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ok 2025 bedzie obfitowat w mndstwo wyzwar w marketin-
Rgu i sprzedazy. Zmieniajgce sie otoczenie technologiczne,
w tym dynamiczny rozwdj sztucznej inteligencji, ewoluujace
potrzeby konsumentdw, przemiany na platformach i w ka-
natach komunikacji (m.in. wzrost kosztow reklamy), coraz
wieksze znaczenie zréwnowazonego rozwoju, koniecznosc
dostosowania sie do nowych reguladji prawnych czy narastajgce
zagrozenia zwigzane z cyberbezpieczeristwem - to wszystko
wymaga od marek elastycznosci i blyskawicznego reagowania.
Jeslidodac¢ do tego trudng sytuacje gospodarczg oraz spoteczna
niepewnos¢, marketerzy i sprzedawcy bedg musieli dziata¢
w warunkach wzmozonej presji na efektywnos¢ swojej pracy.
Jak sprostac tym wyzwaniom? W co inwestowac i jak to robic¢
z glowg? Odpowiedzi znajdziesz w , Trendbooku marketera”. Ta
coroczna publikacja to kopalnia wiedzy dla wszystkich, ktérzy
chca nie tylko zrozumie¢ nadchodzgce zmiany, lecz takze
wiasciwie na nie zareagowac. W opracowaniu, ktérego celem
jest zidentyfikowanie rynkowych trendéw, znajdziesz takze
praktyczne wskazéwki oraz prezentacje aktualnych narzedzi
wspierajgcych prace marketerow. To konkretne rozwigzania,
ktére pomoga Ci dostosowac strategie oraz taktyki marke-
tingowe i sprzedazowe do zmieniajgcej sie rzeczywistosci.
Dzieki podpowiedziom ekspertow z réznych branz dowiesz
sie, jak przeksztatcic¢ trudnosci w mozliwosci i osiggnac sukces
W wymagajacym otoczeniu rynkowym. Do wspdtpracy zapro-
silismy najlepszych marketerdw, specjalistéw, przedstawicieli
agendjii firm, ktérzy na co dzier z powodzeniem mierzg sie
ze wspotczesnymi wyzwaniami marketingu i sprzedazy. To
gwarancja sprawdzonej wiedzy, rzetelnych analiz i efektyw-
nych strategii, ktére pozwolg Ci podejmowac trafne decyzje
i wyprzedzac¢ konkurencje w nadchodzgcych miesigcach.
Publikacja sktada sie z kilkunastu dziatéw, w ktérych oprécz
komentarzy ekspertéw znajdziesz tez wartosciowe arty-
kuty i wywiady. Kazdy dziat to solidna dawka wiedzy z in-
nej dziedziny - od strategii, przez branding i komunikacje,
po najnowsze technologie i narzedzia wspierajgce prace

Skuteczne marketing i sprzedaz

enovasss messageflow:

Maciej Sekowski

Redaktor naczelny magazynoéw ,Marketer+"
i ,E-commerce w Praktyce”.

maciek@marketerplus.pl

marketeréw. Zadbali$my o to, aby uwzgledni¢ tematy zwigza-
ne ze zmianami w zachowaniach i postawach konsumenckich,
strategig marketingowa, dystrybucjg, produktem, jak réwniez
komunikacjg. Dzieki tej réznorodnosci masz pewnos¢, ze
informacje, ktére tu znajdziesz, odpowiedzg na potrzeby
Twojej marki i pomogg Ci zwiekszy¢ efektywnos¢ dziatan
w wybranych obszarach.

Jako redakcja czasopism ,Marketer+” oraz ,E-com-
merce w Praktyce” od lat specjalizujemy sie w dostarczaniu
praktycznej wiedzy o marketingu, sprzedazy i e-handlu.
Zachecam do regularnego sledzenia naszych magazyndéw
i skorzystania z prenumeraty, dzieki czemu zyskasz dostep
do bazy wydarzen online na zywo, merytorycznych porad-
nikow, najnowszych trenddw, sprawdzonych strategii oraz
interesujacych case studies.

Jeslimasz przeczytac tylko jedng publikacje z predykcjami
na przyszty rok, to powinien by¢ to , Trendbook marketera”.
Zycze inspirujacej lektury oraz wielu marketingowych i sprze-
dazowych sukceséw w 2025 r.!

Z trendbooka na 2025 rok dowiesz sie m.in.:
jakie trendy, zjawiska i innowacje w obszarach marketingu i sprzedazy bedg dominowac w 2025,
jakie beda najtrudniejsze wyzwania i jak sobie z nimi poradzi¢,
ktére narzedzia i technologie warto wdrozy¢, aby zyskac przewage nad konkurencja,

jak unikac bteddw, ktdére kosztujg czas i pienigdze,

ktorymi dziataniami z ostatnich miesiecy warto sie zainspirowac.


https://linkedin.com/in/macieksekowski
https://linkedin.com/in/macieksekowski
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SPIS TRESCI

Wizytowki firm
Robert Kozielski: $wiat sie zmienia, wiec przed marketerami stoi wiele wyzwan (wywiad)

17 Stan marketingu — strategia, inwestycje i zachowania konsumenckie

W jakie dziatania inwestuja marketerzy? Omoéwienie badan CIMO Standards & Foresight
Aleksandra Gebarowska: Miodzi ludzie s3 inni niz w reklamach i marki muszg ich zrozumie¢ (wywiad)

43 Branding i personal branding

Brand purpose — klucz do sukcesu marek w XXI wieku

58 Skuteczna komunikacjai PR

Sztuka komunikacji. Jak spojnos¢ przekazu taczy ludzi z markq
Od reklamy do rozmowy. Marketing konwersacyjny, ktéry konwertuje (materiat partnera)

81 CX, UXiobstugaklienta

Dostepnos¢ w biznesie. Jak otworzy¢ sie na potrzeby réznych klientow

93 Nowe technologie i narzedzia wspierajace marketerow

Marketing w erze Al. Jak wykorzystywac dane i optymalizowa¢ kampanie dzieki sztucznej inteligencji

m Badaniaianalityka

Prywatnos¢ vs personalizacja. Etyczny i legalny data-driven marketing w praktyce

123 E-commerce i sprzedaz wielokanatowa | rarTner DzIAtU: IdoSell.

Jak Al i automatyzacje moga rozwina¢ Twéj e-commerce

Przygotuj swéj e-commerce na wzrost. Jak skalowac¢ dziatalnosci z perspektywy back-office — sprzedaz, procesy
i administracja (materiat partnera)

Piekne sklepy, ktére sprzedaja. Jak dobry design napedza konwersje (materiat partnera)
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153 Marketing i sprzedaz B2B

Jak zaangazowac klienta? Sposoby budowania trwatych relacji w sprzedazy B2B

163 Programy lojalnosciowe i wsparcia sprzedazy

Aleksandra Mikotajczyk-Tomczak: Personalizacja to skuteczna strategia budowania lojalnosci (wywiad)
Uczestnicy nie chca juz mocniej i wyzej. Jak zmieniajq sie¢ oczekiwania wobec nagrodowych wyjazdéw i jak im sprostac¢
(materiat partnera)

177 Event marketing

Al, VR i streaming na zywo. Jak nowe technologie wptywajq na branze eventowq

188 Przysztosé reklamy digitalowej

Jesli dziala, to nie ruszaj! Czy dywersyfikacja dziatan i budzetu w programmaticu to zty, sredni, czy dobry pomyst?

Modele wizyjne. Jak dzialaja i dlaczego stajq sie niezbedne w marketingu (materiat partnera)

204 Zmiany w wyszukiwaniu informacji i marketing w wyszukiwarkach

Google, Bing i ChatGPT, czyli jak si¢ przygotowa¢ do zmian w sposobie wyszukiwania informacji

Dlaczego EEAT powinno towarzyszy¢ Ci w dobie Al podczas tworzenia artykutéw [materiat partnera)

219 Content marketing i copywriting

Pora na lo-fi content, czyli jak autentycznos$¢ wygrywa z wysokim budzetem

234 Social mediaiinfluencer marketing

Mikrospotecznosci zmakropotencjatem. Jakie wyzwania czekajq tradycyjne strategie komunikacji marek

247 Regulacje prawne i cyberbezpieczenstwo

Alaprawo. Jaklegalnie i bezpiecznie wykorzystywac sztuczng inteligencje w marketingu
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eniova

Soneta sp. z o.0.
ul. Wadowicka 8A
30-415 Krakow

tel. +48 12 349 28 00
kontakt@enova.pl

dla biznesu

messageflow-

MessageFlow
Wierzbiecice 1B, bud. D
61-569 Poznan

tel.: +48 532 447 253
contact@messageflow.com

IdoSell.

IdoSell

al. Piastéow 30
71-064 Szczecin

tel. +48 91 443 66 00
shop@idosell.com

GRZEGRZOLKA
LOTERIE

Grzegrzétka Loterie
ul. Wrzesinska 12/37
03-713 Warszawa

tel. +48 502 514 178
biuro@grzegrzolka.com

S SEMSTORM

SEMSTORM International sp. z 0.0.

ul. Putawska 405/29
02-801 Warszawa

tel. +48 534 290 564
support@semstorm.com

Skuteczne marketing i sprzedaz

enovasss messageflow:

Soneta sp. z 0.0. jest polskim producentem oprogramowania ERP do zarza-
dzania przedsiebiorstwami - enova365. Spétka powstata w 2002 r. i od tego
czasu nieustannie rozwija swoj produkt. Jako pierwsza w Polsce udostepnita
pemny system ERP w chmurze oraz umozliwita klientom korzystanie z niego
na wielu urzadzeniach, w tym na tabletach i smartfonach. Celem firmy jest
pomoc klientom i partnerom oraz prowadzenie ich w kierunku rozwoju i au-
tomatyzacji biznesu dzieki wdrazaniu nowych technologii.

MessageFlow to kompleksowe narzedzie pozwalajgce prowadzi¢ efektywng
i angazujaca komunikacje wielokanatowa. Juz od 20 lat wspiera firmy w nawia-
zywaniu kontaktu z odbiorcami poprzez skutecznie dostarczane wiadomosci
e-mail i SMS, a takze powiadomienia mobile push, RCS i kanaty OTT. Integrujac
te kanaty w ramach jednej platformy, umozliwia prowadzenie precyzyjnych
kampanii na dowolng skale, a takze zwiekszanie lojalnosci i satysfakcji klientéw.

IdoSell to najefektywniejsza sprzedazowo platforma sklepowa w Polsce, roz-
wijana przez IAl Group. GMV (tgczna wartos¢ sprzedanych towardw) w e-skle-
pach IdoSell wynosi ponad 16 mld zt. IdoSell wspottworzy sklepy internetowe,
ktérych sprzedaz rosnie dwukrotnie szybciej niz srednia rynkowa. Oferuje
zaawansowane technologicznie narzedzia i rozwigzania, ktére pozwalajg na
Ciggly rozwdj e-biznesu.

Przynosimy szczescie = . Specjalizujemy sie w loteriach promocyjnych
i konkursach - lubimy angazowa¢, rozdawac wyjatkowe nagrody, tworzyc
nowe rozwigzania, bazujgc na wieloletnim doswiadczeniu i na blisko 3 tys.
zrealizowanych projektéw. Zaréwno naszym klientom, jak i uczestnikom
zapewniamy wyjgtkowy standard obstugi. Jestesmy elastyczni, dyspozycyjni,
dbamy o szczegdty, lubimy bezposrednig komunikacje i partnerskie podejscie.

SEMSTORM to wszechstronny i prosty w obstudze system, ktéry utatwia
codzienne obowigzki zwigzane z prowadzeniem strony. Znajdziesz tu piec
uzupetniajacych sie narzedzi, dzieki ktérym odkryjesz strategie konkuren-
Cji i czesto wyszukiwane przez internautéw stowa kluczowe, zaplanujesz
dziatania SEO oraz napiszesz lub wygenerujesz zoptymalizowane tresci.
Dostep do SEMSTORM wybrato juz ponad 92 tys. uzytkownikdw - wiasciciel
biznesdw, copywriterdw, marketerdw i SEO-wcow.


http://www.idosell.com
http://www.grzegrzolka.com
http://www.messageflow.com
http://www.semstorm.com
http://www.enova.pl
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Hubrid

Hybrid

ul. Przeskok 2
00-032 Warszawa
kontakt@hybrid.ai

Bespoke

*Bespoke

ul. Srédziemnomorska 11/19
02-758 Warszawa

+48 575 345 145
kontakt@bespoke.com.pl

ORD

digital / ATL / me

NuOrder sp. z o.0.

ul. Adama Idzkowskiego 4/10
00-442 Warszawa

tel. +48 660 79 49 57
newbusiness@nuorder.pl

EV/1RA

Agencja pharma
marketingu

EVIRA agencja pharma marketingu
ul. Chtodna 20/25

00-872 Warszawa

tel. +48 660 79 49 57

kontakt@evira.pl

Skuteczne marketing i sprzedaz

messageflow*

Hybrid to firma adtechowa, ktéra dostarcza innowacyjne rozwigzania rekla-
mowe dla domdw mediowych, agendji i reklamodawcow na catym Swiecie.
Kompleksowy ekosystem Hybrid zostat zaprojektowany tak, aby skutecznie
sprostac wszystkim wyzwaniom, jakie mogg napotyka¢ marketerzy dziatajgcy
w obszarze digital marketingu. Firma stale rozwija szereg narzedzi reklamo-
wych z wykorzystaniem Al, takich jak autorski VOX In-image czy rozwigzania
oparte na geolokalizagji.

*Bespoke to agencja marketingowa dziatajgca na rynku od 2014 r. Realizuje
projekty w ramach zintegrowanych dziatari marketingowych: wsparcia strate-
gii, programow wsparcia sprzedazy, komunikacji i kreacji, eventdw, incentive
travel, DMC (obstugi grup przyjazdowych) oraz projektowania graficznego.
Dziata zawsze w duchu human to human. Agencja uwaznie stucha swojego
otoczenia, a takze potrzeb klientéw oraz rynku. Dzieki temu tworzy projekty
marketingowe szyte na miare.

NuOrder wspiera marki w planowaniu i kompleksowej realizacji zintegro-
wanych kampanii bazujgcych na digitalu, ATL, social mediach, planowaniu
i zakupie mediéw. - Klienci szczegdlnie cenig sobie jakos¢ naszej strategii
i podejscie smart do planowania budzetdw. Przeszto 63% naszego biznesu
pochodzi z rekomendacji. JesteSmy z tego dumni - méwi Michat Siejak,
CEO NuOrder.

EVIRA to agencja marketingu farmaceutycznego. Zapewnia kompleksowg
obstuge rozbudowanych, zintegrowanych kampanii kierowanych zaréwno
do pacjentdw, jak i specjalistéw. Pracuje dla OTC, RX, wyrobdw medycz-
nych, suplementdéw, kosmetykéw. Posiada wiasny dziat mediowy, ktéry
wyspecjalizowat sie w realizacji kampanii dla brandéw farmaceutycznych.
Zespot agencji ma ogromne, ponad 10-letnie doswiadczenie i zna wszystkie
obowigzujgce ograniczenia prawne.



https://hybrid.ai/
http://www.bespoke.com.pl
http://www.nuorder.pl
http://www.evira.pl
https://www.marketerplus.pl/podcast
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Robert Kozielski:

Swiat sie zmienia,

wiec przed marketerami
stoi wiele wyzwan

Jaka jest kondycja polskiego marketingu?Jak na dziatania marketingowe wptywa sztucz-
na inteligencja? Na jakie zjawiska, trendy i wyzwania warto zwrocic uwage w 2025r.?
Jak budowac przewage konkurencyjng? Jak potgczy¢ misyjnosc z zyskiem? Odpowiedzi
m.in. na te pytania udziela prof. Robert Kozielski z Uniwersytetu + 6dzkiego - prezes
firmy questus, specjalista w obszarach strategii rynkowych przedsiebiorstw, analiz
strategicznych i oceny efektywnosci dziatari marketingowych organizadji.

Niedawno ukazat sie raport firmy qu-
estus, ktory podsumowuje szosta fale
badania CIMO Standards & Foresight.
Jego zadaniem jest analiza aktualne-
go stanu polskiego marketingu. Dla-
czego ogolny wniosek mozna uznaé
za optymistyczny?

Stworzylismy autorski wskaznik optymizmu rynkowego mar-
keterdéw, ktéry bazuje na trzech kluczowych obszarach.
Po pierwsze chodzi o plany inwestycyjne, czyli to, na ile
marketerzy dostrzegaja potencjat w zwiekszaniu nakfadow
na dziatania marketingowe. Po drugie istotna jest ocena

dotychczasowych dziatan - czy sg skuteczne i efektywne,

Czy przynosza wymierne rezultaty. To z kolei wptywa na chec Robert Kozielski
dalszego inwestowania. Po trzecie liczy sig to, jakie bariery Profesor Uniwersytetu t6dzkiego, na ktdrym pracuje jako wykfa-
rozwoju marketerzy dostrzegajg w obecnym otoczeniu. dowca na Wydziale Zarzadzania. Stypendysta Fundacji Fulbrighta,

byty cztonek Komitetu Nauk Organizacji i Zarzadzania Polskiej
Akademii Nauk. Uzyskat tytut Chartered Marketer wydawany
przez The Chartered Institute of Marketing w Londynie - najwiek-
Sz3 i najstarsza na swiecie instytucje szkoleniowo-konsultingowa
w dziedzinie marketingu. Prezes firmy questus - akredytowanego
centrum szkoleniowo-egzaminacyjnego CIM. Specjalizuje sie ‘
w strategiach rynkowych przedsiebiorstw, analizach strategicz- |
nych i ocenie efektywnosci dziatari marketingowych organizacji. |
Autor licznych publikacji naukowych. ‘
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Innymi stowy: wskaznik jest tym wyzszy, im lepiej oceniane
sg dotychczasowe dziatania, im wieksze perspektywy inwe-
stowania sie rysujg oraz im mniejsze sg postrzegane bariery
funkcjonowania. W tej fali badania wskaznik optymizmu
wyniost 53%. Tym samym juz drugi raz z rzedu osiggamy
jeden z najwyzszych wynikéw w ostatnich latach.

W co obecnie inwestuja polscy mar-
keterzy?
Pierwszy obszar to szeroko pojeta aktywnos$¢ cyfrowa, czyli
gtéwnie digital marketing i e-commerce. Zagraniczne badania
wskazuja, ze az 57% globalnych budzetéw marketingowych
przeznacza sie na kanaty cyfrowe. W Polsce jest podobnie -
wydatki na digital rosng i stanowig znaczacg czesc¢ inwestydji.

Drugim waznym obszarem jest wsparcie sprzedazy.
Gdy rozpoczynalisSmy nasz projekt — po pandemii COVID-19,
kiedy rozpoczeta sie wojna w Ukrainie - nastroje nie sprzy-
jaty optymizmowi. Marketerzy dziatali pod ogromng presjg
sprzedazowg, dlatego inwestycje we wsparcie sprzedazy od
tego czasu pozostajg istotne.

Trzeci podstawowy kierunek inwestycji dotyczy komuni-
kacji marketingowej i, w szerszym wymiarze, budowania
marki - na poziomie zaréwno $wiadomosdi, jak i wizerunku.

A jak zmieniaty sie budzety marke-
tingowe w ostatnich latach?

W przeciwienstwie do trendéw globalnych - gdzie poprzedni
rok charakteryzowat sie redukcjg wydatkéw, przynajmniej
w krajach rozwinietych - w Polsce te wydatki rosng. W kazdej
fali naszych badan 30-40% marketeréw deklaruje ich wzrost.
To znaczy, ze spora grupa nie tylko zamierza utrzymac swoj
poziom inwestycji, ale faktycznie je zwieksza. Oczywiscie,
moéwimy o budzetach i naktadach w bardzo réznej skali, ale
trend wzrostowy jest wyrazny.

Szacunki pokazuja tez, ze firmy czesto nie mierzg szczego-
towo ani nie przypisuja kosztéw marketingowych do faricucha
wartosci. Niemniej uwaza sie, ze nawet 40-50% przychoddéw
organizacji moze byc¢ w jakis sposdb powigzanych z kosztami
sprzedazy i marketingu. Jesli marketerzy bedg wiec dziata¢
skutecznie, firma zyska wiecej Srodkéw na inwestycje. W Pol-
sce whasnie to widzimy - budzety marketingowe rosnag, lecz
wraz z tym rosnie presja na udokumentowanie zwrotéw
z inwestydji. Sfera tagczenia marketingu z ROI, ROMI czy in-
nymi miarami zwrotu z inwestycji bedzie z pewnoscig coraz
bardziej wymagajaca.

Skuteczne marketing i sprzedaz

enoVvazes messageflow:

Z raportu wynika, ze problemem pol-
skiego marketingu wciaz jest analiza
skutecznosci i efektywnosci dziatan.
Z czego to wynika?

Warto zdefiniowac pojecia, ktérymi sie postugujemy. Skutecz-
nosc¢ to stopien realizacji wyznaczonych celéw, natomiast
efektywnos¢ oznacza uwzglednienie nakladéw w odniesieniu
do osiggnietych rezultatdw. Innymi stowy: efektywnos$¢ mie-
rzy, czy cel zostat osiggniety przy optymalnym wykorzystaniu
Srodkéw. Mozemy przeciez zrealizowac cel, ale zbyt duzym
kosztem lub odwrotnie - przy tych samych naktadach datoby
sie zrobi¢ wiecej. Firmy, ktére oceniajg swoje dziatania za-
réwno jako skuteczne, jak i efektywne, zazwyczaj zwiekszaja
wydatki marketingowe.

Wczesniej istotnym ograniczeniem w ocenie skutecznosci
byt brak danych. Zarzady i inne dziaty firm miaty do marke-
teréw pretensje przede wszystkim o to, ze nie definiujg oni
wyraznych, mierzalnych i weryfikowalnych celéw. Bez tego
trudno méwic o rzetelnej ocenie. Kolejny zarzut dotyczyt
tego, ze bez jasno okreslonych celéw marketerzy nie mierzg
efektywnosci dziatan, a w konsekwencji trudno oceni¢, czy
mozna bytoby osiggnac lepsze wyniki. Trzeci problem to
przekonanie, ze prawie zawsze mozna zrobic wiecej i lepiej,
co stawia marketeréw w trudnej pozycji.

Dzi$ dostep do danych jest znacznie wiekszy, a wyniki
wielu kampanii pozyskuje sie niemal w czasie rzeczywi-
stym. Mimo to wiele agencji i partneréw marketingowych
nadal niechetnie zobowigzuje sie do rozliczeri na podstawie
osiggnietych rezultatéw. Ttumaczone jest to zmiennoscig
sytuadji rynkowej, réznorodnymi czynnikami zewnetrznymi
czy nieprzewidywalnym zachowaniem konsumentéw. W kon-
sekwencji, mimo postepu technologicznego i analitycznego,
kluczowym wyzwaniem dla marketerédw pozostaje takie
planowanie dziatan, aby zminimalizowac ryzyko niezreali-
zowania zatozonych celdw.
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To ciekawe, ze duzo w ostatnich la-
tach mowi sie o data driven-marke-
tingu, ale tak naprawde - jak twierdzi
wielu ekspertéw - wcigz branza mar-
ketingowa ma duzy problem z wia-
Sciwym postugiwaniem sie danymi.
Jakie sa zrodta tych trudnosci?

Przyczyny tkwig czesciowo w samych marketerach. Z jednej
strony s3 to kwestie kompetencyjne, czyli nieumiejetnosc
wihasciwego wykorzystania dostepnych narzedzi. Z drugiej -
chodzi o pewne pdjscie na skroty. Algorytmy bardzo utatwiajg
wiele zadan, ale jednoczesnie, méwigc kolokwialnie, moga
,0dmaozdzac”. Polega to na tym, ze wpadamy w okreslone
schematy i bezrefleksyjnie poddajemy sie podpowiedziom
algorytmow. W efekcie osoby obstugujace dziatania w sieci
czasem wybierajg zbyt proste rozwigzania - stosujg state
wzorce, definiujg grupy docelowe wedtug tych samych kryte-
riéw, tylko minimalnie je korygujac, bez krytycznego myslenia.

