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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.








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.








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.




Aby zacząć sprzedaż na Amazonie, konieczne jest założenie konta sprzedawcy i wybór między opcją indywidualną a profesjonalną. Decyzja ta powinna być podyktowana zakładaną wielkością twojej działalności. Platforma oferuje potężne narzędzia do obsługi sprzedaży Amazon, które pomogą w zarządzaniu twoimi produktami i zamówieniami, ułatwiając sprzedawanie na Amazonie.




Optymalizacja listingów produktowych dla sprzedaży na Amazonie




Optymalizacja listingów produktowych jest kluczowa dla sukcesu w sprzedaży przez Amazon. To nie tylko o dobór odpowiednich słów kluczowych, ale również o stworzenie przekonujących opisów i wysokiej jakości zdjęć. Zrozumienie algorytmów Amazona i zastosowanie technik SEO pomoże w promowaniu Twoich produktów, ułatwiając klientom znajdowanie ofert. 




Fulfilment by Amazon (FBA) – Klucz do sukcesu w sprzedaży




Jak sprzedawać na Amazon, żeby oszczędzić sobie czas? Program Fulfilment by Amazon (FBA) jest nieoceniony dla sprzedawców, którzy chcą ułatwić sobie proces logistyczny. Używając FBA, sprzedawcy mogą skorzystać z zaawansowanej sieci logistycznej Amazona, co nie tylko usprawnia proces wysyłki, ale również podnosi atrakcyjność ofert dzięki szybszej dostawie. Korzystając z FBA, zwiększasz swoje szanse na sukces w sprzedaży na Amazon.




Wykorzystanie narzędzi marketingowych do sprzedaży na Amazonie




Aby skutecznie konkurować i zwiększać sprzedaż na Amazonie, sprzedawcy powinni aktywnie korzystać z narzędzi marketingowych oferowanych przez platformę. Amazon oferuje różnorodne opcje, od sponsorowanych produktów po kampanie reklamowe, które mogą pomóc w promowaniu Twoich produktów. Zrozumienie i wykorzystanie tych narzędzi jest kluczowe dla zwiększenia widoczności i sprzedaży na Amazonie.




Budowanie i zarządzanie marką na Amazonie




Długoterminowa strategia budowania marki na Amazonie jest równie ważna, jak krótkoterminowe działania sprzedażowe. Program Amazon Brand Registry oferuje narzędzia do ochrony marki i budowania zaufania wśród klientów. Tworzenie spójnego i profesjonalnego wizerunku marki jest kluczowe dla zwiększenia sprzedaży i budowania lojalnej bazy klientów na Amazonie.




Zarządzanie opiniami klientów dla lepszej sprzedaży




Opinie klientów mają ogromne znaczenie dla sprzedaży na Amazonie. Aktywne zarządzanie opiniami, zarówno pozytywnymi, jak i negatywnymi, jest niezbędne dla budowania zaufania i poprawy widoczności produktów. Sprzedawcy powinni zachęcać zadowolonych klientów do dzielenia się swoimi doświadczeniami, co pomoże w promowaniu pozytywnego wizerunku marki i zwiększy sprzedaż na Amazonie.




Podsumowanie




Sukces w sprzedaży na Amazonie wymaga nie tylko zrozumienia podstaw, ale również zaawansowanego wykorzystania dostępnych narzędzi i strategii. Od obsługi sprzedaży Amazon, przez logistykę FBA, po skuteczne strategie marketingowe i budowanie marki, każdy z tych elementów odgrywa kluczową rolę w osiąganiu sukcesu na Amazonie.
Rozpoczynając kampanię PPC (Pay-Per-Click) na Amazon, stajemy przed szansą dotarcia do szerokiego grona potencjalnych klientów zainteresowanych naszymi produktami. Odpowiednie zaplanowanie i wykonanie strategii PPC może znacząco przyczynić się do wzrostu sprzedaży, poprawy widoczności marki oraz budowania lojalności klientów. W tym artykule zagłębimy się nieco bardziej w tematykę rozpoczynania kampanii PPC na Amazon, kładąc szczególny nacisk na ustalenie celów, wybór produktów do reklamy oraz określenie budżetu.




Cele kampanii PPC




Na samym początku ważne jest, aby dokładnie zdefiniować, co chcemy osiągnąć dzięki naszej kampanii. Cele te mogą być różnorodne i powinny odzwierciedlać zarówno krótkoterminowe, jak i długoterminowe dążenia naszej marki na Amazon.




Cele krótkoterminowe skupiają się na osiągnięciu natychmiastowych rezultatów, takich jak zwiększenie sprzedaży określonych produktów, poprawa rankingów w wynikach wyszukiwania, czy generowanie większego ruchu na stronach produktowych. Są one szczególnie ważne w przypadkach, gdy chcemy szybko zwiększyć nasze przychody lub gdy wprowadzamy na rynek nowy produkt.




