsekwencji i testowaniu. Spójna struktura i relewantne słowa kluczowe to podstawa. Nie zapominajmy też o cierpliwości. Optymalizacja kampanii to proces, który wymaga czasu i ciągłych testów.




Wdrożenie opisanego planu to dopiero początek podróży z marketingiem na Amazon. E-commerce jest dynamicznym środowiskiem, które wymaga od nas ciągłej uwagi i dostosowywania strategii. Pamiętaj, że każda marka jest inna i co działa dla jednej, niekoniecznie będzie działać dla drugiej. Dlatego też, kluczem jest ciągłe testowanie, nauka i dostosowywanie strategii do własnych potrzeb i celów. Pamiętajmy, aby śledzić wyniki, analizować dane i nieustannie optymalizować nasze działania. Powodzenia!
Cele w oparciu o lejek marketingowy




Lejek marketingowy składa się z czterech głównych etapów: świadomości, rozważania, konwersji i lojalności. Na każdym z tych etapów, marki powinny koncentrować się na przyciąganiu uwagi, informowaniu, konwertowaniu i angażowaniu klientów.
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Świadomość: Na tym etapie potencjalni klienci stają się świadomi swoich potrzeb i zaczynają poszukiwać odpowiednich produktów w celu ich zaspokojenia. Działania marketingowe powinny skupić się na przeglądaniu kategorii produktowych na Amazon oraz przeglądaniu opinii i rekomendacji od innych klientów.




Rozważanie: Klienci rozważają różne opcje produktów i przeprowadzają dokładny research. Obejmuje on porównywanie cen i cech produktów od różnych sprzedawców na Amazon, a także czytanie recenzji i opinii od innych klientów.




Konwersja: Klienci dokonują ostatecznej decyzji zakupowej. Reklamy PPC na Amazon, które oferują rabaty lub promocje, mogą przyspieszyć decyzję zakupową. Działania na tym etapie polegają na dodaniu produktów do koszyka i przejściu do procesu zakupu.




Lojalność: Po zakupie klienci mogą ewaluować swoje doświadczenia i decydować o powtarzalności zakupów. Zaangażowanie obejmuje ocenę jakości produktu i obsługi klienta oraz możliwość rekomendacji produktu innym klientom.




Rodzaje i cele reklam




Amazon oferuje różne rodzaje reklam, które odpowiadają na różne cele marketingowe.




Sponsored Products: Te reklamy mają na celu zwiększenie widoczności konkretnego produktu w wynikach wyszukiwania oraz promowanie sprzedaży danego produktu. Mają największy wpływ na ranking i indeksowanie. 




Sponsored Brands: Reklamy te służą budowaniu świadomości marki oraz promowaniu określonych produktów w ramach marki.




Sponsored Display: Reklamy displayowe mają na celu dotarcie do klientów na Amazon oraz poza platformą. Ich celem jest retargetowanie użytkowników, którzy już wykazali zainteresowanie naszymi produktami lub podobnymi do naszego.
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Poznaj zachowania zakupowe




Zrozumienie typów zachowań zakupowych klientów pozwala na lepszą segmentację rynku i dostosowanie reklam do konkretnych potrzeb.




Spontaniczne zakupy: Klienci podejmują szybkie decyzje zakupowe, często na podstawie impulsu. Strategie marketingowe powinny skupić się na kampaniach PPC z niskimi kosztami kliknięć i skoncentrowanych na słowach kluczowych związanych z okazjami. Przykładem są tu tanie produkty, których zakup nie wymaga większych rozważań. 




Rozważane zakupy: Klienci dokładnie analizują swoje opcje zakupowe przed podjęciem decyzji. W tym przypadku warto stosować reklamy PPC z rozbudowanymi opisami produktów oraz reklamy typu Sponsored Brands, aby zaprezentować pełne portfolio produktów. Rozważanymi opcjami są np. meble.




Lojalne zakupy: Klienci regularnie wracają do tych samych marek lub produktów. Reklamy typu Sponsored Brands mogą tutaj promować serię produktów, podkreślając nowe kolekcje i oferty od konkretnej marki. Przykładem lojalnych zakupów są ulubione kosmetyki danej marki.




Zakupy z okazji: Zakupy dokonywane na podstawie okazji, promocji i sezonowych wyprzedaży. Reklamy PPC i Sponsored Products powinny promować te wydarzenia, podkreślając specjalne oferty i rabaty.




Jak cele i zachowania zakupowe wpływają na kampanie reklamowe?




Analiza lejka marketingowego i zachowań zakupowych pozwala na bardziej celowe i efektywne wykorzystanie budżetu reklamowego. Na przykład, na etapie świadomości konieczne jest zastosowanie kampanii, które promują odkrycie marki i produktów. Może to być realizowane przez reklamy typu Sponsored Brands, które wyświetlają się na górze strony wyników wyszukiwania.




Na etapie rozważania, kiedy klienci porównują produkty i czytają opinie, ważne jest skupienie się na reklamach, które dostarczają więcej informacji o produkcie, jego zaletach oraz różnicach w stosunku do konkurencji. Sponsored Products mogą tu być wykorzystane do promowania konkretnych funkcji produktu lub jego unikalności.




W momencie konwersji, kiedy klient jest już bliski decyzji zakupowej, reklamy powinny skupiać się na zachęceniu do zakupu poprzez promocje, rabaty lub ekskluzywne oferty. Sponsored Display mogą być tutaj użyte do retargetowania klientów, którzy dodali produkt do koszyka, ale nie dokonali zakupu.




W końcu, na etapie lojalności, ważne jest, aby utrzymać klienta przy marce poprzez kampanie angażujące, takie jak reklamy skierowane do obecnych klientów, prezentujące nowe produkty lub specjalne oferty dla powracających użytkowników.




Wnioski




Zrozumienie lejka marketingowego i typów zachowań zakupowych jest fundamentem tworzenia skutecznych kampanii reklamowych na Amazon. Pozwala to markom na dostosowanie swoich komunikatów i ofert do potrzeb i zachowań konsumentów na każdym etapie ich podróży zakupowej. Skuteczne kampanie reklamowe to takie, które nie tylko przyciągają uwagę i konwertują, ale również budują lojalność i promują powtarzalność zakupów.
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Porozmawiamy o tym, jakie masz potrzeby, problemy i plany związane ze sprzedażą na Amazonie. Ustalimy, czy jesteśmy w stanie Ci pomóc.
Podczas rozmowy:
	zadamy kilka pytań, aby dowiedzieć się więcej o Twojej firmie i produktach,

	odpowiemy na Twoje pytania,

	wspólnie ustalimy ewentualny kolejny krok.







  
	







 



















Firmowy adres e-mail*

Numer telefonu*



	Zgodnie z art. 13 ust. 1 i 2 RODO informujemy, że Administratorem Pani/Pana danych jest Go2Market Sp. z o.o., który będzie przetwarzał dane osobowe w celu udzielenia odpowiedzi na Pani/Pana zapytanie. Więcej informacji znajduje się w Polityce prywatnosci.
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Go2Market Sp. z o.o.
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