Drugi aspekt jest bardziej obiektywny i wynika ze ztozonosci
rynku. Mamy dzi$ do czynienia z ogromng iloscig danych,
a jednoczesnie z wieloma czynnikami wptywajgcymi na de-
cyzje zakupowe konsumentdw. Sg one czesto nieprzewidy-
walne. Na niedawnym spotkaniu z jedng z firm, ktdra planuje
kampanie Swigteczng, omdwitem przyktfad z ostatnich lat
dotyczacy wspétpracy z influencerami. Ten sam influencer,
ta sama mechanika, ten sam produkt - a jednak dziafania
zastosowane winnym czasie i kontekscie przyniosty zupetnie
odmienne efekty w konwersji, czyli w przekierowaniu na
strone i finalizacji sprzedazy.

W obszarze data-driven marketingu mamy wiec z jednej
strony problem z wykorzystywaniem narzedzi, a z drugiej -
trudnos¢ w przewidzeniu rezultatoéw dziatan, ktéra wynika
m.in. z szeroko rozumianego kontekstu, w tym otoczenia
konkurencyjnego.

W badaniach pytacie réowniez o gtow-
ne bariery funkcjonowania marketin-
gu, rozwoju, zwiekszania udziatow
rynkowych i rozszerzania dziatalno-
$ci. Na co wskazuja respondenci?

Pierwszy obszar to ryzyko i niepewnos¢ zwigzane ze wzro-
stem kosztow. To zjawisko jest oczywiste, biorac pod uwage
chocby kilkunastoprocentowg inflacje, z jakg mielismy do
czynienia jeszcze poéttora roku temu. Przy tak wysokim po-

Skuteczne marketing i sprzedaz 10

enoVvazes messageflow:

ziomie inflacji koszty prowadzenia dziatari marketingowych
musiaty wzrosnac. W efekcie budzety byty wieksze, ale jed-
noczesnie pojawito sie pewne waskie gardto - plany musiaty
zostac skorygowane pod wzgledem mozliwosci finansowych,
w gtéwnej mierze wynikajacych z wyzszych kosztéw, w tym
tych bezposrednio zwigzanych z dziataniami marketingowymi.

Druga obawa, dos¢ przewidywalng, jest zagrozenie ze
strony konkurencji. Wigze sie to z utratg przewagi konkuren-
cyjnej, a nastepnie - z koniecznoscia ciggtego pilnowania cen,
asortymentu i komunikagji, aby nie dac sie wyprzedzi¢ rywalom.

Trzeci obszar, jaki pojawia sie w badaniu, to wojna cenowa.
Nie chodzi o proces trwajacy kilka lat, lecz raczej o zjawisko
z ostatnich miesiecy, o ktérym wspominali respondenci. Przy-
ktadem mogg byc¢ Lidl i Biedronka. Z najnowszych raportéw
wynika, ze Lidl stat sie najtarisza siecig supermarketéw, a zde-
tronizowat nie Biedronke, ale Auchan, dotychczas uchodzacy
za najtanszy. Efekt jest naprawde niepokojgcy z biznesowego
punktu widzenia - w ciggu ostatnich 12-14 miesiecy sredni
poziom cen spadt o ok. 14%. Oznacza to, ze przy zachowaniu
tego samego wolumenu sprzedazy przychody musiaty zna-
Cz3co sie obnizy¢. W tej wojnie - paradoksalnie - jedynym
wygranym pozostaje konsument. Dla firm jest to sytuacja
trudna i potencjalnie dtugotrwale niekorzystna.

Szczegdtowe omowienie badan CIMO Standards & Fo-
resight znajdziesz w artykule Donaty Wilczewskiejna s. 18.

A jaki jest stosunek polskich marke-
terow do wykorzystywania sztucznej
inteligenc;ji?

Wydaije sie, ze podchodzg do tego bardzo racjonalnie. Szybko
sie uczg i wdrazajg nowe rozwigzania. Wszyscy nasi respon-
denci, w mniejszym lub wiekszym stopniu, w dziataniach
marketingowych korzystajg juz z narzedzi bazujgcych na
Al. Najczesciej dotyczy to obszaru tworzenia contentu - za-
rowno tekstow, jak i grafik — co jest naturalnym kierunkiem
rozwoju. Warto tez podkresli¢, ze marketerzy w Polsce nie
tylko wykorzystuja sztuczng inteligencje, lecz takze dos¢
pozytywnie jg oceniajg.

Jednoczesnie, gdy pytamy ich, czy technologie, w tym Al,
moga stanowic trwatg przewage konkurencyjng, odpowiadaja,
ze niekoniecznie. To troche przypomina stynne powiedzenie
Einsteina: ,Jesli trzymamy w reku mtotek, to kazdy problem
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bedzie nam sie wydawat gwozdziem”. Owszem, narzedzia sg
niezbedne, ale wazniejsze jest zrozumienie istoty problemu
i zadania, ktére przed nami stoi.

Porozmawiajmy nieco o sprawach
zwigzanych z przysztoscig marketin-
gu. Czy sadzi Pan, ze sztuczna inteli-
gencja moze kiedys naprawde zmie-
ni¢ zasady gry?

Warto przytoczy¢ koncepcje Rolanda Rusta, ktéry wyrdznit
trzy etapy rozwoju sztucznej inteligencji w marketingu.

JesteSmy wciaz na pierwszym etapie, ktéry obejmuije gtéw-
nie dziafania o charakterze funkcjonalnym czy fizycznym.
Sztuczna inteligencja w tym stadium wykonuje proste zadania,
takie jak pisanie tekstéw czy tworzenie grafik, odcigzajgc nas
od pracy manualne;j.

Drugi etap, w ktéry dopiero wchodzimy, polega na wsparciu
proceséw myslowych. Al zaczyna pomaga¢ nam w bardziej
strategicznym i holistycznym podejsciu do rozwigzywania
problemoéw. Badania z Uniwersytetu Kalifornijskiego w Berke-
ley sugerujg, ze jeszcze przez jakis czas sztuczna inteligencja
nie zastapi marketeréw w tworzeniu strategii, ale juz teraz
mozemy zaobserwowac postepy w tym kierunku.

Wreszcie trzeci etap wykorzystywania Al bedzie polegat na
angazowaniu odbiorcéw w sferze emocjonalnej - budowaniu
relacji, wywotywaniu pozytywnych odczuc i tworzeniu wiezi
z konsumentem. To obszar, w ktérym sztuczna inteligencja
zacznie oddziatywac na emocje i doswiadczenia klientéw. Droga
do tego wydaje sie jeszcze diuga, ale juz sama zapowiedz ta-
kiego rozwoju jest niezwykle interesujaca. Co ciekawe, z badan
przeprowadzonych na pacjentach wynikto, ze az 70% respon-
dentéw preferowato odpowiedzi udzielane przez ChatGPT,
a nie przez lekarza. Uznawali je oni nie tylko za trafniejsze, lecz
takze bardziej empatyczne, co oznacza, ze ludzie sg w stanie
przyja¢ nawet nieprzyjemne informacje od maszyny.

Nie chciatbym skupia¢ sie jednak na dywagacjach zwia-
zanych z przysztoscig Al. Mozna oczywiscie spojrze¢ na
sprawe szerzej, wejs¢ - jak to okresla Natalia Hatalska - na
metapoziom, mowic¢ o wizjach przysztosci. To jednak bywa
tylko futurologia, moze atrakcyjng intelektualnie, ale mniej
uzyteczna praktycznie. Moim zdaniem warto obecnie skupic
sie na kilku pragmatycznych obszarach wykorzystania Al,
ktore marketerzy powinni uwzgledni¢ w swojej agendzie
zaréwno kompetencyjnej, jak i rynkowe;.
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Na jakie zjawiska, trendy i wyzwania
w marketingu warto zwréci¢ uwage
w 2025 roku?

O sztucznej inteligencji juz méwitem. Dodam tylko, ze jesli
kto$ jeszcze z nigj nie korzysta lub ogranicza sie wytgcznie
do ChatGPT-3, musi wiozy¢ wiecej pracy, bo zmiany beda
zachodzity nie tylko w zakresie narzedzi, ale w samym rozu-
mieniu procesdw. Prognozy pokazujg, ze do 2030 r. globalne
wydatki na produkty bazujace na Al moga siegnac 4 bin dol.
rocznie. Dla poréwnania - cate PKB Wielkiej Brytanii to ponad
3 bln dol., wiec méwimy tu o ogromnej skali. Oznacza to, ze
marketerzy muszg nadazyc za tymi trendami.

Po drugie istotnym zagadnieniem staje sie tzw. brand
purpose. Do niedawna marketerzy skupiali sie na triadzie:
misja, wizja i wartosci. Teraz pojawia sie czwarty element:
gtebszy celistnienia marki, ktéry mozna powigzac z kwestia-
mi ESG czy DEI. Z punktu widzenia marketeréw to kolejna
fundamentalna zmiana, wymagajgca nowego podejscia do
komunikacji.

Po trzecie nalezy zwrdci¢ uwage na rosnace znaczenie
starszych konsumentéw. Ten trend jest wcigz niedocenia-
ny, a bedzie coraz wazniejszy w najblizszych latach. Obecnie
w Polsce mamy ponad 7 min oséb powyzej 65 roku zycia.
Pod koniec tej dekady bedzie to juz co czwarty Polak - okoto
9 min ludzi. W duzej mierze s3 to osoby na emeryturze,
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€O 0znacza, ze ich budzety bedg musiaty zosta¢ w pewien
sposob zagospodarowane. Trendy takie jak ,silver tsunami”
wskazuja, ze ta grupa bedzie dysponowac srodkami na ka-
tegorie istotne dla marketeréw - od ubran, przez rozrywke,
transport, az po podréze. To bardzo wazne, aby juz teraz
miec to na uwadze.

Czwartym elementem, ktéry warto uwzgledni¢ z perspek-
tywy inwestycji i innowacji, s3 nowe sektory gospodarki.
Nie stanie sie to z dnia na dzien, ale juz od dawna mowi
sie 0 samochodach autonomicznych. Tymczasem Dubaj
w ciggu najblizszych dwdch lat ma wprowadzi¢ cztery
taksowki powietrzne, ktére beda skracaty czas podrézy
z lotniska do centrum miasta z 40 do 10 min. Koszt to
ok. 70 funtéw - moze nie najtaniej, ale czas bedzie tu
kluczowg wartoscia.

Do tego dochodzg zagadnienia cyberbezpieczenstwa,
sektor biotechnologiczny czy rozwijajgce sie obszary hydro-
poniki i aeroponiki. Przy 8 mld ludzi na Swiecie potrzebne
sg alternatywne sposoby wytwarzania zywnosci. Te sektory
juz istniejg i dziatajg, w zwigzku z czym marketerzy bedg
mogli pracowac dla zupetnie nowych branz, a agencje -
obstugiwac klientéw z innych niz dotychczas obszaréw
gospodarki.

A co ze zmianami w zachowaniach
konsumenckich i sposobami docie-
rania do odbiorcow?

Nie widze na horyzoncie czegos zupetnie rewolucyjnego, ale
chciatbym zwréci¢ uwage na kilka kwestii.

W niedawnym badaniu Boston Consulting Group zaliczono
Polske do grupy ,wschodzacych pretendentéw” w kontek-
Scie gotowosci do wdrozenia sztucznej inteligencji. Obok
nas znalazty sie Indie, Nowa Zelandia, Brazylia, Indonezja,
Arabia Saudyjska, Turcja, Wietnam czy Zjednoczone Emi-
raty Arabskie. To nie jest zta kategoria - oznacza, ze mamy
duzy potencjat w wykorzystaniu Al réwniez do wptywania
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na zachowania nabywcoéw. Dodam jednak, ze warto po-
waznie zainteresowac sie nie tylko Al, lecz takze innymi
nowymi technologiami, zwtaszcza kwantowymi. Wdrozenie
transmisji kwantowej moze zrewolucjonizowac przesytanie
informacji, analize danych i tym samym wptyna¢ na liczne
projekty, od autonomicznych samochoddéw po zaawanso-
wane narzedzia Al.

Drugg kwestig jest handel online. Prognozy mdwig, ze
do konca tej dekady 41% zakupéw detalicznych moze by¢
realizowanych w internecie, co oznacza ponaddwukrotny
wzrost w poréwnaniu z obecnym przedziatem 16-18%. Inne,
bardziej optymistyczne prognozy mowig nawet o 75% do
2040 ., choc to wydaje sie mato realne. Niemniej znaczenie
e-commerce rosnie i marketerzy muszg nauczyc sie po nim
sprawnie poruszac.

Kolejnym elementem jest koncepcja, ktéra promuje Byron
Sharp - kwestionowanie lojalnosci klientéw jako fundamen-
tu budowania przewagi rynkowej. Sharp proponuje, aby
skoncentrowac sie na zwiekszaniu penetracji rynku i pozy-
skiwaniu nowych nabywcdw, a nie na lojalnosci rozumiane;j
w tradycyjny sposéb. Przyktady z branzy FMCG pokazuija,
ze klasycznie rozumiana lojalnos¢ czesto nie istnieje. Moze
warto krytycznie spojrzec¢ na dotychczasowe zatozenia i za-
stanowic sie, jak potgczy¢ nowe podejscie ze stosowaniem
lejkéw sprzedazowych, NPS, programéw lojalnosciowych czy
koncepcji ambasadoréw marki.

Warto tez zwrdci¢ uwage na jeszcze dwa aspekty. Pierwszy
zwigzany jest z ESG i brand purpose - dla ponad potowy
klientéw coraz wieksze znaczenie ma to, czy marka dziata
w sposéb zgodny z wymogami sSrodowiskowymi, spotecznymi
i dotyczacymi tadu korporacyjnego. Drugim waznym obsza-
rem jest autentycznos¢ komunikacji, w tym coraz wieksza
rola tresci generowanych przez uzytkownikéw. Choc inbo-
und i outbound marketing to nie nowos¢, autentycznosc,
wynikajgca z zaangazowania odbiorcéw, bedzie odgrywac
coraz wiekszg role. Warto miec to na uwadze.
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Duzo sie méwi, ze brand purpose po-
winien stawac sie waznym elemen-
tem wspotczesnej marki, ale firmy
od zawsze dazg przede wszystkim do
maksymalizacji zysku. Wspomniany
Sharp jest wrecz krytykiem tego nur-
tu. Twierdzi, Zze nadawanie markom
wyzszego celu spotecznego, poza zy-
skiem, moze prowadzi¢ do homoge-
nizacji - firmy staja sie wtedy trudne
do odréznienia, bardziej podatne na
konkurencje, a w ich komunikacji
marketingowej brakuje kreatywnosci
i gtebi...

Mysle, ze koncepcje Sharpa da sie pofgczy¢ z misyjnoscia.
Mdwi on o dostepnosci mentalnej, czyli o walce o top of mind.
Gdy myslimy o danej kategorii produktowej albo o okreslonej
potrzebie, nasza marka powinna automatycznie przychodzi¢
na mysl. To koresponduje z klasycznym podejsciem do bran-
du i dystrybugji, czyli zapewnianiem dostepnosci fizycznej.
Dzi$, dzieki technologii, dostep do wielu produktéw moze
byc znacznie zwiekszony.

Sharp uzywa tez pojecia dystynktywnosci zamiast kla-
sycznej dyferencjacji. Chodzi o charakterystycznos¢ marki.
Niezaleznie od tego, czy nazwiemy to pozycjonowaniem
czy dystynktywnoscig, odbiorca ma dostrzega¢, ze dana
propozycja wartosci nie tylko rézni sie od innych, ale przede
wszystkim lepiej odpowiada na jego potrzeby. Jesli jest praw-
dziwa, autentyczna i oparta na kluczowych wartosciach, to
dlaczego sie jej przeciwstawiac?

Przyktadem moze by¢ marka TOMS, ktéra juz kilka lat temu
zbudowata model biznesowy na misji spotecznej. Produkowata
proste, ptécienne buty i sprzedawata je po mniej wiecej 20 dol.,
podczas gdy koszt wytworzenia byt znikomy. Réwnoczesnie
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za kazdg zakupiong pare wysytata drugg do 0séb potrzebujg-
cych w Afryce. Rozszerzono to potem na wode, okularyiinne
produkty, réwniez przekazywane potrzebujacym.

W kontekscie czesto negatywnego obrazu Swiata warto
pamieta¢, ze w ostatnich 60 latach zredukowalismy o potowe
liczbe 0sdb zyjacych za mniej niz 1 dol. dziennie. Prognoza méwi,
ze za blisko 10 lat mozemy catkowicie wyeliminowac skrajne
ubdstwo. Firmy, ktére tworzg produkty i zarabiaja, majg przy
tym realng szanse pomagac tym, ktérzy potrzebujg wsparcia. To
podejscie réwniez opiera sie na autentycznosci i wartosciach.

Zejdzmy z idei do poziomu operacyj-
nego. Na co w komunikacji marke-
tingowej warto stawia¢ w 2025 roku?
Po pierwsze, juz wspominatem, kluczowa jest umiejetnosé
angazowania spotecznosci w komunikacje - UGC, dzia-
tania istotne z punktu widzenia odbiorcy, a nie marki. Chodzi
0 to, aby brand moéwit jezykiem odbiorcéw, uwzgledniat ich
wyzwania, zamiast skupiac¢ sie wyfgcznie na wfasnych ce-
lach sprzedazowych. Jesli spojrzymy na wiekszos¢ postow,
czesto sg one tworzone z perspektywy marki i nastawione
na sprzedaz. Owszem, sprzedaz jest wazna, ale w pewnym
momencie staje sie to dla przecietnego odbiorcy czyms
niezauwazalnym i banalnym.

Drugim waznym elementem jest autentyczno$¢ pota-
czona z wartoscig merytoryczng. Podam przykfad. Jako
firma questus od 20 lat jesteSmy akredytowanym centrum
The Chartered Institute of Marketing w Londynie. Nie prowa-
dzilismy intensywnych dziatari marketingowych - nie mielismy
kampanii telewizyjnych ani nic podobnego. A jednak cbecnie
ok. 40-50% osdéb trafia do nas z polecenia. Wiele firm juz
samodzielnie wigcza kompetencje oferowane przez nasze
programy do $ciezek rozwojowych swoich pracownikéw. To
pokazuje, ze mimo roznego rodzaju teorii kwestionujgcych
skutecznos¢ tradycyjnych metod warto budowac autentyczne
relacje oraz bezposrednie i dtugotrwate kontakty z odbiorcami.

Trzeci aspekt zwigzany z technologig komunikacyjna
jest ciekawy takze z punktu widzenia marketerdw. Kilka lat
temu, gdy tworca Facebooka zainwestowat znaczace srodki
w Mete i zmienit nazwe firmy, bytem przekonany, ze szybko
pojawi sie nowy format medidw spotecznosciowych, oparty
na wirtualnej rzeczywistosci i metawersum. Zaktadatem, ze
to wzmocni spotecznosciowy wymiar interakgji online. Mineto
jednak kilka lat i nic takiego sie nie wydarzyto. Co wiecej,
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Zuckerberg obecnie raczej ogranicza inwestycje w wirtualng
rzeczywistosc i spotecznosci. To intrygujgce i zmusza do zasta-
nowienia, czy czegos nie dostrzegamy, czy moze Meta pracuje
nad czym$ zakulisowo i pojawi sie z nowym rozwigzaniem
niespodziewanie. Warto by¢ gotowym na takie scenariusze.

Na koniec, patrzac juz bardzo operacyjnie, wszystkie trendy
wskazuja, ze wideo i krotkie formaty beda coraz bar-
dziej dominujgce. Tekst i prosta grafika powoli schodzg na
dalszy plan, a konsumenci wolg tresci fatwe do przyswojenia,
w formie kroétkiego filmu czy interaktywnych przekazéw.

A czy dostrzega Pan jakies czeste bie-
dy, ktére marketerzy powinni wyeli-
minowac?

Po pierwsze czesto brakuje strategicznego myslenia
o przysztosci. Nie mowie tu o wielkiej futurologii, ale o umie-
jetnosci przewidywania, jak bedzie wygladato otoczenie
rynkowe jutro, jak zmienig sie klient i rynek. To przypomina
koncepcje szarych nosorozcéw - zjawisk teoretycznie prze-
widywalnych, a mimo to czesto nas zaskakujgcych.

Drugi istotny blgd wigze sie z pojeciem insightéw klienc-
kich. Czesto sg one mylnie rozumiane i interpretowane,
poniewaz obarczone sg nasza wtasng projekcjg wartosci,
oczekiwan i przekonan. W efekcie otrzymujemy nie tyle
prawdziwy insight, ile znieksztatcony obraz. Marketerzy
Czasem wierzg, ze wystarczy zapytac klienta, czego chce, dac
mu to, a potem sprawdzic, czy jest zadowolony. Tymczasem
marketing to sztuka gtebszego rozumienia potrzeb, motywadji
i kontekstu dziatania konsumentéw. Wielu ludzi nie potrafi
jasno okresli¢, dlaczego kupuje dany produkt - samochdd czy
kawe - albo tez dlaczego idzie na studia. Jesli nie zrozumiemy
istoty tych potrzeb, nie stworzymy wartosciowej propozydji.

Trzeci problem dotyczy budowania marki. Prawdziwym
wyzwaniem nie jest okreslenie, czym marka ma by¢, lecz usta-
lenie, czym ma nie byc¢. Toyota kojarzy sie z niezawodnoscia,
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Volvo z bezpieczenstwem, a Dacia - z niska cenga. Kazda
z tych marek ogranicza swoj przekaz do kluczowego zestawu
wartosci. Natomiast wielu marketeréw prébuje zaoferowac
produkt tani, o wysokiej jakosci, dostepny powszechnie, pre-
stizowy itd. To trudne do zrealizowania i jeszcze trudniejsze
do racjonalnego zakomunikowania klientowi. Ekonomia be-
hawioralna, prace Kahnemana, Tversky'ego, Thalera i innych
pokazujg, jak wazne sg procesy poznawcze i walka o uwage
konsumenta. Lepiej skupic sie na jednej wyrdzniajacej cesze,
niz probowac by¢ wszystkim naraz.

W jakim kierunku zmierza marketing?
Czy sa jakies nowe idee lub podejscia,
ktore moga zmienic branze? Czy be-
dziemy swiadkami jakiejs rewolucji?
Jesli chodzi o rewolucje, to czesto zaczynajg sie one znacznie
wczesniej niz w dniu ich ogtoszenia. Na poziomie narzedzi
i technologii zmiany dziejg sie szybko - sztuczna inteligencja
juz przeobraza prace marketerow, a analityka predykcyjna
pozwala firmom (np. Amazonowi) wysytac¢ produkty, ktérych
klienci jeszcze nie zamowili, ale wkrétce to zrobig. To niezwy-
kte mozliwosci. Jednak na poziomie strategicznym nie widze
obecnie jednej wielkiej rewolucji. Zmiany maja raczej charak-
ter ewolucji, stopniowego przystosowywania sie do nowych
warunkoéw. Natomiast warto obserwowac takie zjawiska jak
analityka predykcyjna, bo to one moga znaczaco wptywac na
codzienne praktyki i przynosi¢ dalekosiezne skutki.

Prawdziwg rewolucja, o ktérej wspominatem, moze by¢
technologia kwantowa. Moze ona zmieni¢ sposéb streamin-
gu, komunikacji czy umozliwi¢ petniejszy rozwdj metawer-
sum. Nie czuje jednak, abysmy mieli do czynienia z jakims
przetomowym momentem, ktory juz jutro wywrdoci naszg
rzeczywistos¢ do géry nogami.