Cele długoterminowe wymagają większej cierpliwości i strategicznego planowania, ale ich osiągnięcie może przynieść znaczące korzyści dla marki. Budowanie świadomości marki, zdobywanie lojalności klientów oraz poszerzanie zasięgu naszych produktów to cele, które pomagają ugruntować pozycję marki na rynku i zapewnić jej długoterminowy sukces.




Wybór produktów do reklamy




Nie każdy produkt jest odpowiedni do promowania w ramach kampanii PPC na Amazon. Aby zmaksymalizować skuteczność naszych działań, należy dokładnie przeanalizować, które produkty mają największy potencjał. Na Amazon istotna jest szybka trafność i konwersja, więc jeśli poniższe punkty z checklisty będą spełnione, to mamy większą szansę, że będziemy pokazywać się wyżej w wynikach wyszukiwania i trafimy do naszej grupy docelowej.




	Sprawdzony produkt: Kluczowe jest, aby reklamowany produkt był nie tylko wysokiej jakości, ale również odpowiadał na rzeczywiste potrzeby klientów. Produkty, które już zdobyły uznanie na rynku, zazwyczaj lepiej sprawdzają się w kampaniach PPC.





	Zdjęcia produktu: Wizualna prezentacja produktu ma ogromne znaczenie. Wysokiej jakości zdjęcia, prezentujące produkt z różnych perspektyw oraz infografiki, mogą znacząco wpłynąć na decyzje zakupowe klientów.





	Tytuł i opis produktu: Tytuł powinien być nie tylko zwięzły, ale również zawierać słowa kluczowe, których klienci mogą używać podczas wyszukiwania. Opis produktu powinien być szczegółowy i zawierać wszystkie ważne informacje, które mogą przekonać klienta do zakupu.





	Słowa kluczowe: Dobór odpowiednich słów kluczowych jest fundamentem skutecznej kampanii PPC. Należy dokładnie zbadać, jakie frazy są najczęściej używane przez potencjalnych klientów, i włączyć je do naszych listingów produktowych.





	Cena: Konkurencyjność ceny jest niezwykle ważna. Należy jednak pamiętać, aby ustalić ją na poziomie, który zapewni nam odpowiednią marżę, uwzględniając koszty reklamowe.





	Recenzje produktów: Produkty z pozytywnymi recenzjami i wysokimi ocenami zwykle przyciągają więcej klientów. Dlatego przed rozpoczęciem kampanii PPC warto skupić się również na gromadzeniu pozytywnych opinii na temat naszych produktów.





Określenie budżetu




Budżet kampanii PPC powinien być starannie zaplanowany, aby maksymalizować ROI przy jednoczesnym minimalizowaniu kosztów. Ważne jest, aby wziąć pod uwagę różne czynniki, które mogą wpłynąć na efektywność naszych działań.




	Cel kampanii: Różne cele wymagają różnych strategii oraz, co za tym idzie, różnych budżetów. Określenie, czy naszym głównym celem jest zwiększenie sprzedaży, budowanie świadomości marki, czy inne cele, pomoże nam lepiej rozdzielić dostępne środki.





	Rodzaj produktu i konkurencja: Niektóre produkty, szczególnie te w bardzo konkurencyjnych kategoriach, mogą wymagać większego budżetu na reklamę, aby wyróżnić się na tle konkurencji.





	Okresy sezonowe: W okresach zwiększonego popytu, takich jak czas przedświąteczny, może być konieczne zwiększenie budżetu, aby skorzystać z większego ruchu na platformie.





	Margines zysku: Wartość marginesu zysku od sprzedaży produktu powinna być brana pod uwagę przy ustalaniu budżetu reklamowego. Inwestowanie w reklamę nie powinno zagrażać rentowności produktu.





	Historia kampanii i CPC: Analiza poprzednich kampanii i kosztów kliknięcia (CPC) może dostarczyć cennych wskazówek dotyczących optymalizacji przyszłych działań.





Podsumowanie




Efektywna kampania PPC na Amazon wymaga dokładnego zaplanowania i zrozumienia specyfiki platformy. Ustalenie celów, wybór odpowiednich produktów do promocji oraz precyzyjne określenie budżetu to kluczowe elementy, które mogą przyczynić się do sukcesu naszych działań. Pamiętajmy, że sukces w PPC nie jest natychmiastowy. Wymaga on ciągłego monitorowania, testowania różnych podejść i optymalizacji kampanii. Z odpowiednim podejściem, kampanie PPC mogą jednak znacząco przyczynić się do wzrostu sprzedaży, poprawy widoczności naszych produktów oraz budowania silnej pozycji marki na Amazon.


  
	




  
	






            Potrzebujesz wsparcia w sprzedaży na 
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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.
	

	
		
		

	





























  
	




  






	
		
						
				
				
					      
  
  
  
  
      
      
  

					
							
					

	


	



  
	




Adres firmy


Go2Market Sp. z o.o.
Kasztanowa 7
55-010 Groblice
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Kontakt


e-mail: hallo@go2market.eu
telefon: +48 575 475 435
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