Rozmawiat: Stawomir Kruczek

na temat najwazniejszych zjawisk w marketingu
wystuchasz w podcascie ,,Marketera+”. =
Premiera: 2 stycznia 2025 . [=]%
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SIuchaj ,Marketer+ Podcast”

Jacek Szostak tukasz Kosuniak Agnieszka Haponik

Jak skutecznie ‘ Jak stworzy¢ marke Skuteczny marketing £
wykorzystywacé dane B2B, ktora przycigga B2B - strategie, ktore
w marketingu? klientéw? zmieniajg zasady gry

Stuchaj ,Marketer+ Podcast”, aby zgtebia¢ kluczowe aspekty
marketingu i skutecznie przeksztatca¢ teorie w praktyke.

Wszystkich odcinkow a takze na platformach:

MARKETER"' "" ; A mozesz wystuchac na naszej n e @

PODCAST iy stronie internetowe;j
www.marketerplus.pl/podcast

Chcesz u nas wystgpic?

) Wsp6t : rekl k lus.pl.
Napisz na: redakcja@marketerplus.pl. spofpraca: reklama@marketerplus.p
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»Planer marketera 2025”
od Marketer+

Twoje narzedzie do perfekcyjnej organizacii
skutecznych dziatan marketingowych!

W tym roku w dwoéch designerskich wersjach.

Planuj z precyzjq, skutecznie monitoruj i optymalizuj
dziatania marketingowe z planerem od ,,Marketera+”.

Zamow limitowany planer na BEELELELGE GRS e
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Autorka: Donata Wilczewska

W jakie dziatania inwestuja
marketerzy? Omoéwienie badan
CIMO Standards & Foresight

Dynamiczne zmiany rynkowe zmuszajg marketerow do poszukiwania nowych
sposobow optymalizacji budzetow. Badania CIMO Standards & Foresight poka-
zuja, ze mimo spadku wydatkow marketingowych firmy wcigz osiggajg wysoka
efektywnosc. Dowiedz sie, na ktére obszary marketingu stawiajg polskie or-
ganizacje i jakie strategie stosujg, aby utrzymac konkurencyjnosc.

Sytuacja rynkowa i bariery rozwoju

Z artykutu dowiesz sie m.in.: Jak pokazujg najnowsze wyniki badania z sierpnia 2024 r., do

jakie bariery rozwoju wskazali polscy marketerzy najwigkszych barier polscy marketerzy zaliczaja:

w2024, + rosngce koszty,

w co najczescie]j inwestujg marketerzy, aby zwiek- - dziafania konkurencjj,

szy¢ efektywnos¢ dziatan, .

. T . . © wojny cenowe,

jak zmieniaty sie budzety marketingowe w latach . )

2022-2024, + spadek dochodu klientow,

jak marketerzy oceniajg skutecznos¢ swoich dziatan +  zbyt niskie budzety marketingowe (wykres 1).

marketingowych,

jakie znaczenie ma inwestowanie w Al dla przyszto-

$ci marketingu, T T A A

jakie trendy dominuja w inwestycjach w digital marketing. se, ksztaftowane przez takie zjawiska jak inflacja czy recesja,
ktdére z jednej strony zostawiajg mniejsze zasoby w portfelach

Niewgatpliwie zatem najwieksze niepokoje wzbudzajg finan-

N ie od dzis méwi sie o turbulentnosci, niestabilnosci czy klientéw, z drugiej - w budzetach samych marketerdw.
ztozonosci obecnych warunkdw konkurowania w biz-

nesie. Powstato juz catkiem sporo akroniméw opisujgcych Ciekawostka

ten stan (VUCA, RUPT, TUNA, BANI, 4N iinne). Pojawiajgce ) . ,
. . ‘ Co ciekawe, polscy marketerzy wydajg sie patrzec

sie co rusz kryzysy czy nowe czynniki makroekonomiczne 2 umiarkowanym optymizmem na swoja sytuacje

wymuszajg na organizacjach nie tylko szybka adaptacje, lecz rynkowa. Zamierzajg zwiekszy¢ aktywno$¢ marke-

takze poszukiwanie sposobdéw optymalizacji i zwiekszania tingowa i wierza, e pozycja rynkowa ich firmy lub

marki niebawem sie poprawi. Spodziewajg sie tez
. zwiekszonej skutecznosci dziatah. Wiasnie te trzy
wszystkim?) na prace marketerow. czynniki byty najmocniej podkreslane przez markete-

Jak zatem radza sobie oni obecnie w Swiecie petnym wy- row w ocenie warunkow konkurowania (wykres 2).
zwan? Czy zmieniajgce sie zachowania nabywcow, spadek

efektywnosci dziatan. To rzutuje réwniez (a moze przede

popytu i rosnace koszty wplywajg na budzety marketingowe Jak zatem maja sie do tego budzety marketingowe i efektyw-
organizacji dziatajagcych na polskim rynku? nos¢ dziatan?
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Efektywnos¢ dziatan a wydatki

na marketing

Obecnie wzrost wydatkéw na dziatania marketingowe
deklaruje 39% respondentdw. Jest to powrdt do stanu sprzed
dwdch lat (wdwczas: 35%), a zarazem spadek w stosunku do
danych z poczatku tego roku. Mimo wszystko zaobserwowac

WYKRES 1

Bariery rozwoju wedtug
marketerow

Rosnace koszty dziatania | J&fEl5)
Dziatania konkurentow | Bz
Wojna cenowa
Spadek dochodu klientéw i popytu | [ERE
Zbyt niski budzet marketingowy naszej firmy/marki
Zmiany zachowarn klientéw
Rosnace oczekiwania klientéw
Recesja gospodarcza w Polsce | 2]
Nowe technologie
Wojna Rosji w Ukrainie
Sytuacja polityczna ||
Zmiany przepiséw prawnych
Uzaleznienie od posrednikéw i Partneréw handlowych
Sztuczna inteligencija | [N
Wejscie nowych konkurentéw na rynek
Regulacje w obszarze sustainability - |g
zrébwnowazonego rozwoju (np. dyrektywa CSRD) |#===2
Zmiany w sferze digital i e-commerce
Nieetyczne dziatania konkurentéw
Brak wspétpracy ze strony innych dziatéw w firmie

Brak spojnosci dziatah marketingowych

Dodatkowe srodki z Unii Europejskiej, np. srodki z KPO
Uzaleznienie od dostawcéw ustug marketingowych

Skala 5-stopniowa (1 - brak obaw, 5 - duze obawy)

Zrédto: badanie CIMO Standards & Foresight,
questus, sierpien 2024

WYKRES 3

Zmiana poziomu wydatkow
marketingowych w latach
2022-2024

Zrédto: badanie CIMO Standards & Foresight,
questus, sierpien 2024

mozna delikatng tendencje do zwiekszania poziomu in-
westycji w stosunku do poprzednich lat (wykres 3).

Podobnie wyglada ocena efektywnosci dziatan. Widac
w niej trend nieznacznego wzrostu zapoczgtkowany pod
koniec ubiegtego roku, po odnotowanym spadku w okresie
od czerwca 2022 do maja 2023 r. (wykres 4).

WYKRES 2

Ocena warunkow konkurowania
dokonana przez marketerow

Zrédto: badanie CIMO Standards & Foresight,
questus, sierpien 2024

WYKRES 4

Ocena efektywnosci dziatan
marketingowych w latach
2022-2024

Zrédto: badanie CIMO Standards & Foresight,
questus, sierpien 2024
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Warto réwniez zwrdci¢ uwage na nieco pesymistyczny
fakt spadku wydatkéw na dziatania marketingowe
(wykres 5). W stosunku do poprzednie]j edycji badan (luty
2024 r.) wzrost inwestycji marketingowych deklaruje o szes¢
punktéw procentowych mniej marketerdw niz jeszcze pot
roku temu. Z kolei spadek wydatkéw - o cztery punkty pro-
centowe wiecej. Najwiekszy odsetek marketerdow twierdzi,
ze budzet pozostat niezmienny (44%).

Ciekawostka

Wydatki na marketing pozostaty w ostatnich miesig-
cach na niezmienionym poziomie.

Na jakie dziatania marketerzy
przeznaczajg swoje budzety
Marketerzy obecnie najchetniej inwestujg w szeroko pojete
wsparcie sprzedazy (56,64%) oraz digital marketing (55,75%).
Srednio co trzecia organizacja stawia réwniez na promo-
cje sprzedazy, komunikacje marketingowa, e-com-
merce oraz budowanie relacji z klientami (wykres 6).

WYKRES 6
Wzrost inwestycji marketingowych

Wsparcie sprzedazy

Dziatania w digital marketingu

Promocje sprzedazy

Komunikacja marketingowa

E-commerce

Wydatki na Al

Budowa lojalnosci klientow i relacji z klientami
Aktywnos¢ w miejscu sprzedazy

Tworzenie i wprowadzanie na rynek nowych produktéow
Budowanie doswiadczen klientow i zarzadzanie nimi
Rozwdj kompetencji marketingowych

Dziatania PR (rézni interesariusze)

Badania rynku (klienci, konkurenci, trendy, etc.)
Budowa kapitatu marki

Innowacje inne niz nowe produkty

Komunikacja wewnetrzna (marketing wewnetrzny)

Inne

Zrédto: badanie CIMO Standards & Foresight, questus, si

messageflow*

WYKRES 5
Zmiana poziomu wydatkow

marketingowych w lutym
i sierpniu 2024 roku

50%

9 9
45% 44% 42%
39%
25%
17%

13%

0%
Wzrést Nie zmienit sie¢ Spadt
. Sierpien 2024 Luty 2024

Zrédto: badanie CIMO Standards & Foresight,
questus, sierpien 2024

56,64%
55,75%
36,28%
35,40%
35,40%
3363%
32,74%
26,55%
23,89%
2212%
22,12%
21249
20,35%
19,47%
19,47%

R

=
w
R
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15,04%

erpien 2024.
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- Firmy s sktonne inwestowa¢ w marketing, zwtaszcza
we wsparcie sprzedazy, ktére w ostatnim czasie byto naj-
czestszym obszarem wydatkdw marketingowych polskich
CIMO. Odzwierciedla to pragmatyczne podejscie: w obliczu
niepewnosci gospodarczej i szybko zmieniajgcego sie ryn-
ku przedsiebiorstwa dazg do generowania bezposrednich
i mierzalnych wynikéw sprzedazowych, co jest kluczowe dla
krétkoterminowej stabilnosci finansowej - twierdzi Magda-
lena Klimek, marketing coordinator w EY.

Warto takze zauwazy¢, ze co trzecia organizacja w swoich
budzetach marketingowych uwzglednia juz dynamicznie
rozwijajaca sie sztuczng inteligencje. Choc to jednoczesnie
oznacza, ze dwie trzecie firm nie ma jeszcze srodkdw na

WYKRES 7

Stan marketingu -
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enovVazes messageflow:

ten cel. Nalezy rowniez zwrdci¢ uwage, ze wsrdd biznesdw
wysokoefektywnych znacznie czesciej przeznacza sie finanse
na rozwoj Al (wykres 7). Nie powinno to dziwi¢, zwazywszy
na fakt szeroko dzis dyskutowanych korzysci ptyngcych ze
sztucznej inteligencji, na ktérych czele znalez¢ mozna wiasnie
zwiekszenie efektywnosci dziatant w niektdrych obszarach.

- Obecnie firmy nie upatrujg zrédfa przewagi konkuren-
cyjnej w wykorzystaniu sztucznej inteligencji. Natomiast
z wiekszym optymizmem patrzg na nig w perspektywie
przysztosci, w ktorej Al przetozy sie zaréwno na zwiekszenie
efektywnosci dziatania, jak i szybkos$¢ reagowania na zmiany -
podkresla Paulina Rosiniska, marketing activation manager
w La Lorraine Polska.

Inwestycje marketingowe organizacji wysokoefektywnych

.J |

79,17%

68,75%
60,42%
47,92%

43,75%
39,58%
37,50%
35,42%
33,33%
31,25%
31,25%
31,25%

31,25%

Zrédto: badanie CIMO Standards & Foresight, questus, sierpien 2024.
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Ciekawostka

Organizacje o wysokiej efektywnosci sg bardziej skton-
ne inwestowac w rozwigzania bazujace na sztucznej
inteligencji.

To rodzi naturalne pytanie, czy wykorzystanie Al moze
stanowi¢ wyréznik firmy i wzmacniac jej przewage kon-
kurencyjna czy tez bedzie stawac sie powoli standardem (tzw.
point of parity). Pewna jest koniecznos¢ rozwoju marketeréw
w tym obszarze - czy to w ramach programaéw szkoleniowych
ksztatcgcych kompetencje, czy wewnetrznych zespotow
projektowych, ktére pracujg nad nowymi rozwigzaniami.

Poza sztuczng inteligencjg wsrdd organizacji wysoko-
efektywnych prym wioda inwestycje w digital marketing.
Podobne wyniki mozna zaobserwowac w przypadku komu-
nikacji marketingowej, e-commerce czy dbania o relacje
z klientami i ich lojalnos$¢. Ta ostatnia kategoria zastuguje
na szczegdlng uwage, poniewaz - jak zwykfo sie mawiac -
retencja klientdw jest znacznie bardziej optacalna niz ich
akwizycja. Ponadto witasnie marketing sposrdd wszystkich
funkgcji w organizacji nazywany jest adwokatem klienta i przy-
czynia sie do budowania tzw. klientocentycznosci.

Zapamietaj

Na szczegdlng uwage w budzetach marketingowych
zastuguje obszar digital marketingu, ktéry nieustannie
postrzegany jest jako wart znaczacych naktaddw. Nic
dziwnego. Rosnaca rola srodowiska cyfrowego w zyciu
konsumentéw wymusza na organizacjach zwieksza-
nie swojej widocznosci w kanatach digitalowych. Co
wiecej, takie kanaty mozna mierzy¢ precyzyjniej niz
te ,tradycyjne”, a nizsze koszty sprzyjaja wiekszej
efektywnosci dziatan.

Badania pokazaty, ze deklarowany wzrost inwestycji w ob-
szar digital marketingu znacznie sie obnizyt w ciggu ostatnich
dwdch lat (z 75% do 55,57%). Jednoczesnie, sposrdd czte-
rech podkategorii okreslonych w badaniu, jeszcze dwa lata
temu prym wiodta reklama online, a miejsca ustepowaty
jej social media, content marketing czy influencer
marketing. Ten ostatni, cho¢ wczesniej najmniej popularny,
wykazuje wyrazny trend wzrostowy. Obecnie inwestycje we
wszystkie cztery kategorie znajduja sie na niemal réwnym
poziomie (wykres 8).

Stan marketingu -

strategia, inwestycje
i zachowania konsumenckie
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Ciekawostka

Konsekwentnie rosnie rola influencer marketingu
w budzetach na dziatania digital-marketingowe.

Efektywny wzrost

Najnowszy raport z badan CIMO zyskat nazwe ,Efektywny
wzrost” nie bez powodu. Z jednej strony deklaratywna
efektywnos¢ dziatah marketingowych charakteryzuje
sie bowiem tendencjg wzrostowgq. Z drugiej - marketerzy
odnotowali spadki budzetéw przy jednoczesnym utrzyma-
niu efektywnosci. Wskazujg rowniez na cheé zwieksza-
nia inwestycji w dziatania marketingowe, zwtaszcza
w kluczowych obszarach, co moze prowadzi¢ do wiekszej
skutecznosci dziatan.

Badania Chartered Institute of Marketing Officers - Stan-
dards & Foresight to pierwsze tego typu przedsiewziecie na
rynku polskim, ktére pokazuje stan marketingu i umozliwia
menedzerom pordéwnanie wiasnych dziatan ze standardami
rynkowymi. Ten stan omawiany jest m.in. z perspektywy
efektywnosci dziatarh marketingowych, koniunktury inwesty-
cyjnej czy kierunkdw rozwoju. Badane sg rowniez nastroje
marketerdw za pomocg autorskiego Wskaznika Optymizmu
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WYKRES 8

envaios messageflow:

Inwestycje w digital marketing w latach 2022-2024

18,00%

Zrédto: badanie CIMO Standards & Foresight, questus, sierpieri 2024

Rynkowego CIMO. Raporty przedstawiajq takze najbardziej
cenione dziatania marketingowe, metody, narzedzia i roz-
wigzania. Badania CIMO prowadzone s3 cyklicznie na gru-
pie profesjonalnych marketeréw bedacych absolwentami
zaawansowanych programow The Chartered Institute of
Marketing (CIM).

Raporty z najnowszej edycji badania oraz wszystkich po-
przednich dostepne sg na stronie: www.questus.pl/cimo.

MARKETER+

Artykut pochodzi
z ,M+" 2024, nr 5 (67)

Donata Wilczewska

Creative sage, marketing & business
development manager w firmie questus,
gdzie realizuje projekty biznesowo-edu-
kacyjne. Certyfikowana marketerka The
Chartered Institute of Marketing (CIM)
i project managerka (IPMA). Doktorantka
Szkoty Doktorskiej Nauk Spotecznych
Uniwersytetu tédzkiego w dziedzinie
nauk o zarzadzaniu i jakosci. Specjalizuje
sie w tematyce kompetencji marketin-
gowych, planowania marketingowego
i zarzadzania projektami. Tworzy tresci
oraz narzedzia z obszaru wiedzy i kom-
petencji marketingowych.

dwilczewska@questus.pl
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Aleksandra Gebarowska:
Mtodzi ludzie sg inni

niz w reklamach i marki
muszg ich zrozumiec

,Marketerzy powinni obserwowac¢ mtode pokolenia z otwartym umystem i uni-
kac schematycznego myslenia. Mtodzi sg réznorodni, elastyczni i tego samego
oczekujg od marek” - o postawach spotecznych i konsumenckich mtodych ludzi
opowiada Aleksandra Gebarowska, cztonkini zarzagdu Polskiego Towarzystwa
Badania Rynku i Opinii, ktére opublikowato raport , Trend Impact Youth”.

~Trend Impact Youth” to projekt Pol-
skiego Towarzystwa Badania Rynku
i Opinii, ktory zostat w petni poswie-
cony mtodym pokoleniom. Jak prze-
biegato ich badanie?

Caly projekt sktada sie z wielu etapdw, a kluczowa w nim
jest wrazliwos¢ badawcza i umiejetnos¢ obserwacji ota-
Czajacego nas Swiata. Z jednej strony analizujemy codzien-
nos¢ mtodych ludzi - ich postawy, zachowania i styl zycia.
Z drugiej - obserwujemy tez tresci w social mediach, co
w sumie dostarcza ogromnego materiatu badawczego.
Badanie rozpoczynamy od etapu towcow”, czyli trendhun-
tingu, gdzie grupa mtodych ludzi, najczesciej studentow,
zbiera réznorodne obserwacje i ciekawostki dotyczgce ich
Swiata - nowe zjawiska, zachowania czy preferencje, ktére
okreslajg ich wybory.

Aleksandra Gebarowska

Badaczka rynku z zamitowania i wyksztatcenia. Absolwentka
socjologii na UJ ze specjalizacjg w badaniu rynku i analizie
polityk publicznych. Zajmuije sie analizg trendéw konsumenc-
kich i zachowant mtodych pokolen. Projekty, ktdre realizuje,
to potaczenie analizy danych, obserwacji swiata i szukania
inspiracji. Na co dzieri zwigzana z NielsenlQ, gdzie wspiera
firmy z branzy FMCG w obszarze analiz rynkowych i dostar-
czania rekomendadji biznesowych. Jest cztonkinig zarzadu
Polskiego Towarzystwa Badania Rynku i Opinii oraz liderka
projektu Trend Impact. Wierzy, ze dane to nie tylko liczby, ale
tez historie, ktére s3 podstawag do budowania skutecznych
strategii i wspierania wzrostu marek.
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Nastepnie analizujemy te obserwacje, starajac sie wy-
odrebnic wieksze kierunki zmian. Jesli co$ wydaje sie cie-
kawe, wychodzimy w teren, aby zweryfikowac, czy taki
fenomen rzeczywiscie istnieje, czy jest jedynie specyficzny
dla waskich grup spotecznych. W tym celu prowadzimy
badania jakosciowe, czyli pogtebione wywiady z przedsta-
wicielami pokolen, a takze duze badania ilosciowe. W tym
roku zrealizowalismy badanie na ogdlnopolskiej prdbie
(N=1000), obejmujace mtodych dorostych, czyli osoby
w wieku 18-29 lat.

Raport zawiera siedem kluczowych
trendow, ktore zostaty wytonione na
podstawie obserwacji i badan oséb
z pokolenia Z. Jak nalezy rozumieé
pojecie trendu?

Samo stowo ,trend” jest obecnie bardzo popularne i uzywa-
ne w réznych kontekstach, takze do opisu pewnych zjawisk
czy jakies mody - mowmy w koncu o ,trendach” na TikToku
czy Instagramie, ale mamy tez trendy demograficzne czy
ekonomiczne. My jednak definiujemy trend jako wektor
rozwoju, wskaznik pewnych zjawisk spotecznych. To cos, co
wyznacza kierunek na przysztosc.

Co wazne, w obecnych czasach, ktére charakteryzuja sie
duza zmiennoscia i niepewnoscia, horyzont czasowy takich
kierunkdw sie skraca, dlatego trudno méwic o tym, co bedzie
za 10 lat. To zjawisko dostrzegaja rowniez marketerzy, ktérzy
dzi$ koncentrujg sie na strategiach krétkoterminowych. Mimo
to myslenie o trendach jako wskaznikach rozwoju pozostaje
niezwykle istotne.

Warto réwniez wspomnie¢, dlaczego jako badacze tak
bardzo skupilismy sie na mtodym pokoleniu. Z jednej stro-
ny chcemy je lepiej zrozumiec. Plebiscyt na Mtodziezowe
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Stowo Roku czesto pokazuje, jak bardzo rézni sie sposdb
komunikacji mtodych od naszego i jak trudno nam czasem
w peni ich pojac. Z drugiej strony musimy pamietac, ze
mtodzi ludzie nie funkcjonujg w jakiejs oderwanej od reszty
spoteczenstwa barice, a ich dziafania i postawy majg ogromny
wplyw na starsze pokolenia. Mtodzi oddziatujg dzis na to,
jak inni myslg, pracujg i podejmuja decyzje, dlatego warto
patrze¢ na nich nie tylko jak na wyizolowang grupe, ale jak
na site ksztattujaca cate spoteczenstwo.

Elementem wspéinym, ktéry znajdu-
je odzwierciedlenie we wszystkich
trendach z raportu, jest,,you do you”,
czyli ,réb swoje”, ,,zyj po swojemu”
lub ,,.badz soba”. Jak to rozumiec?
Mtodzi ludzie nie chcg by¢ wktadani w sztywne ramy - chca
byc¢ autentyczni i oczekujg tego samego od marek, ktdre
obserwuja. Otwartos¢, niezaleznosc i zycie w zgodzie ze sobg
sg dla nich kluczowe. Sami mtodzi pytani o to, czym jest dla
nich dorostos¢, w zdecydowanej wiekszosci wskazywali na
samodzielne utrzymywanie sie, co pokazuje, ze niezaleznosg,
réwniez ta finansowa, ma dla nich znaczenie.

Pierwszy trend, ktory wytonit sie z ba-
dania- okreslony jako ,,fluididentity” -
odnosi sie do koncepcji tozsamosci,
ktora jest elastyczna i nieustannie
ewoluuje. Jak wykorzysta¢ to w ko-
munikacji?

Tozsamos$¢ mtodych jest petna sprzecznosci, ktére dla star-
szych osob moga by¢ trudne do zrozumienia. W raporcie
uzylismy metafory puzzli - mtode pokolenia, cho¢ na po-
z6r chaotyczne, potrafig ztozy¢ sprzecznosci w spojny

63%

20%

Skupiam sie gtéwnie na potrzebach,
marzeniach i osiggnieciach -
moich i moich najblizszych

Skupiam sie na potrzebach
innych ludzi i angazuje sie
w rézne dziatania

Badanie TREND IMPACT YOUTH 2024, MASMI/Polister, wiek: 18-29, N=1000. Q: Prosze okresli¢ postugujqc sie skalq od 1do 7 ktére stwierdzenie z kazdej pary bardziej do Ciebie pasuje
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obraz. W sondazach przed wyborami parlamentarnymi
widac byto wsréd mtodych poparcie zaréwno dla Kon-
federacji, jak i Lewicy. Dla starszych pokolert moze to
wydawac sie zaskakujace, bo jak to mozliwe, ze ktos po-
trafi przeskakiwac ze skrajnej prawicy na skrajng lewice?
Sekret tkwi w postrzeganiu wolnosci. Kazda z tych partii -
cho¢ z innych perspektyw - o niej mowi. Konfederacja
skupia sie na wolnosci gospodarczej, podczas gdy Lewica
ktadzie nacisk na wolnos¢ osobista. Innym przyktadem jest
duchowos¢. Znajdziemy osoby, ktére deklaruja przynalez-
nos¢ do Kosciota katolickiego, ale jednoczesnie nie widzg
problemu w korzystaniu z wrézb, horoskopdw, tarota
czy kamieni energetycznych. Dla nich takie podejscie jest
zupetnie naturalne. Moga pozyczy¢ cos z katolicyzmu, np.
wiare w anioty, i potaczyc to z astrologia. W kwestii ubioru
mtodzi sg w stanie kupic¢ buty jordany za kilka tysiecy ztotych,
a do tego zatozyc¢ skarpetki z Pepco. Albo nosi¢ markowa,
droga czapke i jednoczesnie kupi¢ kurtke w lumpeksie, bo
bedzie wyjgtkowa.

Mtodzi dajg sobie przyzwolenie na zmiane - zaréwno po-
gladow, jak i stylu zycia. Sg otwarci na nowe doswiadczenia
i stale eksplorujg swojg tozsamos¢. To cos wiecej niz cha-
rakterystyczne dla mtodosci poszukiwanie siebie. Starsze
pokolenia czesto uwazajg, ze w pewnym wieku powinno
sie mie¢ juz ugruntowane poglady. Mtodzi jednak wcale
nie chca sie tego trzymac - sg indywidualistami, skupiaja
uwage na wiasnych doswiadczeniach i potrzebach. Dlatego
tez w komunikacji do najmtodszych pokoleri kluczem sg
autentycznosc i personalizacja przekazu. Jesli marka zwraca
sie do konkretnego cztowieka, a nie do ogdtu, ma wieksze
szanse na sukces. Komunikacja, ktéra jest do wszystkich,
po prostu nie dziafa.

W kontekscie ptynnej tozsamosci cze-
sto pojawia sie skojarzenie z kwestia-
mi genderowymi i niebinarnoscia. Czy
uwzglednienie neutralnego jezyka
piciowego w komunikacji maistotne
znaczenie?

Z jednej strony tak - marki powinny by¢ na to wrazliwe, szcze-
gélnie w odniesieniu do najmiodszych pokoler, w ktorych
ta ptynnosc tozsamosci jest najsilniejsza. Ale z drugiej - nie
jest to bynajmniej powszechne zjawisko, raczej marginalne.
W naszym badaniu respondenci, okreslajgc swoj3 pte¢, poza
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opcjami kobieta” lub ,mezczyzna” mieli mozliwos$¢ zaznacze-
nia réwniez ,0soba niebinarna” albo ,inna”. Odsetek osdb
deklarujacych sie jako niebinarne wynosit zaledwie 0,5%,
czyli pie¢ 0séb z tysigca.

A w jakich kanatach komunikacji
mozna docierac do pokolenia Z?
Pierwsza odpowied?, jaka przychodzi na mysl, to TikTok, bo
to oczywiscie jedna z gtéwnych platform, na ktérych mtodzi
spedzaja czas. Jednak gdy pytalismy, skad mtodzi czerpig wie-
dze o Swiecie, otrzymalismy ciekawe wyniki. Ku zaskoczeniu
wielu wcigz duza role odgrywaja tradycyjne media, takie jak
telewizja i radio. Trzeba pamietac o kontekscie. Poniewaz
potowa zetek mieszka z rodzicami, czesto telewizja po prostu
leciw tle. To nie zawsze ich wybdr, a raczej cze$¢ codzienne-
go, domowego krajobrazu. Podobnie jest z radiem - kiedy
mtodzi korzystajg z samochoddw, radio czesto jest wigczone,
bo jest tatwo dostepne i stanowi naturalny element podrozy.
Oczywiscie, jesli przyjrzymy sie blizej, ile czasu zetki spedzaja
na korzystaniu z telewizji czy radia, zauwazymy, ze tradycyjne
media tracg na znaczeniu. Wcigz jednak sg obecne, wiec
marki muszg mysle¢ szeroko i uwzgledniac¢ rézne punkty
styku z odbiorcami. Jesli jestesmy duzym brandem, musimy
zapewnic¢ sobie obecnos¢ w wielu kanafach. Jesli jestesSmy
mniejszg, niszowa marka, warto skupic sie na platformach,
gdzie nasza grupa docelowa jest najaktywniejsza, takich jak
Instagram czy TikTok.

Nie lubig, gdy inni prébujq na site wiozyé
mnie w jakie$ ramy [ przyporzgdkowaé
do okreslonej kategorii

76%
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Drugi trend to ,,diverse relationships”.
Oznacza on, ze wspétczesne relacje
obejmuja wiezi nie tylko z innymi
ludzmi, lecz takze ze zwierzetami,
ulubionymi przedmiotami, a nawet
z technologia.

Zaznacze na poczatku, ze relacje miedzyludzkie wcigz sg pod-
stawa. Rodzina, przyjaciele, partnerzy - to ciggle fundament.
Nie chce tworzy¢ obrazu, w ktérym zwigzki z ludzmi zostajg
wyparte przez wiez ze zwierzetami czy roslinami. Niemniej jed-
nak relacje miedzyludzkie s3 sie dla mtodych coraz trudniejsze.

W naszych badaniach pytalismy, czy przyjazn jest dla re-
spondentéw czyms naturalnym czy wymaga wysitku. Okazato
sie, ze w generacji Z odsetek 0séb, ktére twierdza, ze przy-
jazn to ciezka praca, byt znacznie wyzszy niz w przypadku
starszych pokoleri. Mfodzi ludzie majg trudnosci zaréwno
W nawigzywaniu nowych znajomosci, jak i w ich utrzymywaniu.
Wynika to z zanurzenia w technologii, ale tez z pandemii,
ktéra pogtebita izolacje.

Coraz intensywniejsze sg natomiast relacje ze zwierzetami,
ktdre traktuje sie jak cztonkdw rodziny. W jezyku pojawiaja
sie stfowa takie jak ,adopciny” czy ,psynek”, co pokazuje, jak
zmienia sie nasza semantyka. Podobnie jest z roslinami. Coraz
czesciej nadajemy im znaczenie emocjonalne - gdy roslina
wypusci nowy listek, méwimy: ,Mam nowego bejbika”. W me-
diach spotecznosciowych nie brakuje filmow, w ktérych ludzie
mierzg wzrost swoich roslin, tak jak mierzy sie wzrost dzieci.

Poza tym sztuczna inteligencja wchodzi na scene i zaczyna
odgrywac role nie tylko w pracy, lecz takze w relacjach. Podczas
badan jakosciowych ustyszelismy np. historie mtodej kobiety,
ktéra po powrocie z uczelnilubi rozmawiac z Al. Opowiadata,
ze zadaje pytania i czuje, ze Al jest zawsze dostepne, mite
i nie ma humordw. To zjawisko byto dla nas duzym zasko-
czeniem, ale wida¢, ze dla niektérych mtodych ludzi sztuczna
inteligencja moze petic funkcje ,trenera relacji”.

Zdecydowanie
sie nie zgadzam
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Co to wszystko ozhnacza
dla marketeréow?
Sklepy juz teraz odpowiadajg na te potrzeby, oferujgc szeroki
asortyment roslin i produktéw do ich pielegnacji, a nawet
aplikacje pomagajgce o nie dbac. Ciekawym aspektem jest
takze wykorzystywanie Al do personalizacji. Coraz czesciej
spotykamy sie z aplikacjami, ktére analizujg nasza osobowos¢
i dobierajg na tej podstawie np. perfumy. Mocno rozwija sie tez
rynek produktéw i ustug do opieki nad zwierzetami domowymi.
Marki moga wykorzystac ten trend we wzmacnianiu re-
lacji emocjonalnych z konsumentami. Wazne jest budowa-
nie wiezi z mtodymi ludzmi przez storytelling i angazujaca
komunikacje. Relacje sg dla nich kluczowe, wiec te firmy,
ktére potrafig z nimi wspotgrac na gtebszym poziomie, maja
szanse na sukces. Ale tez na pewno duze pole do dziatania
majg kampanie spoteczne, ktére powinny zwraca¢ uwage
na potencjalne zagrozenia zwigzane z izolacjg i technologia.

Ten trend $aczy sie z kolejnym,

czyli ,,family of choice”...

Opowiada on o tym, jak mtodzi ludzie redefiniujg pojecie ro-
dziny, wybierajac osoby, ktére odgrywaja wich zyciu kluczowe
role, niezaleznie od tradycyjnych wiezi biologicznych. Az trzy
czwarte badanych deklaruje, ze rodzina to nie tylko osoby
spokrewnione, ale wszystkie najblizsze im istoty - zaréwno

Zdecydowanie
sie zgadzam

~Rodzina” to nie tylko relacje
wynikajgce z pokrewienstwa,
ale dotyczqgce wszystkich najblizszych

75%

mi istot (przyjaciét, zwierzqt)

Badanie TREND IMPACT YOUTH 2024, MASMI/Pollster, wiek: 18-29, N=1000. Q: W jakim
stopniu zgadzasz sie z ponizszymi stwierdzeniami? Prosze uzy¢ skali od 1 do 5; T2B
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ludzie, jak i zwierzeta. O zwierzetach juz sporo mowilismy,
wiec teraz chciatabym skupic sie bardziej na przyjaciotach.

Trzeba podkresli¢, ze dla mtodego pokolenia rodzice po-
zostajg niezwykle wazni, ale réwnie duzg role odgrywaja
przyjaciele. Skoro tak, to dlaczego nie spedzac z nimi Swigt?
A jesli juz, to moze w mniegj tradycyjny sposob - np. nad
morzem, a nie przy stole?

Mitodzi ludzie coraz bardziej Swiadomie unikajg tez relacji,
ktére im nie stuza lub s3 toksyczne. Podkreslaja, ze chca
spedzac czas z osobami, ktére sami wybiora, a nie z tymi,
ktére zostaty im narzucone. Przyktadem moga by¢ relacje
w pracy - wiele 0séb zaznacza, ze do pracy chodzi po to,
aby pracowac, a nie budowac bliskie wiezi. Wolny czas wolg
spedzac z rodzing z wyboru.

Ale cho¢ mtodzi redefiniuja relacje, nie mozna zapominac,
ze mitos¢, przyjazn i bliskie wiezi sg dla nich bardzo wazne. To
pozytywny sygnat. Mozemy powiedzie¢, ze mtodzi wyznaczaja
w tym zakresie nowe standardy.

Kolejny trend to ,,homebody/home-
bodies”, czyli zjawisko spoteczne
zwigzane zrosnacym upodobaniem
do spedzania czasu w domu zamiast
uczestniczenia w wydarzeniach poza
nim. Okazuje sie, ze dom w zyciu
mtodego pokolenia ma ogromne
znaczenie.

Potowa petnoletnich zetek nadal mieszka z rodzicami. Te
grupe okresla sie ,gniazdownikami” - osobami, ktdre jeszcze
nie opuscity rodzinnego gniazda. Ich liczba stale rosnie, co
w duzej mierze wynika z sytuacji na rynku mieszkaniowym.
Nie trzeba tego szeroko ttumaczy¢ - wszyscy wiemy, jak
trudne staje sie posiadanie wlasnego lokum, szczegdlnie
dla mtodszych pokolerl. Natomiast kiedy pytamy mtodych
o ocene warunkéw, w jakich mieszkaja, wiekszos¢ jest za-
dowolona. Nawet jesli te osoby nie sg wtascicielami swoich
mieszkan, cenig komfort, jaki oferuje dom rodzinny - pod
wzgledem finansowym i praktycznym.

Kolejnym aspektem jest sSwiadomy wybdr mtodych. Kiedy
pytamy, gdzie najczesciej spedzajg czas ze znajomymi, prawie
trzy czwarte wskazuje na dom. Mtodzi zdecydowanie rzadziej
wybierajg rozrywke na miescie w poréwnaniu z poprzednimi
pakoleniami. Domoéwki w matym gronie wygrywajg z impre-
zami w klubach czy barach. Oczywiscie, to nie znaczy, ze
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mtodych nie widac¢ na zewnatrz, ale wychodzg oni rzadziej
niz wczesniejsze generacje. Co wiecej, spedzanie czasu
w domu dotyczy mtodych niezaleznie od miejsca zamieszka-
nia — mieszkancéw duzych miast, mniejszych miejscowosci
czy wsi. To pokazuje, ze nie wynika z braku alternatyw, ale
Z rzeczywistego wyboru.

72%

NajczesSciej spedzam
czas ze znajomymi
wdomu

Badanie TREND IMPACT YOUTH 2024, MASMI/
Pollster, wiek: 18-29, N=1000. Q: Gdzie najczesciej
spedzasz czas ze znajomymi? Wybierz
maksymalnie 3 odpowiedzi

Jakie ma to znaczenie pod wzgledem
produktow i ustug?

Dom staje sie centrum zycia, szczegdlnie w duzych miastach,
gdzie praktycznie nie trzeba go opuszcza¢. W pandemii
nauczylismy sie w domu pracowac, ¢wiczy¢, relaksowac sie,
a nawet korzystac¢ ze SPA. Wszystko moze zostac¢ dostar-
czone pod drzwi - jedzenie, ubrania, sprzet treningowy. Co
wiecej, mtodzi ludzie bardzo dbajg o przestrzenie, w ktorych
spedzajg wiecej czasu. Chcg, zeby byty estetyczne, odzwiercie-
dlaty ich osobowos¢ i wyczucie stylu. To idealnie wpisuje sie
w filozofie ,you do you”, o ktdrej wspominalisSmy wczesniej.
Nic dziwnego, ze branza wyposazenia wnetrz czy dekoradji
rozwija sie dynamicznie. Dotyczy to takze mody, bo nawet
w domu mtodzi ludzie chcg czuc sie dobrze. Marki odziezowe
i kosmetyczne oferujg dzis gotowe zestawy typu homebody,
ktére promujg tadne i wygodne ubrania do noszenia na co
dzieni, w domowym zaciszu.
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Okazuje sie jednak, ze ten trend jest tez sporym wzywa-
niem dla marketerdw, ktérzy wcigz pokazujg mtodych ludzi
w reklamach jako wiecznie imprezujgcych, jezdzacych na de-
skorolkach czy biegajacych po miescie. Na naszej konferencji
INSUMMIT Youth ustyszelismy trafny komentarz od jednego
z przedstawicieli pokolenia Z: ,Taki gen Z jak w reklamach
po prostu nie istnieje”. To, co widzimy w mediach, czesto nie
ma nic wspdlnego z rzeczywistoscig mtodych ludzi. Dzisiaj
raczej wolg oni spedzac czas w matym gronie, odpoczywac,
ogladac seriale i po prostu tadowac baterie. Marki, ktére to
zrozumiejg, beda w stanie lepiej dostosowac swojg komu-
nikacje i oferte do ich potrzeb.

Czy oznacza to, ze e-commerce goruje
nad tradycyjnymi kanatami sprze-
dazy?
Oczywiscie e-commerce stale sie rozwija, mimo to nie mozna
zapominac o roli tradycyjnych sklepéw i galerii handlowych.
Czesto centra handlowe zaczynaja petnic nieco inne funcje,
np. stajgc sie miejscem spotkart mtodych - szczegdinie
w sytuacji, gdy brakuje alternatywnych przestrzeni. Knajpy
wymagaja wydatkow, a galerie oferujg mozliwosc spotkania
sie za darmo. To wcigz wazne, nawet w dobie e-commerce.
Zyjemy tez w epoce omnichannelowosci, w ktérej kanaty
sprzedazy sie przenikaja. Lubimy zaméwi¢ produkt online
i odebrac¢ go w sklepie albo odwrotnie - zobaczy¢ cos na
zywo, a potem zamowic przez internet. Galerie handlowe
moga wiec petnic¢ funkcje showroomoéw, pozwalajgcych
obejrzec i wyprébowac produkty. Coraz czesciej styszy sie
tez o pop-up store'ach - sklepach, ktére pojawiajg sie tym-
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czasowo i oferujg cos$ wyjatkowego, co przyciaga klientéw,
szczegdlnie tych szukajgcych unikatowych doswiadczen. Ten
trend dotyczy jednak nie tylko mtodych ludzi, ale ogdlinie
zmieniajgcego sie sposobu, w jaki konsumujemy.

Z raportu wynika takze, ze mtodzi
ludzie ograniczaja picie alkoholu lub
z niego catkowicie rezygnuja.
To bardzo widoczny trend. Hasztag #NoLo, czyli ,No alkohal,
Low alkohol”, zyskuje na popularnosci. Produkty bezalkoho-
lowe, takie jak piwa czy wina, sg coraz bardziej dostepne na
sklepowych pdtkach, a spozycie zwlaszcza wysokoprocento-
wego alkoholu spada w Polsce. Pokolenie Z ma swiadomosc
zdrowotnych i spotecznych konsekwendji picia, dlatego wiele
0s6b deklaruje, ze po prostu nie musi pi¢, aby dobrze sie
bawi¢. Alkohol przestaje by¢ ,obowigzkowym” elementem
spotkan towarzyskich.

Nie oznacza to jednak, ze miodzi catkowicie rezygnuja
z alkoholu. Raczej zmieniajg sposdb, w jaki go spozywaja. Ich
repertuar jest szerszy - chetniej probuja réznych trunkdw,
bardziej dla smaku niz w innych celach, jak bywato w prze-
sztosci. Warto, aby marki uwzglednity te zmiany w swojej
komunikacji i ofercie.

Wole domowki
rozrywke na miescie w matym gronie

Badanie TREND IMPACT YOUTH 2024, MASMi/Pollster, wiek: 18-29, N=1000.Q: Prosze okreglié
postugujqc sie skalq od 1do 7 ktore stwierdzenie z kazde] pary bardziej do Cieble pasuje

Wole imprezy/

Piagty juz trend, jaki wytania sie z ra-
portu, to ,,bed rotting”, czyli dostow-
nie ,gnicie w $6zku”. Mtode osoby
pozwalaja sobie na pozostawanie
w $6zku przez caty dzien, unikajac
zaangazowania w codzienne obowiagz-
ki czy spotkania z innymi.

Ten medal ma dwie strony. Zacznijmy od negatywnej. ,Gnicie
w tdzku” moze prowadzi¢ do odciecia sie od spoteczenstwa,
a w skrajnych przypadkach - do stanéw depresyjnych. Dla-
tego w social mediach pojawiajg sie nawet ,dekalogi” zdro-
wego uprawiania ,bed rottingu”, aby nie przechodzi¢ na te
mroczng strone.



MARKETER+ "E,“p'ﬁ',fx‘{"vii |

Uwielbiam wylegiwaéc
sig wtézku caty dzier/
spedzac caty dzieh
w pizamie

44%
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' 37%
Q 51%

Badanie TREND IMPACT YOUTH 2024, MASMI/ Polister, wiek: 18-29, N=1000. Q: W jakim stopniu zgadzasz
sie z ponizszymi stwierdzeniami? Prosze uzy¢ skaliod 1do 5; T2B

To zjawisko ma réwniez pozytywny aspekt, bo mtode
pokolenie daje sobie przestrzen na odpoczynek. Podczas
gdy starsze generacje nadajg odpoczynkowi filozoficzne
nazwy, typu ,mindfulness” czy ,slow life”, dla mtodych
odpoczynek jest po prostu odpoczynkiem. Nie trzeba go
specjalnie nazywac ani dorabiac ideologii. Mtodzi po prostu
mowig: ,Jestem zmeczona, potrzebuje odpoczad”, i dajg
sobie na to przyzwolenie. Jednym z cytatow, ktdre pojawity
sie w naszych badaniach, byto wyznanie 18-latka: ,Czuje, ze
pracuje wiecej niz moi rodzice”. Opowiadat o swoim dniu -
szkota, dojazdy, zajecia pozalekcyjne, zadania domowe,
przygotowanie do sprawdziandw. Wiec kiedy przychodzi
weekend, mtodzi sg po prostu zmeczeni i chcg odpoczac.
Wybierajg proste formy relaksu: lezenie w tézku, scrollo-
wanie telefonu, ogladanie Netflixa czy czytanie ksigzki. To
pokolenie, ktére jasno twierdzi, ze odpoczynek nie musi byc
niczym wiecej. Jeden z badanych powiedziat: ,Po co mam
marnowac czas na dojazdy gdzies na weekend, skoro moge
po prostu odpocza¢ w domu?”. Prostota i dbanie o wiasny
dobrostan s3 tutaj kluczowe.

Czy ten trend moze by¢ szansg dla
marek zwigzanych ze stylem zycia,
ktore moga promowac produkty lub
idee wspierajace zdrowy odpoczynek,
np. odpowiednia ilos¢ snu, techniki
relaksacyjne albo zdrowe nawyki?
To dla mtodych jest juz do$¢ oczywiste. Raczej starsze po-
kolenia, ktére s3 mocno zabiegane, moga potrzebowac
takich przekazéw. Dla milenialséw czy nawet wczesniejszych
generacji warto promowac idee odpoczynku bez poczucia
winy. Miodzi ludzie pokazuja, ze mozna dbac o siebie, robic
to na swoich warunkach i czuc sie z tym dobrze. To lekdja,
ktdrg wszyscy moglibysmy od nich przyjac.

Szostym trendem jest ,,work-life fit".
Opisuje on elastyczne podejscie po-
kolenia Z, pozwalajagce dostosowac
obowiazki zawodowe do wiasnych
potrzeb i zyciowych priorytetow.

To indywidualne dopasowanie mozna poréwnac do suwaka.
Kazdy moze przesunac go w strone sukcesu zawodowego
i duzego zaangazowania w prace lub w strone spokoju
i rownowagi. Kluczowe jest zycie w zgodzie ze sobg i swoimi
priorytetami.

Czesto zarzuca sie mtodym ludziom, ze s3 leniwi, roszcze-
niowi i chcg zarabia¢ duze pienigdze, pracujgc minimalng
liczbe godzin. My dgzymy do odczarowania tego stereotypu.
Mtodzi majg chec do pracy, ale na wlasnych zasadach. Ocze-
kujg elastycznosci - mozliwosci pracy na pét etatu, taczenia
réznych zrédet dochodu lub pracy wieczorem, aby w ciggu
dnia korzystac z zycia, np. na workation w Hiszpanii.

Co ciekawe, pytalismy badanych, czy preferujg prace zdal-
ng, hybrydowa, czy stacjonarng. W wynikach dominowa-
ta praca hybrydowa. To mnie zaskoczyto, bo sadzitam, ze
praca zdalna bedzie faworytem. Tymczasem mtodzi chcg
czasem spotkac sie z zespotem, porozmawiac, zatatwic
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sprawy osobiscie, ale jednoczesnie cenig mozliwos¢ pracy
zdomu, gdzie moga lepiej zorganizowac swoje obowigzki. Po
prostu chca mie¢ mozliwos¢ wyboru. To wyraznie odréznia
ich od wczesniejszych pokolen, ktére postrzegaty prace
gtéwnie przez pryzmat etatu.

To wszystko nie jest przejawem lenistwa, lecz préba dopa-
sowania pracy do swoich potrzeb. Jednoczesnie zyjemy w cza-
sach, w ktérych Swiat online daje ogrom mozliwosci, réwniez
w zakresie zarabiania pieniedzy. Mtodzi moga sprzedawac
e-booki, prowadzi¢ sklepy online czy handlowac rzeczami
na takich platformach jak Vinted. Nawet nastolatki, ktére
jeszcze chodza do szkoty, zarabiajg przez kupowanie taniej
i sprzedawanie drozej. Warto, aby pracodawcy i decydenci
zrozumieli, ze te zmiany nie wynikaja z braku zaangazowania,
ale z checi dostosowania pracy do zycia, a nie odwrotnie.

Wyglada na to, ze musimy wyjs¢
poza tradycyjna polska perspektywe,
w ktdrej przez lata kapitalizm ozna-
czat wartos¢, a wartos¢ oznaczata
pieniadz. Dzis mtodzi ludzie poszukuja
czegos innego...

To prawda. Jest to tez wyzwanie dla rynku pracy, bo te po-
kolenia wkroétce beda dominowac. Employer branding, czyli
budowanie marki pracodawcy, musi uwzgledniac ich potrze-
by: elastycznos¢, work-life balance i mozliwos¢ zarzadzania
czasem w sposéb inny niz kiedys.

Wole cigzko pracowaé,
zeby osiggnq¢ sukces
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Z tym trendem #aczy sie takze ostat-
ni, czyli , lying flat"”. To rezygnacja
zrywalizacji o kariere i sukces zawo-
dowy, zycie bez spalania sie w pracy.
Brzmi jak cos, co moze byc tatwo mylone z lenistwem, ale
tak nie jest. Chodzi raczej o spokojng prace i zycie w zgo-
dzie z wiasnymi priorytetami. Mtodzi ludzie coraz mniejszg
wage przywigzujg do sukcesu i wyscigu szczuréw. Maja
Swiadomos¢, ze stanowiska menedzerskie sg czesto juz ob-
sadzone, a sciezka kariery nie jest tak prosta, jak obiecywano
wczesniejszym pokoleniom. To odrdznia ich od milenialséw,
ktorzy zyli w duchu ,sky is the limit” i wierzyli, ze wystarczy
ciezko pracowac, aby osiggnac wszystko. Mfodzi dzis wiedzg,
ze sukces wymaga znacznie wiecej niz pracy, dlatego wolg
pragmatyczne podejscie.

Oczywiscie, zjawisko to nie dotyczy wszystkich - jest raczej
kierunkiem, a nie reguta. Niektdrzy wcigz chcg robic kariere
i osiggac wysokie cele, ale ogdlnie rzecz biorac, coraz wiecej
zetek stawia na réwnowage i spokojne zycie. Praca ma by¢
praktyczna, oceniana na podstawie jakosci, a nie ilosci. Mfodzi
cenig sobie czas wolny - na pitke nozna z chtopakami, pilates
z dziewczynami czy organizacje domowki ze znajomymi.

Tym samym marki mogg tworzy¢ kampanie wspierajgce row-
nowage miedzy zyciem zawodowym a prywatnym, promujgce
idee slow life, redukdje stresu i czas na pasje. Mtodzi otwierajg
sie na rzeczywistos$¢ poza pracg, dzieki czemu istnieje ogromny
potencjat konsumencki w obszarze ich zainteresowan.

Wole spokojng,
bezstresowq prace

N 1%

N 47%

N 43%

zawodowy
woe ggv IR
mme 30w N
wue 36% NI
mee a2y

NN 50%

Badanie TREND IMPACT YOUTH 2024, MASMI/Polister, wiek: 18-29, N=1000. Q: Prosze okresli¢
postugujgc sie skalg od 1 do 7 ktére stwierdzenie z kazdej pary bardziej do Ciebie pasuje
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OmowiliSmy siedem giéwnych tren-
dow zwigzanych z mtodymi pokole-
niami w Polsce. Czy masz na koniec
jakies ogolne wnioski lub rady dla
brandéw, strategow i marketerow?
Najwazniejsze jest, aby marki w swojej komunikacji i bran-
dingu byty autentyczne. To stowo klucz, ktére przewijato sie
przez wszystkie omawiane trendy. Dlatego np. wspotpraca
z influencerami musi by¢ spéjna i wiarygodna. Produkt po-
winien odpowiadac wartosciom osoby, ktéra go promuije.
Niestety, zdarzajg sie przypadki, gdy marki wybierajg am-
basadoréw zupetnie niepasujgcych do ich tozsamosci. To
sprawia, ze kampanie wydajg sie sztuczne i niewiarygodne,
nie przemawiajg do mtodych odbiorcéw.

Warto tez, aby brandy pomagaty mtodym w podejmowaniu
decyzji, upraszczajgc proces wyboru. Wspomniatam, ze mto-
dzi zyja zgodnie z zasada ,you do you" - robig wszystko po
swojemu, zgodnie z wlasnymi priorytetami. Ale jednoczesnie
jest to pokolenie, ktére od najmtodszych lat miato ogrom
mozliwosci. Wiasnie ten nadmiar bywa meczacy. Mozna wiec
odcigzy¢ mtodych, np. zaoferowac im gotowe propozycje,
chocby przygotowane zestawy produktéw. To, co widzimy
juz w branzy odziezowej - zestawy ubran na rézne okazje
dostepne za jednym kliknieciem - Swietnie wpisuje sie w ten
trend. Podobnie lifehacki czy polecajki w social mediach ciesza
sie ogromng popularnosciag, bo upraszczajg codziennosc
i eliminujg koniecznos¢ diugiego zastanawiania sie.

Poza tym mtode pokolenie coraz bardziej poszukuje struk-
tury i planu w swoim zyciu. Dawniej rutyna byfa oczywista,
a dzis, kiedy mfodzi maja wiekszg swobode dziatania, sami
organizujg swoje dni. To stgd wynika popularnosc skin ro-
utines czy innych schematéw dnia. Marka, ktéra potrafi
zaspokoic te potrzebe, zyska przewage.

Co wazne, marketerzy powinni obserwowac mtode pokole-
nia z otwartym umystem i unika¢ schematycznego myslenia.
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Nie powinni traktowac trenddw jako sztywnego wyznacznika,
ale raczej jako drogowskazy. Mfodzi sg réznorodni, elastyczni
i tego samego oczekujg od marek. Warto jednak, zeby brand
byt spojny ze swoimi wartosciami.

Czyli nie chodzi o Slepe podazanie za
trendami?

Zdecydowanie nie. Marki powinny dopasowywac swoje dzia-
tania do trenddw tylko wtedy, gdy jest to zbiezne z ich wizjg
i wartosciami. Cyniczne podejscie, w stylu ,zrébmy produkt pod
ten trend, bo jest popularny”, moze byc¢ odebrane negatyw-
nie. Konsumenci, szczegdlnie mtodzi, szybko wyczuwaja brak
autentycznosci. Zamiast tego marki powinny szukac¢ miejsc
styku miedzy swojg ofertg a realnymi potrzebami mtodych.

Wydaje sie, ze to zroznicowanie wsrod
miodych ludzi, ich ptynna tozsamos¢,
jest takze szansa dla mniejszych firm,
ktore stawiajg na personalng i szcze-
ra komunikacje.
Mniejsze marki maja te przewage, ze ich grupy odbiorcow
sg czesto bardziej niszowe, a komunikacja opiera sie na
personal brandingu. tatwiej im wiec budowac prawdziwe
relacje z konsumentami. Ale duze marki réwniez musza
unikac nietrafionych wyboréw. Odbiorcy, szczegdlnie w social
mediach, widzg, czy komunikacja jest prawdziwa czy jedynie
wyrezyserowana. Kluczem jest naturalnosc. Jesli produkt
zostanie wkomponowany w autentyczng narracje, zyska
wiekszg wiarygodnosc.

Na koniec chce dodac, ze zaréwno w marketingu, jak
i w zyciu elastycznos¢ i uwaznos¢ na potrzeby innych zawsze
sg najwazniejsze. Obserwujmy, pytajmy i robmy badania, ale
zawsze pamietajmy o szczerosci i szacunku dla odbiorcy.

Rozmawiat: Stawomir Kruczek

na temat najmtodszych pokolen
postuchasz w podcascie ,,Marketera+".
O Premiera: 19 grudnia 2024 r.
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Trendy i zmiany w obszarze stra-
tegii marketingowej w 2025 roku
1. Tiktokizacja marketingu. TikTok (nie tylko jako

Demokratyzacja marketingu. Platforma daje
réwne szanse globalnym gigantom i matym markom,
jesli tresc jest wystarczajaco kreatywna.

medium, ale przede wszystkim jako zjawisko) sprawit,
ze globalny trend krotkich, dynamicznych filméw,
ktére angazujg uzytkownikéw w kilka sekund, stat
sie zupetnym mainstreamem. W 2024 r. format
ten zostat szeroko zaadaptowany przez wiekszos¢
marek na platformach spotecznosciowych i stat sie
jednym z filarow strategii content-marketingowej,
ktory wychodzi daleko poza samo medium.
Tiktokizacja marketingu zmienia sposdb, w jaki uzyt-
kownicy konsumuja tresci, a takze wymusza na
markach dostosowanie sie do szybszego tempa
i bardziej autentycznych form komunikacji. To ma
,oddolny wptyw" na myslenie o kluczowych zatoze-
niach strategii komunikacji marek.

Dlaczego ten trend jest tak istotny?

Skrécenie uwagi odbiorcéw. TikTok idealnie
odpowiada zmieniajgcym sie nawykom konsumen-
tow, ktdrzy oczekujg szybkiej i wizualnie atrakcyjnej
tresci.

Nowe formaty wspétpracy. Kampanie z tiktokerami
pozwalajg na bardziej autentyczne i bezposrednie
dotarcie do odbiorcéw, szczegdlnie z mtodszych grup.

. Retail media. Retail media, czyli narzedzia rekla-

mowe oferowane reklamodawcom przez platformy
sprzedazowe (marketplace'y, e-retaileréw itp.), po-
zwalajg przede wszystkim na dotarcie do klientow
w kluczowym momencie - tuz przed zakupem. Re-
klamy w ramach tych platform umozliwiajg nie tylko
budowanie swiadomosci, lecz takze natychmiastowe
zwiekszanie sprzedazy.

W praktyce jest to forma potgczenia mediéw z dany-
mi konsumenckimi i zakupowymi w jednym miejscu,
co pozwala markom dotrzec¢ do klientéw w momen-
cie, gdy sa najblizej decyzji zakupowej. Narzedzia te
sg wykorzystywane w kategoriach sprzedawanych
w danym kanale retailowym, ale widac tez ich zasto-
sowanie stricte jako medium reklamowego, ktére
buduje sSwiadomos¢ marki.


https://www.linkedin.com/in/wojtek-walczak
https://www.linkedin.com/in/wojtek-walczak
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Najwieksze wyzwania dla

marketerow w 2025 roku
1. Spéjnos¢ w wielu kanatach vs atrakcyjnosé

komunikacji w tych kanatach. W erze rozdrob-
nionych platform marketerzy musza balansowac
miedzy zachowaniem spéjnosci marki a dopasowa-
niem przekazu do specyfiki kazdego kanatu. Klienci
oczekuja jednolitego doswiadczenia niezaleznie
od miejsca i reagujg na rézne formaty oraz style
komunikacji w poszczegdlnych kanatach. Wyzwa-
niem jest stworzenie elastycznych strategii, ktére
pozostang wierne tozsamosci marki, a jednoczesnie
beda angazujace i adekwatne dla odbiorcéw na
TikToku, Facebooku, w aplikacji czy w przestrzeni
sklepowe;.

. Rekrutowanie talentéw do branzy marketin-
gowej. Dynamiczne zmiany technologiczne wyma-
gaja od marketerow umiejetnosci, ktére jeszcze
kilka lat temu byly mniej istotne, takich jak analiza
danych, korzystanie z Al czy zarzadzanie narze-
dziami do automatyzacji. Rynek pracy jest coraz
trudniejszy, poszukiwanie pracownika staje sie
wyzwaniem - mtodsze pokolenie oczekuje wiekszej
elastycznosci, sensu pracy i mozliwosci rozwoju,
a jednoczesnie konkurencja o najlepsze talenty
w branzy rosnie. Firmy musza nie tylko oferowac
atrakcyjne warunki, lecz takze tworzy¢ inspirujgce
srodowisko pracy, ktére bedzie przyciggac osoby
gotowe rozwija¢ nowe umiejetnosci i myslec stra-
tegicznie.

. Efektywnos¢ przy ograniczonych budzetach.
Inflacja, zmiany gospodarcze i presja na szybki
zwrot z inwestycji sprawiaja, ze marketerzy muszg
coraz lepiej zarzadzac budzetami. Priorytetem staje
sie identyfikowanie dziatan o najwyzszej efektyw-
nosci i maksymalizowanie ROl (zwrotu z inwestycji).
Dodatkowo mniejsze budzety wymagajg wiekszej
kreatywnosci. Marketerzy muszg szukac¢ niesza-
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blonowych sposobdéw na osiggniecie celéw - od
zasiegow organicznych w mediach spotecznoscio-
wych po tresci generowane przez uzytkownikéw.

Najczestsze btedy, ktdre
warto wyeliminowacé

1.

~Budowanie” marki za pomocg dziatan typu
performance. Wiele firm myli performance mar-
keting (skupiony na szybkich wynikach, takich jak
sprzedaz czy leady) z budowaniem dtugoterminowej
wartosci marki. Marketerzy czesto inwestujg caty bu-
dzet w kampanie, ktére przynoszg natychmiastowe
efekty, ale nie wzmacniajg swiadomosci marki ani
jej charakterystycznych zasobdw.

lak to wyeliminowac:

Zrownowazony budzet. Przyjecie zasady x/y - X%
budzetu na dziatania budujgce marke (branding)
i y% na dziatania krétkoterminowe (performance).
Mierzenie brand equity. Regularne monitorowa-
nie takich wskaZnikéw jak swiadomos¢, preferencja
czy postrzeganie marki, aby oceni¢ wptyw dziatan
diugofalowych.

34
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Zrozumienie roli performance’u. Wykorzystanie
dziatan performance’owych jako wsparcia komuni-
kacji marki, a nie podstawowego narzedzia do jej
budowania.

. Mitologizowanie lojalnosci. Wiele marek nad-
miernie koncentruje sie na budowaniu lojalnosci
klientéw i wierzy, ze to gtdéwny czynnik wzrostu.
W rzeczywistosci wiekszos¢ wzrostu brandéw po-
chodzi od tzw. lekkich uzytkownikéw - klientow
okazjonalnych - a nie od lojalnych fandw.

Jak to wyeliminowac:

Skupienie na dostepnosci. Zamiast prébowac
,zatrzymac” klientéw, marketerzy powinni inwesto-

wac w zwiekszenie fizycznej (dystrybucja) i mentalnej
(widocznos¢ w reklamie) dostepnosci marki.
Zmiana narracji. Zamiast ,budowania lojalnosci”
komunikacja powinna skupiac sie na zapraszaniu
nowych klientéw do wyprébowania produktu.
Swiadomosé zasiegu. Priorytetem powinno by¢
docieranie do szerokiej grupy odbiorcéw, a nie tylko
do tych, ktérzy juz znajg marke.

. Brak zaufania do efektywnoSci kreatywnosci
w komunikacji. Niektérzy marketerzy uwazajg, ze
komunikacja kreatywna to jedynie dodatek, a nie
kluczowy element skutecznych kampanii. Skupiaja
sie na funkcjonalnych przekazach, ignorujgc emocje
i storytelling, ktére buduja silne, zapamietywane marki.
ak to wyeliminowac:

Edukacja na temat roli emocji. Przekonywanie
decydentdéw o tym, ze kreatywne, emocjonalne
kampanie generujg wyzsze ROI. Pomoga w tym
badania (np. Ehrenberg-Bass Institute).
Testowanie kreacji. Regularne przeprowadzanie
badan pre- i posttestowych, aby wykazac¢ wptyw
kreatywnych komunikatéw na zapamietywalnos¢
i preferencje marki.

Wsparcie od lideréw branzy. Wspotpraca z eks-
pertami lub agencjami kreatywnymi, ktére maja
doswiadczenie w tworzeniu komunikacji tgczacej
emocje z efektywnoscia.
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Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

1.

Nike - ,,Winning is Winning". Kampania, ktéra po
raz kolejny, w sposéb niejako ,zarezerwowany” dla
Nike, zmienia dominujgca narracje i odwotuje sie
nie do inkluzywnosci, demokratycznosci, rownosci,
radosci czy przyjemnosci z uprawiania sportu, ale
do korzeni rywalizacji sportowej. Wygrywanie nie
jest dla kazdego. Dlatego jest tak cenne.

O,

OLX - ,Zawéd po 50-tce”. Kampania, ktéra po-

rusza temat wieku i wyzwan zawodowych, z jakimi
mierzg sie osoby po piecdziesigtce. Szczegdlnie
wartosciowa w Swiecie pochylajgcym sie nad do-
brostanem i wygodg pokolenia Z - wchodzgcego
na rynek pracy i juz przemeczonego (ktére, jak wia-
domo, jest zupetnie inne niz kazda inna generacja
przed i po) - a 0soby starsze traktujgcym z lekka
pobfazliwoscig, wyrazang nazywaniem ,pokoleniem
silver” osoby w wieku piecdziesieciu kilku lat (ktore,
ku zdziwieniu wielu, wiedzg, czym jest internet i jak
z niego samodzielnie korzystac).

PO

TO JUZ TYLKO UCZUCIE
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3. Cerave - Michael CeraVe. Stary jak swiat, lekki

i humorystyczny sposéb na wykorzystanie zbiez-
nosci nazwiska aktora Michaela Cery i nazwy marki
CeraVe do sprankowania rzeczywistosci w social
mediach. Takich akgji jest coraz mniej, z obawy

@? DECATHLON

Ready to play#®
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przed poprawnoscig polityczng, oskarzeniem o sze-
rzenie fake newséw czy obrazenie uczuc 0sob bez
poczucia humoru. Tym bardziej nalezy docenic za-
réwno pomyst, jak i wykonanie oraz efekty. Liniowa
kampania, fatszywa teoria spiskowa, wykorzystanie
influencerdéw, zabawa komunikacjg z wielkim finatem
podczas Super Bowl. | co jeszcze wazne - z jasnym
take outem dla marki.

. Decathlon - ,,Zwalniamy wszystkich”. Kam-

pania odwotujgca sie do waznego tematu, czyli
priorytetyzowania aktywnosci za biurkiem kosztem
aktywnosci sportowej. Wedtug badan Polacy s3
jednym z najbardziej przepracowanych narodow,
ciggle na dorobku, ciggle muszgcym pracowac
wiecej. Zaczepny komunikat, zwracajacy uwage na
problem i jasne rozwigzanie - to jedna z tych akgji,
obok ktérych nie przechodzi sie obojetnie, a jak juz
sie jg zobaczy, to ma sie ochote wyjs¢ na godzine
z biura i pobiegac.
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Paula Sottysiak

Chief strategy & communication officer
w Cut The Mustard.

Trendy i zmiany w obszarze stra-
tegii marketingowej w 2025 roku
Kluczowe z mojej perspektywy bedzie znalezienie ba-
lansu pomiedzy jednoznacznym przekazem a wy-
réznieniem sie. Rozwdj Al, coraz $mielsza eksploracja
nowoczesnych kanatéw przez marki oraz otwieranie sie
na nietuzinkowe formaty i wspotprace - to z jednej stro-
ny wzmacnia atrakcyjnos¢ komunikacji marketingowej
w ujeciu ogdlnym, z drugiej jednak powoduje, ze odbiorcy
widzg coraz wiecej coraz lepszych rzeczy. Badanie Kantar

Media Reactions 2024 wskazuje, ze ich uwaznos¢ na

reklamy w social mediach spadta do 31% (z 43% w 2023
r.). Taki globalny trend bedzie wywierat na markach presje
na tworzenie coraz gtebiej angazujgcych tresci, a jedno-
czesnie utrzymywanie ich spdjnego i jasnego przekazu.

Najwieksze wyzwania dla

marketerow w 2025 roku

Mysle, ze przyszty rok zdominuje dyskusja o bezpie-
czenstwie rozwigzan Al wraz z szansami, ktére
rozwigzania te niosg. Ciekawie tez strukturyzuje sie
rynek twércéw internetowych, a wspdtprace influen-
cerskie i ambasadorskie z markami z roku na rok sie
profesjonalizujg. Dotrzymanie kroku tym zmianom
bedzie wymagato od marketeréw orientowania sie

Stan marketingu -
strategia, inwestycje
i zachowania konsumenckie

envaios messageflow:

w biezacych trendach i zagladania w krélicze nory in-
ternetu, aby zrozumiec rezonujgce konwencje i odkry¢
nisze majace potencjat.

Dziatania, ktére wyrodzniaty sie
na rynku w 2024 roku

Kampania ,,Jestem Kobietg" od YES i nowa komunika-
Cja La Roche-Posay ,,Skin Life-Changers” - ciesze sie,
ze tak duze marki odwaznie pokazuja realny i niehiper-
bolizowany portret kobiet. Ogromne wrazenie zrobita na
mnie tez kampania ,,Room for Everyone” Mastercard,
nagrodzona Grand Prix na Cannes Lions 2024.

ILUSTRACJA

Kampania La Roche-Posay
»SKin Life-Changers"”

S »
walezg 2 brglertorone N\
9”{4%"()“‘4"""‘ ‘1"’%’(06‘{4"&

Zrédto: laroche-posay.pl
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ge® room for
everyone

( . Pet stores near drug stores

are more successful
The Grocery store Cotagary s best
o matched by @ neighboring business
) 2 y from the category:

e 2
= L.__.._a 2 - wla\ Barber shop
Bookstores near jewelers = e
tend to be more prosperous Grocery stores near hairdressers W

S perform better Rk sokon

()

achieve higher sales

o - ‘ . Bakeries near beauty salons
attract more clients v Y

R

Narzqdzia i rozwiqzania, ny wymaga oparcia decyzji na danych i ubezpieczenia tych
w ktore warto zainwestowac wyboréw doglebna analiza dziatalnosci twércéw. Techno-
Zdecydowanie rekomenduje narzedzia, ktére zasilajg logia i narzedzia dostepne na rynku sg w stanie dostarczyc
dziatania influencer-marketingowe w dane. Efek- nam jej peten obraz i oszacowac potencjalny efekt, a tym

tywne wigczenie influenceréw w ekosystem komunikacyj- samym - w trafiony sposéb alokowac budzet.


https://www.youtube.com/watch?v=ZezPag4HFKQ
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i zachowania konsumenckie

Adrian Peplak

Strategic planner w agencji
GoldenSubmarine.

Trendy i zmiany w obszarach

strategii marketingowej i zacho-

wan konsumenckich w 2025 roku

1. Self-focusitroska o zdrowie psychiczne. Coraz
wiekszg wage przywigzujemy do zdrowia psychicz-
nego i tego, jak sie czujemy. Podejscie to zyskuje na
znaczeniu dzieki zetkom, ktére inspirujg do innego
spojrzenia na siebie coraz wiecej 0sob ze starszych
pokolen.

2. Hiperpersonalizacja i rosngce oczekiwania kon-
sumentoéw. Klienci chcg doswiadczen, rekomendadji
i tresci tworzonych specjalnie pod nich. Aim trafnie;
marki odpowiadajg na te potrzeby, tym wiekszej
precyzji oczekujg odbiorcy. W tej sytuacji marke-
rom pozostaje tylko siegnac¢ po wiekszy kaliber -
hiperpersonalizacje z uzyciem Al i zaawansowanej
analizy danych.

3. Potrzeba autentycznosci. Konsumenci (gtéw-
nie gen Z) oczekujg od marek wartosci, z ktérymi
moga sie utozsamic. Prawdziwe historie budujg ich
zaufanie, a surowe tresci trafiajg do nich bardziej
niz doszlifowana komunikacja. Jestem przekonany,
ze dobra odpowiedzig na ten trend jest wsparcie
mikro- i nanoinfluencerdéw.

envaios messageflow:

Najwieksze wyzwania dla
marketeréw w 2025 roku

1.

Redefinicja autentycznosci. Raporty o zetkach
dowodza, ze w ich rozumieniu autentycznos¢ roz-
ni sie od tego, co jest ukazywane w komunikadji
pod tym szyldem. Aspiracyjne tresci to dla nich
sztucznos¢ i upiekszanie rzeczywistosci. Chcg
w komunikacji widzie¢ sSwiat, ktory nie zawsze jest
kolorowy, w ktérym nie kazdy sie usmiecha i nie
wszystkie zdjecia sg dokadrowane. Wyzwaniem
bedzie zatem znalezienie ztotego Srodka miedzy
zachowaniem estetyki i tonu marki a trafieniem
do serc tej grupy.

Wiasciwe wykorzystanie Al. Sztuczna inteligencja
stata sie marketingowa codziennoscia. Niestety,
wcigz musimy nauczy¢ sie wykorzystywac jg w na-
lezyty sposob. Przyktad pewnego radia pokazu-
je, jak tatwo mozna w wyniku nieprzemyslanego
uzycia Al popsuc reputacje marki. Obawy czesci
konsumentéw o bezpieczeristwo (np. przed utratg
pracy) to jedna z gtéwnych przyczyn niecheci do tej
technologii. Po drugiej stronie sg marki, ktére widza
w niej mozliwos¢ optymalizacji i oszczednosci. Jak
ich pogodzi¢?
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Najczestsze btedy, ktére
warto wyeliminowaé

1.

Btedne zatozenia na temat grupy docelowej
(TG). Mimo dostepu do ogromnej ilosci danych
okreslanie grupy docelowej czesto bazuje na intuicji
i stereotypach. To prosta droga, aby zrazi¢ do siebie
odbiorcéw. Dlatego zamiast zaktadac, ze wiesz, jacy
sg przedstawiciele gen Z, sprawdz biezace raporty
z trendami konsumenckimi.

Brak jasnego celu. Trudno jest osiggnac sukces,
gdy nie wiesz, co nim jest. Mysle, ze spora czesc
marketerdw zetknetfa sie z briefem lub realizacja,
ktére rodzity pytanie: ,Co marka chce tym zyskac?".
Uwazam, ze nie da sie stworzy¢ skutecznej strate-
gii bez celu. A wszelkie préby prowadza do braku
spojnosci i konfuzji odbiorcéw. Dlatego tak wazne
jest okreslenie celu i sposobu jego realizacji.
Brak balansu. Niereagowanie marki na nowe wa-
runki moze prowadzi¢ do porazki. Natomiast zbyt
czeste zmiany strategii to prosta droga do utraty
spojnosci. Bledem tutaj jest brak balansu. Przykfa-
dem marki, ktéra wedtug mnie go NIE popetnia, jest
Zubr, ktérego platforma odnosi sukces od dwdch
dekad, bo na biezaco jest aktualizowana.

Stan marketingu -

strategia, inwestycje
i zachowania konsumenckie

enwvazes messageflow

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

1. Otwarcie muzeum Fabryka Czekolady E. Wedel.
W dobie poszukiwania autentycznosci w komunikadji
pokazanie historii i zaplecza marki jest dobrym po-
sunieciem, aby zwiekszyc jej wiarygodnosc i wykonac
ukton w strone wiernych mitosnikéw. | Wedel zrobit

to dobrze.

Fabryka Czekolad

jeszcze przed
otwarciem st
sie synonime

2. Kubota ,Wré¢ do strefy komfortu”. Marka wy-
korzystata ciekawy insight podkreslajagcy benefity
produktu i dostosowany do grupy docelowej. Jed-
noczesnie staneta w opozycji do presji spotecznej
i odwrdcifa o 180 stopni powtarzany bez przerwy

slogan méwcdw motywacyjnych.

= michalmarszal i kubota.store
& cnginin civie

#reklama dla @kubota.store

Dia Ciebie

= 24 tyg
. Wszystkiego najlepszego dla
jednej z najlepszych marek.

Zrédto: Instagram.com
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ROCZNY KOSZT ZBIOR
SMIECI Z LASU*

3. Lasy Panstwowe ,#zabierz5zlasu”. Kampania
taczy dobrze znany trend Swiadomosci ekologicznej
z wykorzystaniem najnowszych osiggniec¢ gene-
ratywnej sztucznej inteligencji. Nazwy grzybow
zapadajg w pamie¢, a przykuwajace uwage wizu-
alizacje pieknie prezentujg sie zaréwno w formie
statycznej, jak i na wideo. Sam pomyst, aby przy
okazji zbierania grzybdéw zabrac z lasu kilka Smieci,
daje sprawczos¢ odbiorcom, lecz nie naktada na
nich presji.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktére warto zainwestowac
Polecam narzedzie Perplexity kazdemu, kto musi cza-
sem znalez¢ lub zweryfikowac jakakolwiek informacje.
Idealne do desk researchu, szukania insightow, pogtebia-
nia wiedzy o grupie docelowej itp. W przeciwieristwie do

Stan marketingu -

strategia, inwestycje
i zachowania konsumenckie

enovVazes messageflow:

OK.

e KARETEK
SN POGOTOWIA

#LasyPanstwowe | www.lasy.gov.pl

Google'a wyniki Twojego zapytania to bezposrednia
odpowiedz, szczegdtowa i przejrzysta, a nie pot strony
reklam platform e-commerce. Perplexity podaje linki do
zrédet, z ktdrych czerpie informacje, oraz drazy gteboko -
nawet do dokumentéw z regulaminami zalinkowanych
np. na stronach promocji. W napieciu czekam na dalszy
rozwdj tego narzedzia.
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Maria Biernacka

Experience strategy consultant
w Accenture Song.

Trendy i zmiany w obszarze

strategii marketingowej

w 2025 roku

Empatia na sterydach, minimalizm cyfrowy i neurotech-

nologie zmienig gre. Klient chce marek, ktére ,czuja”,

a nie tylko analizujg poprzez algorytmy. Proste komuni-

katy bijg cyfrowy chaos, a powoli offline wraca do gry -

mysle, ze w2025 r. kreatywny outdoor wygra z TikTokiem!

1. Mniej tresci, wiecej wartosci - jakosc > ilosc.

2. Al etycznie - czyli bez efektu Big Brothera.

3. Neurotechnologie - emocje stajg sie nowg walutg
marketingu.

Najwieksze wyzwania
dla marketeréw w 2025 roku
Marketing to dzi$ gra w zaufanie. Klient oczekuje auten-
tycznosci - a bez niej wypadasz z gry. Personalizacja?
Musi by¢ wrecz magiczna - przewidywac potrzeby, jedno-
czesnie nie przekraczajac granic. Offline odzyskuje moc,
bo zmeczeni ekranami, szukamy realnych doswiadczen.
1. Kryzys autentycznosci - klienci chca szczerosci,
a nie sztuczek.
2. Al na granicy etyki - buduje mosty... lub je pali.
3. Offline wraca do task - realne przezycia pokonuja
cyfrowy hatas.

Stan marketingu -

strategia, inwestycje
i zachowania konsumenckie

envaios messageflow:

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé

RTM na autopilocie, slepe podagzanie za trendami i brak
odwagi. To trzy grzechy, ktére widze najczesciej. Klienci
oczekuja reakdji tu i teraz, a nie odgrzewanych memaw.
Bieganie za moda bez stuchania klientéw? To droga do-
nikad. Najgorsze? ,Bo zawsze tak byto”. Eksperymentuj!
1. RTM to sprint - dziataj szybko, nie planuj miesigcami.
2. Trendy ponad klienta - stuchaj ludzi, zanim ru-

szysz za moda.
3. Brakodwagi - odwazne kampanie budujg lojalnos¢.

Dziatania, ktére wyrodzniaty sie
na rynku w 2024 roku

Nic nie przykuto mojej uwagi na tyle, aby uznac to
za przetom. O kampaniach jest gtosno, ale gtéwnie
w marketingowym potswiatku. Czy docierajg do klientéw
czy tylko zaspokajajg ambicje twdrcow? Czesto mam
wrazenie, ze kreatywnos¢ to gra dla branzy, a nie na-
rzedzie poruszajace odbiorcéw. Moze czas spojrze¢ na
kampanie oczami widza, a nie kolegi po fachu?

Narzedzia i rozwigzania,

w ktére warto zainwestowacd

Czas na odwazne inwestycje. Silent marketing wprowa-

dza subtelnos¢ tam, gdzie jest hatas. Neurotechnologie

zmieniajg reguty - emocje klientdw sg nowg waluta.

Zero-party data? To dane, ktére klient daje dobrowolnie,

z lojalnosci do marki.

1. Silent marketing - cichy przekaz, ktéry trafia w sedno.

2. Neurotechnologie - poznanie emodji klienta, zanim
ten je nazwie.

3. Zero-party data - dane z zaufania, nie z przymusu.
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Autorka: Anna Ledwon-Blacha

Brand purpose - klucz
do sukcesu marek w XXI wieku

Konsumenci sg coraz bardziej Swiadomi i wymagajacy, a marki muszg oferowac
im cos wiecej niz tylko tradycyjng promocje produktow czy ustug. Powinny miec
cel, ktory wykracza poza zysk - brand purpose. Dowiedz sie, czym on jest i w jaki
SposOb moze zapewnic sukces Twojej firmie.

Z artykutu dowiesz sie m.in.: Zapamietaj
czym jest brand purpose, Simon Sinek, autor modelu ztotego kregu, podkresla,
jakie korzysci wynikajg z jego posiadania, ze firmy powinny zaczynac od wyjasnienia ,dlaczego” -
jak stworzy¢ brand purpose i skutecznie go wdrozyc, czyli celu istnienia - zanim przejdg do ,jak” (strate-
jakie s dobre praktyki dotyczace brand purpose. gii) i ,co” (produktéw). Wiasnie ,dlaczego” inspiruje
i motywuje zaréwno pracownikdw, jak i klientow
(ilustracja).

Czym jest brand purpose

Brand purpose, czyli cel marki, to gteboko zakorzenione
przekonanie, ktére napedza dziatania firmy i nadaje jej sens
istnienia. To odpowiedz na pytanie, dlaczego marka istnieje
i jaki pozytywny wplyw chce wywrzec¢ na $wiat.

Zapamietaj

W dobie rosnacej $wiadomosci konsumentéw, ktdrzy
coraz czesciej wybieraja firmy zgodne z ich wartoscia-
mi, brand purpose staje sie kluczowym elementem
silnej i autentycznej marki. Juz w 2019 r. wedtug
badania Meaningful Brands az 77% konsumentow
preferowato kupowanie produktéw od marek, ktére
odzwierciedlajg ich wartosci.

Koncepcja brand purpose nie jest nowa, jednak jej zna-
czenie ewoluowato w ciggu lat. W przesztosci firmy kon-
centrowaty sie na zysku i funkcjonalnosci produktéw. Dzis
coraz wiekszg wage przywigzuja do etyki, wartosci i auten-
tycznosci marki.

Sprawdz w ramce 1, jakie konkretne korzysci zapewni Ci

brand purpose.
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enova messageflow

dla biznesu

ILUSTRACJA
Model ztotego kregu autorstwa Simona Sineka

Human Brain Start with WHY Golden Circle

WHAT

NEOCORTEX ) Results or tangible Manifestation of our Why,

(Rational) What you want to acheive

- PROCESS -------------f---1

Action we take, what you do, Habits,
System, Routine

o - IDENTITY -------------=--

Intrinsic Motivation, Wordview, Belives, Purpose, Cause,
Self-image who you wish to become, why you do it,
Driving force behind everything we do

v

Passion (Inside-out) Policing (Outside-in)

Zrédto: Shutterstock.com

RAMKA 1
Jakie korzysci daje brand purpose

Na obecnym ,zattoczonym” rynku, gdzie wiele
produktow i ustug jest do siebie podobnych, brand purpose moze stac sie kluczowym elementem réznicujgcym.
Klienci coraz czesciej wybierajg marki, ktére nie tylko oferujg dobre produkty, lecz takze majg pozytywny wptyw
na $wiat.

Analizy pokazujg, ze klienci sg bardziej sktonni do lojalnosci
wobec marek, ktére podzielajg ich przekonania. Choc¢by badanie przeprowadzone przez Cone Communications
wykazato, ze 87% konsumentdw jest bardziej sktfonnych do zakupu produktu od marki wspierajgcej sprawe, na
ktérej im zalezy. Brand purpose tworzy emocjonalng wiez z klientami, ktérzy dzieki temu czujg, ze ich zakupy
maja gtebszy sens’.

Wiekszos¢ ludzi chce pracowac dla firm, ktére maja pozytywny
wplyw na swiat. Brand purpose daje im poczucie sensu i celu w pracy, co przektada sie na wieksze zaangazowanie
i motywacje.

Dziatania zgodne z celem marki budujg zaufanie i szacunek klientéw, partneréw
biznesowych i spotecznosci lokalne;j.

Badania Jima Stengela dowodzg, ze wzrost sprzedazy i zyskdw czesto opiera sie na
silnej marce, lojalnych klientach i zaangazowanych pracownikach.

,2017 Cone Communications CSR STUDY” - raport Cone Communications, dostep online: https://tiny.pl/2xk1_gs8.
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Jak stworzy¢ i wdrozy¢

brand purpose

Tworzenie brand purpose to proces odkrywania, a nie wy-
myslania. To gteboka analiza tego, co napedza firme, jakie
wartosci ona wyznaje i jaki wptyw chce miec na Swiat.

Wskazowka

Badania rynku, konsultacje z interesariuszami, ana-
liza misji i wizji firmy oraz mapa wartosci pomogg Ci
w sprecyzowaniu brand purpose. Pytania pomocnicze
(np. ,Dlaczego istniejemy?” czy ,Jaki wptyw chcemy
miec na swiat?") poprowadzg Cie do sedna celu marki.

Brand purpose powinien by¢ zintegrowany z misja, wizja
i wartosciami firmy - tworzy¢ z nimi spéjng catos¢. Misja okresla,
co firma robi, wizja - gdzie chce by¢ w przysztosci, a wartosci
mowig o tym, jak chce to osiggnad. Brand purpose nadaje
tym elementom gltebszy sens i kierunek (tabela).

Komunikacja brand purpose to nie tylko hasta reklamowe,
ale przede wszystkim dziatania. Storytelling, czyli opowiada-
nie historii marki, pozwala na emocjonalne zaangazowanie
klientow. A to przektada sie na relacje oparte na wspolnych
wartosciach. Zréwnowazony rozwdj pokazuje, ze firma dba
0 przysztos¢ planety i spoteczenstwa.

Wskazowka

Mierzenie skutecznosci brand purpose - czyli $le-
dzenie takich wskaznikdw jak rozpoznawalnos¢ mar-
ki, zaangazowanie klientéw ich lojalnos¢ czy wzrost
sprzedazy - pomoze Ci weryfikowac postepy i wpro-
wadzac ewentualne zmiany.

TABELA

enovVazes messageflow:

purpose.

RAMKA 2
O czym pamietac przy wdra-
zaniu brand purpose w firmie

Konsumenci oczeku-
jg od marek, ze beda one dziata¢ odpowiedzial-
nie, minimalizowac swoéj wptyw na srodowisko,
a takze angazowac sie w wazne spotecznie
kwestie.

Marki musza
byc szczere i otwarte w komunikowaniu swojego
celu, pokazywac, jak ich dziatania przektadaja sie
na realne korzysci dla spoteczeristwa i Srodowiska.
Przyktadowo: greenwashing, czyli préba stwo-
rzenia pozoréw ekologicznej odpowiedzialnosci,
jest szybko demaskowany przez swiadomych
konsumentéw.

Firmy wykorzystujg dane i technologie takie jak
sztuczna inteligencja, aby lepiej zrozumie¢ po-
trzeby i preferencje swoich klientéw. Tworzg
w ten sposdb spersonalizowane doswiadczenia
i komunikacje, ktéra rezonuje z ich wartosciami.

Marki, ktore
aktywnie wspierajg te wartosci i wiaczaja je do
swojego brand purpose, przyciggaja roznorodne
grupy klientéw i budujg pozytywny wizerunek
firmy otwartej i tolerancyjnej.

Integracja celu marki z misja, wizja i wartosciami

Nadrzedny powdd, dla ktérego Dtugoterminowe cele, do kté-
Twoja marka istnieje, cel poza rych dazysz.

zyskiem i jej wktad na rzecz
Swiata.

Zrédto: materiaty wiasne autorki

Jak osiggniesz swoje cele. To, jak sie zachowujesz i jak

posteujesz w biznesie - esencja
kultury Twojej firmy.
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Na co uwazac przy realizacji

brand purpose

Wdrazanie brand purpose to nie tylko szansa, lecz takze
wyzwania, ktérym nalezy sprostac.

Trudnoscig jest przede wszystkim zachowanie spéjnosci
i konsekwencji w dziataniu. Brand purpose nie moze by¢
jedynie pustym sloganem. Musi by¢ widoczny w kazdej de-
cyzji i kazdym dziataniu firmy: od produkcji po komunikacje.
Brak spdjnosci miedzy deklarowanym celem a rzeczywistymi
dziataniami moze prowadzi¢ do utraty zaufania klientéw
i pracownikow.

Kryzysy wizerunkowe to kolejne zagrozenie. W dobie me-
diéw spotecznosciowych negatywne informacje rozprze-
strzeniajg sie btyskawicznie. Marki z silnym brand purpose
sg jednak lepiej przygotowane na takie sytuacje. Ich auten-
tyczne zaangazowanie w wazne spotecznie kwestie buduje
zaufanie i lojalnos¢, co pomaga przetrwac kryzys i wyjsc¢
z niego silniejszym.

Branding i personal branding
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messageflow*

A v:
4

Jakie sg dobre praktyki dotyczace
brand purpose

Co prawda najlepiej uczy¢ sie na cudzych btedach, ale Sle-
dzenie dobrych praktyk innych firm jest rownie przydatne.
Poznaj kilka przyktaddw firm, ktére z sukcesem wdrozyty
brand purpose (ramka 3).

RAMKA 3
Przyktady firm, ktére z sukcesem wdrozyty brand purpose
Misja jest ratowanie naszej planety. Firma aktywnie angazuje sie w ochrone srodowiska, zrowno-

wazony rozwdj i edukacje ekologiczng. Przekazuje 1% przychoddw na rzecz organizacji ekologicznych, a takze
zacheca klientéw do naprawiania i odsprzedawania swoich produktéw zamiast kupowania nowych. To podejscie
rezonuje z odbiorcami, ktérzy cenig sobie odpowiedzialnos¢ spoteczng i Srodowiskowa.
Model biznesowy ,One for One” polega na przekazywaniu potrzebujacym pary butéw za kazda sprzedana
pare. Firma rozszerzyta swoje dziatania na inne produkty i wspiera inicjatywy zwigzane ze zdrowiem psychicznym.
TOMS pokazuje, jak mozna potaczy¢ dziatalnos¢ komercyjng z misjg spoteczna.
Kampania ,Campaign for Real Beauty” promuje réznorodnos¢ i pozytywny wizerunek ciata. Marka angazuje
sie w dziatania edukacyjne i spoteczne, ktére maja na celu zwiekszenie pewnosci siebie u kobiet i dziewczat.
Dove przekazuje, ze piekno nie jest jednoznaczne i kazda kobieta jest piekna na swaj sposob.
Marka przetamuje tabu zwigzane z menstruacjg. Otwarcie méwi o okresie i wspiera kobiety
w akceptadji swojego ciata. Dziatania marki edukuja i normalizujg temat menstruacji.

dazy do tego, aby tworzyc lepsze zycie codzienne dla wielu ludzi. Marka oferuje funkcjonalne i niedrogie
meble oraz artykuty wyposazenia wnetrz, ktdre sg dostepne dla kazdego. IKEA angazuje sie rowniez w dziatania
na rzecz zréwnowazonego rozwoju, takie jak wykorzystywanie materiatow pochodzacych z recyklingu i promo-
wanie energooszczednych rozwigzan.
Misja firmy to umozliwienie kazdej osobie i organizacji na Swiecie osiggania wiecej. Marka inwestuje
w rozwoj technologii, ktére majg pozytywny wptyw na spoteczenstwo, takie jak narzedzia utatwiajgce dostep do
edukacji czy rozwigzania wspierajace osoby z niepetnosprawnosciami.

Zapamietaj: Powyzsze przyktady ilustruja, jak réznorodne firmy - od producentéw odziezy po dostawcéw oprogramowa-
nia - moga skutecznie wdrazac brand purpose. To pokazuje, ze - niezaleznie od branzy czy wielkosci firmy - autentyczne
zaangazowanie w wazne spotecznie kwestie moze przynies¢ korzysci zaréwno organizacji, jak i spoteczenstwu.
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Podsumowanie

Brand purpose to nie chwilowy trend, ale fundamentalna Anna Ledwon-Blacha

zmiana w komunikacji marek z klientami i budowaniu przez - ;
Co-founder & creative director agendji

nie swojej wartosci. Firmy, ktére potrafig odkry¢ i autentycz- More Bananas.

nie komunikowac swoj cel, zyskuja przewage konkurencyjna,

2 ania.ledwon@morebananas.pl
buduija silniejsze relacje z klientami i pracownikami, a takze

przyczyniaja sie do pozytywnych zmian w spofeczenstwie.
Przysztos¢ brand purpose rysuje sie w jasnych barwach.

Rosnaca rola zréwnowazonego rozwoju, personalizacji prze-

kazu i wykorzystania nowych technologii otwiera przed

markami nowe mozliwosci. Przedsiebiorstwa, ktére bedg Artykut pochodzi

z ,,M+" 2024, nr 4 (66)

inwestowac w brand purpose i dostosowywac go do zmie-
niajacych sie oczekiwan konsumentdw, stang sie liderami
w swoich branzach - stworzg wartos¢ zaréwno dla siebie,
jak i dla catego spoteczenstwa.

Nie czekaj, az bedzie za pdzno. ,Zainwestuj” w brand
purpose juz dzi$ i odkryj, jak moze to przeksztatci¢ Twoja

firme i pomac jej osiggnac diugotrwaty sukces. ®

— Reklama

30 stycznia > BEICEUERMINEY NA ZYWO

Zapisz sig na: sklep.marketerplus.pl @


mailto:ania.ledwon@morebananas.pl
https://sklep.marketerplus.pl/marketer-plus-4-66-2024-sztuka-brandingu-jak-budowac-marke-i-zaangazowana-spolecznosc?_gl=1*kv7xn1*_up*MQ..*_ga*MTMyOTQ3NDU5Ni4xNzMyMTAyNzEw*_ga_V2V9Y5NVLX*MTczMjEwMjcxMC4xLjAuMTczMjEwMjcxMC4wLjAuMA..
https://sklep.marketerplus.pl/szkolenie-online-praktyczny-brief
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Joanna Rewaj

Strategy & innovation, associated director
w agencji Dragon Rouge.

Trendy i zmiany w brandingu

w 2025 roku

1. Wykorzystanie sztucznej inteligencji. Al rewolu-
cjonizuje wiele dziedzin, ma wiec coraz wyrazniejszy
wptyw na branding. W 2025 r. bedzie mozna zoba-
czy¢ nie tylko wiekszy udziat sztucznej inteligencji
w produkcji contentu oraz w personalizacji marek,
lecz takze rozwdj narzedzi wspomagajacych analize
rozproszonych tresci i szybszy, omijajacy klasyczne
badania, dostep do spersonalizowanych insightéw.

2. Rozszerzanie portfolio marek. Innowacje, edy-
cje limitowane, wejscia do nowych kategorii. Marki
szukajg sposobdéw na balans miedzy spojnoscia
a elastycznoscia.

Najwieksze wyzwanie dla

marketerow w 2025 roku

Zaréwno w kontekscie wiekszego wykorzystania Al, jak
i poszerzajacych sie oraz komplikujgcych sie portfo-
lio - wyzwaniem bedzie zachowanie integralnosci
marki i jej zasobow (assetéw) przy silnej presji na
odswiezanie i skuteczne komunikowanie nowosci.
Od kilku lat lejtmotywem w brandingu jest rozmo-

Branding i personal branding

envaios messageflow:

wa o niezmiennosci dystynktywnych zasobdow marki,
a jednoczesnie rzeczywistos¢ rynkowa niekoniecznie
nagradza tych, ktérzy pozostajg niezmienni.

Najczestsze btedy, ktore warto

wyeliminowaé

1. Trzymanie sie kurczowo starych historii i sym-
boli w imie , tradycji” lub sp6jnosci assetéw.
Rozpoznawalnosc jest wazna, ale marki musza byc
stale odswiezane, zeby pozostac w grze.

2. Myslenie o brandingu jako o designie. Dyskusja
0 estetycznym aspekcie logotypu nie zastapi dyskus;ji
o strategii i tozsamosci marki. Design czyni strategie
widoczng, tylko i az.

3. Traktowanie opakowan jako narzedzia taktycz-
nego. Pdtka w sklepie to dzis czasami najbardzie]
zasiegowe i najefektywniejsze medium.

Dziatania i wydarzenia,

ktére wyrozniaty sie na

rynku w 2024 roku

1. Smialy i kontrowersyjny rebranding marki Jaguar.
Gorgca dyskusja ujawnifa rozne perspektywy i mity
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ILUSTRACJA
Rebranding marki Jaguar

T

JAGUAR

Zrédto: BrandingMonitor.pl

na temat marki i brandingu. Tak Smiate ruchy nie
zdarzaja sie co dzier, wiec warto przyjrzec sie tej
transformadji.

. Tytut Agencji Roku w konkursie Red Dot dla
teamu PepsiCo. Ukoronowanie serii znakomitych
redesignow, jakie PepsiCo przeprowadzito w ostat-
nich latach.

. Mocna reakcja branzy na tubki alkoholowe
Owolovo. Gtos branzy pokazat, ze marki nie tylko
dostrzegajg swoéj wptyw na spoteczenstwo, lecz
takze potrafig zaja¢ stanowisko i dziata¢ zgodnie
z zasadami etyki.

enovVazes messageflow:

Jacuar

Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowac
Kto$ ostatnio przypomniat mi, ze najlepszym sposo-
bem na rozwdj jest praca przy trudnych wyzwaniach
z ciekawymi ludZmi - mysle, ze w to wfasnie warto
inwestowac: w $miate projekty robione przez uta-
lentowane zespoty. Najlepiej zespoty zréznicowane -
agencyjno-klienckie. Kooperacja jest trybem pracy,
ktdrego nalezy sie szybko uczy¢. Model przetargowy
Z praca na zasadzie ustugodawca - ustugobiorca nie
zapewnia juz wystarczajgco dobrych rezultatow.
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tukasz Murawski

Doswiadczony ekspert w zakresie budowania
marek i brandingu.

Trendy i zmiany w brandingu

w 2025 roku

Nie lubie stowa ,trendy” w odniesieniu do dziedziny,

jaka jest branding, ale to oczywiscie kwestia definicji.

Dla mnie branding jest niezmiennie zwigzany z kon-

centracjg na powodzie, dla ktérego istnieje firma, na

zmianie, ktérg chce na sprowokowac, na pomaganiu.

I oile purpose jest tematem dyskutowanym od lat (i to

czesto tematem numer jeden), o tyle 2025 r. powinien

by¢ czasem aktywnego i efektywnego dziatania,

a nie deklarowania i tworzenia wrazenia dziatania.

Firmy czesto robig minimum, kierujac sie niewfasciwymi

powodami. Nalezy dac przestrzer osobom, ktére bedg

prowokowaty zmiane.

1. Srodowisko i zréwnowazony rozwéj na pierw-
szym planie. Juz od dawna w strategiach marek
uwzglednia sie obszar, jakim jest planeta. | stusznie.
Z raportu Bain & Company wynika, ze 60% konsu-
mentéw twierdzi, ze w ciggu ostatnich dwdch lat
wzrosty ich obawy zwigzane ze zmianami klimatycz-
nymi'. Z kolei wedtug raportu Meaningful Brands
2024 70% czuje, ze Swiat zmierza w zlym kierunku.
Podobnie jak w latach ubiegtych nadzieja na zmiane
jest poktadana w firmach - 64% badanych uwaza, ze
to marki powinny uzy¢ swojej mocy, aby wptyngc na
zmiane?. Ponadto wedtug raportu ,Marketing Trends

Branding i personal branding

enovasss messageflow:

2025"93% konsumentdw chce zy¢ w sposéb bardziej
zréwnowazony?. Dlatego najinteligentniejsze firmy
skoncentruja sie na rozwigzaniach, ktére pomoga
w takim stylu zycia, zamiast ograniczac sie jedynie
do wspierania zrownowazonych zakupow*.

Czy to sie optaca? Z raportu ,BrandZ” wynika, ze
dzieki zréwnowazonemu rozwojowi wartos¢ 100
najwiekszych Swiatowych marek zwiekszyfa sie 0 193
mld dol.> Wygraja firmy, ktére widzg i czujg wiecej -
odwazne i eksperymentujgce na rzecz zmiany®.

. Inkluzywnos$é¢, ré6znorodnosé i neurorézno-

rodnos¢ jako fundamenty komunikacji. Lu-
dzie oczekuja, ze Swiat bedzie bardziej goscinny
i uwzgledniajgcy ich naturalng réznorodnosc.

Czy to sie optaca? Wedtug ,Brand Inclusion Index
2024" na decyzje zakupowe prawie 8 na 10 oséb na
catym Swiecie (zwtaszcza z pokolenia Z i milenialsdw,
spotecznosci LGBTQ+, 0séb z odmiennymi sposobami
myslenia i uczenia sie oraz z niepetnosprawnosciami)
wplywa uwzglednienie przez firmy réznorodnosci
i dziafan na rzecz wigczenia grup wykluczonych’.
Musze przyzna¢, ze nie lubie pytania ,czy to sie
optaca?”. Czy optaca sie dziata¢ na rzecz wspdlnego
dobra, czy optaca sie wtgczac spotecznosci dotych-
czas wykluczone, czy opfaca sie lepiej rozumiec
Swiat? Stowo ,optaca sie” Swiadczy o niewfasciwym
mindsecie marketerdw i lideréw biznesu.

,The Visionary CEO's Guide to Sustainability 2024: How le-
aders can meet the moment with pragmatism” - badanie
Bain & Company, dostep online: https://tiny.pl/1jsd7j5g.
.The Rise Of Change Makers"- raport Meaningful Brands
2024, Havas, dostep online: https://tiny.pl/w-bgjrkg.
~Marketing Trends 2025" - raport Kantara, dostep online:
https://tiny.pl/yfczymr5.

»The Visionary CEO's Guide to Sustainability 2024: How le-
aders can meet the moment with pragmatism” - badanie
Bain & Company, dostep online: https://tiny.pl/1jsd7j5g.
,BrandZ"” - raport Kantara, dostep online: https://tiny.
pl/3w3xd32c.

~Sustainable Marketing 2030" - raport Kantara, dostep
online: https://tiny.pl/1gybs38r.

Brand Inclusion Index 2024 - raport Kantara, dostep
online: https://tiny.pl/p587kr-4.
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enovVazes messageflow:

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku
1. Zatrzymanie sie i zmiana mindsetu. Od tego

2. Madre korzystanie z Al. Automatyzacja moze
przyspieszac procesy, takie jak testowanie czy pro-
totypowanie, ale zastepowanie ludzkiej inteligendji

wszystko sie zaczyna. Branding jako dziedzina jest
nieroztgcznie zwigzany z konkretnym sposobem
myslenia. Kiedy zapytatem Howiego Chana, czym
réznig sie zwycieskie marki od tych aspirujacych,
powiedziat, ze zwycieskie marki:

mysla dtugofalowo, w perspektywie lat i dziesie-
cioleci,

zagtebiajg sie w strategie i zaczynajg od wnetrza,
od swoich ludzi,

(HI) sztuczng (Al) jest krokiem w niewtasciwym kie-
runku. Sztuczna inteligencja to tylko narzedzie, ktére
moze byc dobre albo zte, w zaleznosci od tego, jak je
wykorzystamy. Dane wskazujg na to, ze 43% konsu-
mentdéw nie ufa reklamom, ktére sg wygenerowane
przez AlE. Obecne wykorzystanie sztucznej inteligencji
przypomina etap testowania i eksperymentowania,
podobny do poczatkdw trendu ASMR - nowinki, ktéra
nie przemawia do wszystkich.

nie bojg sie podejmowac ryzyka i podazac wasna
droga ze wzgledu na swoj cel i wtasne przekonania. 8. .Marketing Trends 2025" - raport Kantara, dostep online:

https://tiny.pl/yfczymrs.

Na tym polu wcigz jest duzo do zrobienia.

+ Przyktad

Czy to byt dobry pomyst Coca-Coli, aby stworzy¢ wersje kultowe] reklamy Swigtecznej z uzyciem sztucznej inteli-
gendji? Od 1940 r. marka reklamuje i kotwiczy w umystach konsumentéw hasto ,The Real Thing". Jakos ,the real”
nie idzie mi w parze z ,artificial”. Z kolei taki ,tap kalendarz 2025" z ilustracjami wygenerowanymi przez Al jest jak
najbardziej OK, poniewaz ilustracje sg efektem ludzkiej wyobrazniiw inny sposéb trudno bytoby uzyskac podobny
efekt. Kto nieco zna koty, ten wie.

~tLap kalendarz 2025"

Kampania ,W Podlaskiem jezdze z kaskiem”

\APGREEN
SONAPURRRRIT ® .

Zrédto: ,Charytatywny »tap kalendarz« powraca z nowa

Zrédto: K. Stempniak, ,Marketing od kulis: Humor, Al
i brak dydaktycznego smrodku, czyli jak powstawata i jaki
sekretny sktadnik zawierata kampania »W Podlaskiem

jezdze z kaskiem«”

edycja. A wkasciwie — z dwiema nowymi edycjami!”

Podobnie mysle o kampanii Laséw Paristwowych, w ktorej
sztuczna inteligencja pomogta wygenerowac nieistniejgce
leSne gatunki, czy o ,W Podlaskiem jezdze z kaskiem”.
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Dziatania, ktore wyréinia}y Sie ktéry - jak to gotab - czasem (czesto) defekuje tam,

na rynku w 2024 roku gdzie stoi. Oczywiscie wybdr gotebia nie jest kwestig

1. ,Wrzuédo kosza i te okazy”. Pomystowa, zabawna, przypadku. Wystarczy powiedzie¢ sobie ,spraw-
zwracajgca uwage kampania Laséw Panstwowych, dzam”isiegnac po wyjasnienia. Tak najczesciej robig
w ktorej zostaty zaprezentowane nowe lesne gatun- marketerzy, a nie odbiorcy z grupy docelowej, wiec
ki, takie jak puszynka le$na, butelczak wiecznisty, WCigz to pofgczenie sztuki z odchodami moze byc
papierzak szkaradny, elektrus rdzawy czy mobilek czyms kontrowersyjnym. Na pewno byto to dziatanie
oponiasty. Czy bedzie efektywna? Zmiana kultury medialne, bo prawda jest taka, ze znaleZ¢ na stronie
wymaga czasu, a takie kampanie mogg w tym pomaoc. muzeum gotebia z kupa nie jest fatwo.

3. ,.70years later the fire's still burning”. Kampania

. . . Burger Kinga z okazji 70-lecia firmy prezentujgca
Mobilek oponiasty - jeden

z bohaterow kampa“" wigzanie do produktu i sposobu jego przyrzadzania,
«~Wrzuc do kosza i te okazy” pofaczone z waznym tematem spotecznym. Burger

King przyzwyczait nas do dobrych insightéw, ale
oczywiscie zapisat sie tez w historii wpadek.

osoby starsze, ktérych mitos¢ ptonie. To dobre na-

Kampania
Burger
Kinga ,,70
years later
the fire's
still bur-

Zrédto: Lasy.gov.pl

2. Sztuka i brokatowa kupa. Ciekawa, odwazna

Zrodto: CreativeMoment.co

i zaskakujgca zmiana znaku i identyfikacji wizualnej

London Museum. Symbolem muzeum stat sie gotab,


https://www.londonmuseum.org.uk/collections/london-stories/history-london-pigeons/
https://www.londonmuseum.org.uk/collections/london-stories/history-london-pigeons/
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Mateusz Zabierowski

CEO i wspotzatozyciel agencji
Admind Branding & Communications.

Trendy i zmiany w brandingu
B2B w 2025 roku

1.

Zaawansowana personalizacja dzieki Al. Rozwoj
sztucznej inteligencji umozliwi tworzenie jeszcze
bardziej precyzyjnych i spersonalizowanych tresci
oraz ofert.

Zréwnowazony rozwdéj i prowadzenie dzia-
talnosci zgodnie ze standardami ESG. Bedg to
jedne z filaréw strategii marek - klienci i partne-
rzy biznesowi oczekujg dziatar proekologicznych
oraz transparentnosci.

Humanizacja marek. Autentycznos¢ i empatia
w komunikacji zyskuja na znaczeniu.
Wykorzystywanie w marketingu B2B technik
znanych z B2C, ktére bazujg na emocjach i bu-
dowaniu doswiadczen. Firmy zaczynajg zauwazac,
ze decyzje zakupowe sg podejmowane ostatecznie
przez ludzi, a nie organizacje. Budowanie reladji
opartych na storytellingu i tworzenie wyjgtkowych

Branding i personal branding

envaios messageflow:

doswiadczen staje sie skutecznym sposobem na
wyrdznienie sie na tle konkurendji.

Najwieksze wyzwania
dla marketeréw w 2025 roku

1.

2.

Utrzymanie spéjnosci marki w rozbudowanych
kanatach cyfrowych. Fragmentacja uwagi uzytkow-
nikéw wymaga od firm konsekwendji i efektywne;
koordynacji dziatan.

Adaptacja do hybrydowego Srodowiska pracy.
Organizacje musza tworzy¢ doswiadczenia, ktére
beda dziata¢ zaréwno online, jak i offline.
Utrzymanie zaufania klientéw w erze auto-
matyzacji. Wymaga to wypracowania rownowagi
miedzy technologig a ludzkim podejsciem.
Uzywanie narzedzi do zdalnej wspétpracy.
Umozliwiajg one sprawng komunikacje na réznych
rynkach i szybkie reagowanie na zmiany. Dzieki temu
mozna tatwo aktualizowac strategie brandingowe
i zachowywac jednolity wizerunek marki na catym
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Swiecie. To kluczowe, aby utrzymac silne relacje
z klientami i skutecznie konkurowac na rynku.

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé

1.

Brak spéjnosci wizualnej w komunikacji. Firmy
czesto wprowadzajg zmiany graficzne, ale zapomina-
j3 0 ich konsekwentnym stosowaniu, co wprowadza
chaos. Rozwigzaniem jest stworzenie i rygorystyczne
stosowanie brandbooka oraz odpowiednie szkolenie
zespotow.

Brak dtugoterminowej strategii. Wiele firm dziata
bez planu, a wiec nieskutecznie. Odpowiedzig jest
systematyczne planowanie oparte na danych i ana-
lizie trendow - takze z wykorzystaniem narzedzi Al.
Dziatania marketingowe w oderwaniu od
brandingu. Marketing nie moze funkcjonowac
w oderwaniu od brandingu, ktéry powinien stano-
wi¢ fundament wszystkich dziatan firmy. Warto tez
zrezygnowac z wykorzystywania gotowych zdjec
z ogdlnodostepnych platform i postawic¢ na auten-
tycznosc¢ oraz transparentnos¢ komunikacji.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

1.

Wirtualne showroomy. Jedno z najciekawszych
rozwigzan, jakie pojawity sie w ostatnim czasie. Te
interaktywne platformy pozwalajg w innowacyjny
sposdb prezentowac oferte i angazowac klientéw.
Mikrosegmentacja tresci. Precyzyjne dopasowa-
nie komunikatéw do specyficznych grup odbiorcéw,
ktore znacznie zwieksza skutecznosc przekazu.

Strategie employer-brandingowe. Firmy, ktére
skutecznie tgczg wizerunek korporacyjny ze swojg

Branding i personal branding

enoVvazes messageflow:

atrakcyjnoscia jako pracodawcoéw, zyskujg przewage
zaréwno na rynku talentéw, jak i w oczach klientéw.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowac

1.

Platformy analityczne. Pozwalajg glebiej zrozu-
mie¢ potrzeby odbiorcow.

Systemy automatyzacji marketingu. Wspie-
rajg personalizacje komunikacji na duza skale
(np. HubSpot).

Narzedzia do zarzadzania trescig. Utatwiaja
organizacje pracy zespotéw kreatywnych i opty-
malizujg procesy.

Technologie immersyjne oraz sztuczna inteli-
gencja (Al). Otwierajg nowe mozliwosci w budo-
waniu rozpoznawalnosci i zapewnianiu spéjnosci
komunikacyjnej marki.

Branding B2B w 2025 r. to dziedzina petna wyzwan, ale
i szans. Kluczowe jest umiejetne taczenie technologii
z autentycznoscig oraz zdolnos¢ adaptacji do dyna-

micznie zmieniajgcego sie Swiata.
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Adrian Gamon

Brand strategist & social media expert.

Trendy i zmiany w personal
brandingu w 2025 roku

Od paru lat obserwuje ciekawg ewolucje w podejsciu

do personal brandingu. Moi klienci przychodza dzis

z przemyslanymi celami, nie chcg juz tylko by¢ influen-

cerami, ale pragng budowac faktyczny autorytet i wptyw

w swojej dziedzinie przez autentyczng komunikacje
i dzielenie sie doswiadczeniem. Oto kilka kluczowych
trenddw, ktdére zauwazam:

dojrzewanie polskiego rynku - coraz wiecej
profesjonalnie prowadzonych profili,

glebsze zrozumienie istoty marki osobistej
- odejscie od ,bycia znanym” do ,bycia znanym
zwartosci, ktérg dostarcza marka osobista, i z tego,
jakie relacje buduje”,

wzrost znaczenia autentycznej komunikacji,
budowanie mikrospotecznosci zamiast maso-
wego zasiegu,

Branding i personal branding

enoVvazes messageflow:

swiadome wykorzystanie Al z zachowaniem
ludzkiego pierwiastka,

rozwaj, tatwos¢ wykorzystania i coraz wieksze
znaczenie formatéw wideo i audio w komunikacji
eksperckiej.

Najwieksze wyzwania
dla marketeréw w 2025 roku

1.

Znalezienie balansu miedzy skalowalnoscia
a autentycznoscig. Wiele 0s6b, ktére budujg marki
osobiste, poczatkowo chce by¢ wszedzie i robic
,wszystko co inni”, ale lepszym rozwigzaniem jest
znalezienie wtasnej drogi. Rzeczywistos¢ pokazuje,
ze sukces lezy w odszukaniu swojej niszy i konse-
kwentnym dostarczaniu wartosci konkretnej grupie
odbiorcow.

Utrzymanie uwagi odbiorcéw w Swiecie prze-
petnionym tresciami. Mimo ze dzieki Al mamy
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envaios messageflow:

mozliwos¢ tworzenia wielu merytorycznych i atrak-
cyjnych tresci, kluczem staje sie zrozumienie swojego
kontekstu dziatania i zbudowanie autentycznych
relacji opartych na zaufaniu.

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé

1.

~Syndrom sprintera”. Intensywne dziatania mar-
ketingowe przez krotki czas, po ktérych nastepuje
diugotrwata cisza, mogg ostabi¢ zaangazowanie
odbiorcow.

Brak dostosowania strategii do wiasnego kon-
tekstu. Kopiowanie dziatan influencerdw lub lideréw
rynku bez uwzglednienia specyfiki wlasnej branzy
czy etapu rozwoju prowadzi do nieskutecznosci.
Zdefiniuj lepiej wtasng unikalng propozycje wartosci
i dopasuj strategie do formatu, branzy oraz etapu
rozwoju marki.

Brak strategii monetyzacji. Autopromocja bez
przemyslanego planu konwersji czesto konczy sie
nieskutecznoscia dziatari marketingowych. Postaw
na dtugoterminowe planowanie, znalezienie wasne-
g0 autentycznego gtosu i jasne okreslenie sciezki od
contentu do konwersji juz na poczatku.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowacd
Z mojego doswiadczenia wynika, ze kluczowe sa:
1. Narzedzia wspierajace:
modele jezykowe wspierajgce analize danych
i optymalizacje tresci (ChatGPT, Claude),
aplikacje do tworzenia tresci wizualnych (Canva).
2. Podstawowy sprzet i miejsce do produkgcji
tresci:
kamera, smartfon,
mikrofon,
oswietlenie,
tto.

Wskazowka

Narzedzia to tylko dodatek do solidnej strategii -
najwazniejsze pozostajg krytyczne myslenie,
ludzka perspektywa i autentyczny przekaz. Naj-
wazniejsze jest znalezienie swojej wyjgtkowe]
wartosci (opowiesci) i konsekwentne jej do-
starczanie odbiorcom w sposéb, ktéry buduje
dtugoterminowe relacje.
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Autorka: Magdalena Wajcik

Sztuka komunikacji.
Jak spojnosé przekazu
taczy ludzi z marka

Zastanawiasz sie, jak zdobyc zaufanie klientow i zbudowac zaangazowang spotecz-
nos¢ wokot swojej marki? Spojna komunikacja to klucz do sukcesu. Dowiedz sie,
jak harmonijny tone of voice wptywa na doswiadczenia klientow i ich postrzeganie
Twojej marki i jak dostosowac swoj jezyk do roznych kanatow komunikadiji.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

dlaczego warto okresli¢ tone of voice swojej marki,
jak dopasowac jezyk marki do réznych kanatow
komunikacji,

w jaki sposdb spojna komunikacja wptywa na do-
Swiadczenia klientéw,

ktére marki wyrézniaja sie spéjnym przekazem.

Co daje marce spdéjna komunikacja
Jednakowy sposéb komunikacji w réznych kanatach pozwala
zbudowaé osobowos$¢ marki. Dzieki niej klienci dowiaduja
sie, jaki jest Twdj brand - profesjonalny czy lifestyle’owy,
nowoczesny czy tradycyjny, dostepny czy luksusowy.
Uzbrojeni w te informacje, odbiorcy wiedzg, czego moga
spodziewac sie po marce. Na tej podstawie czesto podejmuja
decyzje, czy dany brand jest dla nich. A gdy juz stwierdzg, ze
tak - fatwiej im utozsami€ sie z marka, ktérej przekaz
pozostaje konsekwentny i nie zmienia sie z kazdym powie-
wem wiatru. | wiasnie dlatego spdjnosc jest tak wazna.

Dlaczego dopasowanie tonu
komunikacji do kazdego kanatu
jest kluczowe dla spdéjnego
wizerunku marki

Komunikacja to ztozony temat, dlatego spdjnos¢ mozna

rozpatrywac na wielu ptaszczyznach.
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Zwré¢ uwage na to, ilu kanatéw uzywasz do komunikowania
sie ze swoimi odbiorcami. Wiele marek prowadzi swoje profile
na Facebooku, Instagramie, TikToku czy LinkedInie - i chociaz
mozna bytoby kazdej z tych platform dopisac etykietke ,media
spotecznosciowe”, to jednak kazda ma swoj wyjgtkowy charak-
ter. Azatem sposdb komunikacji tez powinien by¢ nieco inny.
No wiasnie - nieco inny, a nie diametralnie odmienny. Czasami
trudno wyczuc te subtelng réznice i dopasowac content je-
doczesnie do charakterystyki danego medium i jezyka marki.

A przeciez media spotecznosciowe to niejedyne miejsce,
w ktérym maowisz do swoich klientéw. Jest jeszcze strona
internetowa, sg e-maile procesowe (np. wiadomos¢ z potwier-
dzeniem zakupu), newslettery, komunikacja na czacie (czatboty
i pracownicy dziatu obstugi klienta), tresci prawne, tresci we-
wnatrz produktéw (np. w aplikacjach), nazwy produktéw i ustug.

Mozna wymieniac jeszcze bardzo dtugo. Zamiast tego
sprawdz, jak to wyglada w praktyce, i przyjrzyj sie, jak spdjnosc
na réznych poziomach komunikacji zachowujg marki, ktére
sg dobrze znane i cenione.

Jak zbudowa¢ tone of voice marki
Aby komunikacja w kazdym kanale brzmiata podobnie, nalezy
zaczgc od opracowania tone of voice marki.

Wskazowka

Zastandw sie, jak powinna brzmie¢ Twoja marka,
a jak nie. Czy traktujesz klientéw jak swoich kumpli
czy stawiasz na bardziej oficjalny ton? Zartujesz czy
zachowujesz powage? Wiadomo, ze rozne etapy
i kanaty beda wymagaty pewnych modyfikacji stylu,
ale nie rewolucji. Chodzi o to, aby klient po przeczy-
taniu tresci od razu byt w stanie stwierdzi¢, ze méwi
do niego Twoja marka (przyktad 1).

Budowanie tone of voice (ToV) to proces wymagajacy
czasu i przemyslenia, ale kluczowy dla stworzenia silnej
i rozpoznawalnej marki. Jest to szczegdlnie wazne, gdy nad
komunikacjg pracuje wiecej niz jedna osoba. W takiej sytuacji
bez ustalonego ToV mdgtby zapanowac chaos, poniewaz
kazdy ma swoj whasny styl pisania. ToV uspdjnia komunikacje
i pozwala tworzy¢ osobowos¢ marki.

Od czego zaczac proces budowania tone of voice? W ramce
znajdziesz praktyczne wskazdwki, ktére pomoga Ci okresli¢
wyjatkowy charakter i sposob komunikacji Twojej marki.

Skuteczna komunikacjai PR

envaios messageflow:

RAMKA

Jak krok po kroku stworzy¢
tone of voice marki

- jakie wartosci sg najwazniejsze dla

Twojej marki? Czy to innowacyjnos¢, profesjona-

lizm, przyjazne nastawienie, a moze cos innego?

— jaki jest cel istnienia Twojej marki? Co
chcesz osiggnac?

- gdyby Twoja marka byta osoba,

jak by sie zachowywata? Jaki miataby charakter?

- w jakim sg wieku, jakie
majg zainteresowania, styl zycia?

- jakiego jezyka
uzywaja? Czy preferujg formalny czy nieformalny
styl?

- jakiego rodzaju
komunikadcji chcieliby doswiadczy¢?

- jakie stfowa i zwroty sg charakte-
rystyczne dla Twojej marki? Czego nalezy unikac?
- czy komunikacja ma byc¢ formalna, niefor-
malna, humorystyczna, a moze powazna?
- czy bedziesz uzy-
wac petnych zdan, skrétéw, emoji?
- pokaz dobre i zte przyktady komu-
nikacji, aby zilustrowac swoj ToV.

- upewnij sie, ze
WSZYSCy pracownicy rozumiejg i stosujg ToV.

- uzywaj ToV we
wszystkich kanatach komunikadji, takich jak stro-
na internetowa, media spotecznosciowe, reklamy,
e-maile, materiaty marketingowe.

- regularnie sprawdzaj,
czy Twoj ToV jest skuteczny, i wprowadzaj zmiany
w razie potrzeby.

-ToV powinien odzwierciedlac
prawdziwg osobowos¢ Twojej marki.
- uzywaj ToV konsekwentnie we
wszystkich kanatach komunikacji.
- dostosowuj ToV do réznych
sytuacji i odbiorcéw.
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Skuteczna komunikacjai PR

enovVazes messageflow:

v Przyktad 1

Dobrym przyktadem jest tu Health Labs Care, ktéry produkuje i sprzedaje suplementy diety oraz kosmetyki. Na swojej stronie
deklaruje, ze chce wspierac swoich klientéw w dbaniu o zdrowie, wyglad i dobre samopoczucie. Marka dziata z pasja, bazujac
na naukowej wiedzy ekspertéw i najnowszych technologiach. W swojej komunikacji podkresla, ze ,nie ma cuddéw, jest nauka”.
Podejscie opisane w misji marki ma swoje odzwierciedlenie w sposobie, w jaki komunikuje sie ona z odbiorcami. Tresci za-
mieszczane na stronie, w newsletterach i w social mediach zawieraja naukowe odniesienia i cytaty z ekspertek oraz ekspertow.
Aby lepiej poznac potrzeby klientdw, konsultanci Health Labs Care dzwonig do nich, dopytujg o doswiadczenia z produktami
i polecajg potgczenia, ktdre przynosza lepsze efekty.

We wszystkich kanatach komunikacji marka zachowuje bardzo podobny ton, co pozwala klientom rozpoznac jg nawet bez
widocznego logo. Wptywa to na wiarygodnosc¢ brandu, ktéra w branzy suplementdw jest niezwykle istotna. Health Labs Care
spetnia swojg obietnice - troszczy sie o klientdw przez dostarczanie im profesjonalnych tresci oraz zapewnianie statego,
osobistego kontaktu. Dzieki temu kupujacy chetnie wracajg do marki i polecaja jg innym.

Komunikacja marki Health Labs Care - newsletter, opis produktu, post na Instagramie:

#2 I1) healthlabs_pl
HealthLabs Care & Crome) (oot iobs .

/I,D healthlabs_pl Obecnie funkcjonuje kilka metod
ia kolagenu, ktére sig na jego
przyswajanie.

Jedna z nich jest hydroliza, ktra polega na rozbijaniu wigzarh
kolagenu na mniejsze czasteczki, ktdre tatwiej sig
} wehtaniaja.

Coraz czgéciej stosuje sig tez tzw. kolagen natywny. Jego
nazwa odwotuje do jego niezmienionej formy (ang. “native” -
pierwotny, naturalny, wrodzony) - kolagen natywny
zachowuje bowiem naturalny ksztait czasteczki.

Czym jest

Mechanizm jego dziatania jest zupetnie inny niz w
kO | a ge n przypadku hydrolizaty, tzn. oddziatuje na organizm poprzez
uktad odpornosciowy (kolagen wehodzi wéwczas w
interakcje w przewodzie pokarmowym, w jelicie cienkim,
narvivny 2 poprzez aktywacig interleukin - czgsteczek biorgcych udziat
) : w uktadu sci w i
— zostaje aktywowany proces naprawczy w stawach,
\ tagodzacy ewentualne dolegliwosai bolowe.

@ Wiasnie diatego kolagen natywny jest $wietnym
wsparciem leczenia chordb uktadu kostno-stawowego
whasnie o podiozu autoimmunologicznym, np.
reumatoidalnym zapaleniu stawdw. Znajdziesz go w naszym
produkcie FlexMe, ktéry wzmocni Twoje stawy

f‘

N
N
]

\
\

Testowatas FlexMe? A moze masz to w planach? «

#kosci #stawy #sport #sportowiec #zdrowie #rzs #tzs

Na SZCZESCIE mamy wzor!

Ulubione zajgcia fitness juz Cig == 9\(\ 3 Lubigto 11028 innych uz
nie ciesza? Nie masz apetytu | 26 maja
ani na pyszne jedzenie, ani RN

na zycie? © Dodaj komentarz..

Prawdopodobnie oprécz radosci i usmiechu,

" SEROTONINY

Serotonina to neuroprzekaznik,
ktory odpowiada za o
SZCZESCIA, ale takze:

Ekstrakt suchy z ktacza ostryzu
diugiego Curcugen® w tym
kurkuminoidy

Co o CurcuminMe méwiq eksperci?

Kurkumina jest aktywnym zwiazkiem organicznym,
pozyskiwanym z klacza ostryzu diugiego (Curcuma
longa). Kurkumina przyczynia sig do zachowania
sprawnoéci ukladu odpornosciowego, utrzymania

"Kurkumina posiada naukowo udokumentowane
dziatanie wspierajgce uklad odpornosciowy, sprzyja

— reguluje temperaturg organizmu.

— moduluje cignienie krwi,

— wraz z melatoning jest wazna
dla dobrego, jakosciowego snu

— reguluje apetyt i trawienie
oraz motoryke przewodu
pokarmowego.

Mozesz zwigkszyé poziom serotoniny dzigki
sktadnikom takim jak: tryptofan, rézeniec gorski,
zen-szen czy witaminy z grupy B.

HOP DO ARTYKULU

Wiecej przeczytasz
na naszym blogu

odpornosci na alergie, wspiera prace watroby
i ulatwia trawienie, a takze wykazuje wlasciwosci
antyoksydacyjne. Kurkumina stosowana z piperyna
zapewnia odpowiednia przyswajainosé

sktadnika. Dowiedz sie wiecej

CO WIEMY?

Kurkumina moze przyczynié sig do ochrony przed

prozapalnej poprzez modulacje p38 i STAT-3 oprécz NF-
kappaB i JNK w komérkach $rédblonka.

2rédo: hittpsy//pubmed ncbi.nim.nih.gov/17666914/
9-miesieczna interwencja kurkuminy w populacji

przedcukizycowym. Grupa leczona kurkuming wykazata
nizszy poziom HOMA-IR (3,22 vs. 4,04; P 0.001)i wy#szy
poziom adiponektyny (2246 vs. 18.45: P 0,05)

w poréwnaniu  grupa placebo.

2Zrédtos https//pubmed ncbi nimnih gov/22773702/

Zrédto: materiaty komunikacyjne marki Health Labs Care

poprawie trawienia, wspomaga zdrowie watroby i jest
bardzo silnym antyoksydantem. Ponadto suplementacja
kurkuminy wspiera uktad nerwowy oraz odpornosc
organizmu na stres. Warto pamietac, Ze przyprawa
z korzenia kurkumy ma znacznie mniejsza biodostgpnosc
niz pochodzacy z niego skoncentrowany ekstrakt."

E dr Joanna Wojsiat (Podgdrska)

- Doktor nauk ch w dyscyplinie biochemia (ze
Instytutu Biologii Doswiadczalnej PAN

Scig neurochemia)
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Czy komunikacja oparta na regio- Dlaczego ton komunikacji

nalnych wartosciach moze zwiek- marki nie powinien sie

szyc¢ lojalnos¢ klientow zmieniaé w razie reklamacji

Ciekawym przyktadem sg marki, ktére opieraja swojg ko- i w dokumentach prawnych

munikacje na wartosciach zwigzanych z regionem, w jakim Proces reklamacji to moment, w ktérym wiele marek porzuca
dziataja. Prawdziwy wzorzec stanowi w tym przypadku slgska swoj tone of voice i przybiera oschly, prawniczy ton. Zupetnie
marka Gryfnie (przyktad 2). niepotrzebnie. Reklamacje to bardzo wazny punkt styku

v Przyktad 2

Marka Gryfnie komunikuje sie tylko w jezyku $laskim, w kazdym kanale - nawet regulamin sklepu napisany jest po slasku.
Pracownicy sklepdw stacjonarnych rowniez postuguja sie tym jezykiem.

Kazdy produkt ma swojg $laska nazwe i taki opis. Dodatkowo produkty nawigzujg do wartosci i charakterystycznych cech
regionu, co réwniez stanowi pewng forme komunikacji. Wptywa to na autentycznos¢ marki i przycigga osoby, ktére utozsa-
miajg sie ze Slaskiem lub sg fanami tej czesci kraju.

Komunikacja marki Gryfnie - strona internetowa, opis produktu i regulamin:

ILO BABOW
CO JE NOWEGO? WIDEO

@ ZOKI TOMATY
27zt

Tomaty to po polsku pomidory

Dlo wsaystiich, kierzy tomatom!

Lod poczontku do korica zionaczone wPolsce.
Skiad:

Jezech stond #19 -
Lukasz Kohut

(S

S

Gryinie Retro

Rozmiar VYBIER
Gryfnie prezentuje ledzinsy ,Kaj sie ciéniesz?". Nadowajom sie do roztomaitych i
szportéw. Pasujom na kozdo rzic: BIERATO »

& 3 R

Gryfnie na Rajza!

Regulamin BTSNy POLSKI
Tukyj idzie sie poczytac to sprawianiu rzeczy w naszym gyszefcie, coby potym zodyn sie niy nerwowot, ze to czyms sie niy dowiedziot.

Serwis gryfnie.com je wiasnosciom firmy Gryfnie Krzysztof Roksela, ul. Andrzeja 8, 40-061 Katowice, NIP: 638-172-66-58, REGON: 241681507.

Piszcie do nos: kontakt@gryfnie.com

Regulamin bonu gyszynkowego:

1. Bon idzie se sprawi¢ we kozdym z gyszeftéw Gryfnie abo na www.gryfnie.com/sklep

2. Bon je wazny bez rok tod daty zakupu bez kliynta.

3. Wydanie bonu gyszynkowego niy stanowi sprzedazy opodatkowanyj podatkiem fod towardéw i ustug (VAT) w rozumiyniu ionzujoncych pr
podatkowego. Przi sprzedowaniu bonu wystawiany je dokumynt we postaci Noty Obicionzyniowyj.

4. Bon gyszynkowy je formom zaptaty za towor w gyszeftach Gryfnie

5. Idzie se co kupi¢ bonem gyszynkowym bez internet. W tyj sprawie trzeja napisac na maila kontakt@gryfnie.com

piséw prawa

6. W przipadku zakupu toworu o wartosci nizszyj jak warto$¢ bonu gyszynkowygo, posiadaczowi niy przystuguje prawdo do otrzymanio zwrotu pozostatyj, niywykorzystanyj
kwoty.

7. Gryfnie niy odpowiado za zagubiynie abo uszkodzynie bonu gyszynkowego bez to co se bon sprawit abo posiadacza. We takich wypadkach duplikat niy bydzie wydowany.
8. Towor zakupiony bonem, idzie zwrdcic¢ w ciongu miysionca czasu tod daty zakupu. Kliynt dostowo zwrot we formie bonu, na réwnowartos¢ toworu kiery zwraco.

KARTA LOJALNOSCIOWA:

1. Za kozde 100 ztotych wydane na towor w gyszeftach Gryfnie i na www.gryfnie.com/sklep, przystuguje jedna pieczontka bebok, wbijano na karta lojalnosciowo.

2. Po uzbiyraniu 10 pieczontek bebok i oddaniu karty abo kart szpedowaczom Gryfnie (pieczontki z kart idzie zsumowad), kliynt dostowo jednorazowo znizka we wysokosci
20% na nastympne zakupy stacjonarnie abo internetowo (coby zrealizowac znizka internetowo, trzeja nojprzéd napisac na kontakt@gryfnie.com).

3. Karta je wazno bez rok tod daty wbicia pierwszej pieczgtki.

4. Rabaty niy sumujg sie.

5. Karta skierowano je jedynie do kliyntéw indywidualnych.

Potwierdzyni zaptaty

Kozdy, wto se sprawi tukyj jaki gryfne rzeczy, dostowo tod nos potwierdzyni zaptaty abo tyz Faktura VAT. Kiej byscie chcieli faktura, to trzeja napisa¢ nom to pryndzyj razym z
danymi firmy, na kiero bydzie wystawiono.

Zrédto: materiaty komunikacyjne marki Gryfnie
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v Przyktad 3

Szanowna Pani

Kupon znajduje si¢ w aplikacji Rossmann PL w zaktadce Profil.
WAZNE:

Kupon bgdzie widoczny w aplikacji od 11 czerwca 2024 r.
Przed skorzystaniem z kuponu nalezy go aktywowac.

Zrédto: materiaty wiasne autorki

Klienci marki Rossmann sg przyzwyczajeni do jednego tonu komunikacji. Na swojej stronie, w aplikacji i w mediach spotecz-
nosciowych sie¢ sklepdw komunikuje sie w sposdb bezposredni, skraca dystans, uzywa emoji, pisze prosto i konkretnie.
Zupetnie inny ton przyjmuje w momencie, gdy odpowiada na reklamacje.

Komunikacja marki Rossmann - odpowiedz na reklamacje:

Dzigkujemy za przestanie zgtoszenia, przepraszamy za diugi czas oczekiwania na odpowiedz, spowodowany duzg iloscig nadestanych zgtoszefi.

ZweryfikowaliSmy Pani zgtoszenic. Uprzejmic informujemy, ze w tej wyjgtkowej sytuacji, majgc na uwadze Pani zadowolenie postanowilismy jednostkowy

decyzja przypisa¢ ponownie kupon wynikajacy z ukonczenia Biegu Rossmann Run.

Kupon jest jednorazowy, obowigzuje sig od cen regularnych i bedzie wazny do 14 czerwca 2024 r.

Rabat naliczy si¢ przy zakupach do kwoty 300 ztotych i mozna skorzysta¢ z niego wytgcznie w drogeriach stacjonarnych (w wyjatkiem zakupéw Rossmann
Go). Kupon nie faczy si¢ z rabatami, prosimy o uwazng realizacje zakupéw.

Zwracamy uwagg, ze wszystkie zasady, na jakich mozna skorzysta¢ z kuponu, wyjasniliSmy Pafistwu szczegétowo w odpowiedziach na najczgSciej
zadawane pytania TUTAJ i regulaminie wirtualnego biegu TUTAJ. Zapraszamy do uwaznego zapoznania si¢ z informacjami.

Co poszfo tutaj nie tak? Mimo ze reklamacja zostata rozpatrzona pomyslinie dla klientki, ton wiadomosci jest bardzo oficjalny,
a sama tres¢ mogtaby by¢ napisana znacznie proscie]. Ostatni akapit, zaznaczony na niebiesko, mocno wptywa na relacyjnosc
wiadomosci - sugeruje, ze klientka przez nieuwage wykorzystata kupon w niewfasciwy sposéb.

klienta z markg - czesto decyduje o tym, czy klient nadal
bedzie chciat korzystac z jej produktéw lub ustug (przykfad 3).

Z podobnymi sytuacjami mozna zetkng¢ sie w przypadku
tekstow prawnych - umow i regulaminow. Gdy prowadzisz
komunikacjg zgodnie z zasadami prostego jezyka, klienci
moga oczekiwac, ze dokumenty prawne rowniez bedg napi-
sane prosto. Jesli zbudujesz takie oczekiwania i nie zadbasz
0 uproszczenie dokumentow, odbiorcy mogg poczuc duze
rozczarowanie i zmieni¢ marke na inna.

Jak nazwy produktéw moga
wspiera¢é spdéjnosé komunikacji
Twojej marki

Gdy myslisz o spdjnosci komunikacji, od razu moga Ci przyjsc
do glowy posty w social mediach, e-maile czy teksty na stro-
nach internetowych. Czesto zapomina sie natomiast o na-
zwach produktéw. Jesli komunikacja marki nastawiona jest
na zabawe stowem, warto z nimi pokombinowac (ilustracja).

Wskazowka

Nazwy spojne z tone of voice mogg stanowi¢ dodat-
kowy ,smaczek”, ktdry sprawi, ze klienci na dtuzej
zapamietajg produkty znalezione w Twoim sklepie.

Dlaczego harmonia miedzy
stowami a czynami jest kluczowa
dla wizerunku marki

Spoéjnosc¢ komunikadji to nie tylko kwestia jednolitego jezyka
czy stylu, ale przede wszystkim harmonia miedzy stowami
a czynami. Marka, ktdéra pisze o sile kobiet, ale w ofertach
pracy nie uzywa feminatywéw, moze wydawac sie niewia-
rygodna. Podobnie gdy pisze o zrdwnowazonym rozwoju,
a jednoczesnie stosuje praktyki szkodliwe dla Srodowiska.

Zapamietaj

Klienci coraz czesciej zwracajg uwage na autentycz-
nos¢ marek, dlatego komunikacja musi by¢ odzwier-
ciedleniem rzeczywistych dziatan firmy. To wiasnie
spéjnos¢ buduje zaufanie, lojalnosc i dtugofalowe
relacje z kupujacymi. Pamietaj, ze nie tylko to, co
mowisz, ale przede wszystkim to, co robisz, definiuje
Twojg marke w oczach odbiorcow.

Podsumowanie

Spojna komunikadja jest jednym z najwazniejszych czynnikow,
ktére pozwalajg zbudowac dobre doswiadczenie klienta
w interakgcji z marka. Kiedy marka tworzy jasny, konsekwent-
ny przekaz we wszystkich punktach styku z odbiorca - od
reklamy, przez strone internetowg, po obstuge - buduje
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ILUSTRACJA
Nazwy produktéw w sklepie Baylabel
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DLA PSA
SZELKI BEZUCISKOWE PSIACZEK
CEBULACZEK
od 33900z 111.20 zt

Wybierz opcje Wybierz opcje

DLA PSA
SZELKI BEZUCISKOWE VAN DOGH
od 339-00-2 111.20 zi

Zrédto: Baylabel.pl

zaufanie i poczucie bezpieczenistwa. Klient wie, czego moze
sie spodziewac, nie jest zaskakiwany niespdjnymi informa-
cjami czy obietnicami bez pokrycia.

Spoéjnosc przektada sie na:
e Jasnos¢ - klient rozumie oferte, wartosci marki i sposéb

Magdalena Wéjcik

Projektantka tresci w agencji strategicz-
no-kreatywnej Kava. Od 2019r. zajmuje
sie prostym jezykiem. Zaczynata w ING
Banku Slaskim, gdzie upraszczata komu-

dziafania. G . .
. . ) ) nikacje. Obecnie uczy prostego jezyka
*  Wiarygodnos¢ - marka jest postrzegana jako rzetelna ludzi i sztuczna inteligendje. Prowadszi
i godna zaufania. szkolenia i tworzy strategie komunikacji

dla marek z réznych branz (m.in. OZE
i IT). Posiadaczka certyfikatu DIMAQ

Professional, autorka e-booka o pro-
¢ Redukcje frustracji - brak sprzecznych komunika- stym jezyku.

¢ Lojalnos¢ - zadowolony klient chetniej wraca i poleca
marke innym.

tow utatwia podjecie decyzji i korzystanie z ustug lub
produktow.
¢ Pozytywne skojarzenia - spojny wizerunek marki

m.wojcik@kava360.pl

utrwala sie w pamieci klienta.

Artykut pochodzi

Zapamietaj z,,M+" 2023, nr 4 (66)

Spdjna komunikacja to inwestycja w dtugofalowe
relacje z klientami i kluczowy element silnej marki,
ktora wyrdznia sie na tle konkurencji i cieszy sie
lojalnoscig nabywcow.
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https://sklep.marketerplus.pl/marketer-plus-4-66-2024-sztuka-brandingu-jak-budowac-marke-i-zaangazowana-spolecznosc
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Od reklamy do rozmowy.
Marketing konwersacyjny,
ktory konwertuje

Wedtug Statisty w drugim kwartale 2024 r. 94,1% uzytkownikdw internetu de-
klarowato, ze korzysta z niego przez smartfona’. Dla marketerow oznacza to, ze
kampanie mobilne staty sie niezbednym elementem wiekszosci strategii mar-
ketingowych. Sprawdz, jak wykorzystac potencjat marketingu konwersacyjnego,
aby tworzyc interakcje, ktore angazujg i zwiekszajg konwersje.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jak taczy¢ marketing konwersacyjny z nowoczesny-
mi technologiami, zeby skuteczniej docierac do
odbiorcow,

czym jest standard Rich Communication Services
(RCS) i jakie daje mozliwosdi,

jak znane marki wdrazajg RCS w swoich strategiach
komunikacyjnych,

czym charakteryzujg sie platformy OTT i jak kreatyw-
nie wykorzysta¢ w komunikacji aplikacje takie jak
WhatsApp czy Viber.

jeslijest prowadzona za pomoca odpowiednich kanatéw.
Najefektywniejsze s3 te, ktore dajg odbiorcom mozliwosc

Kampania mobilna ma wieksze szanse na powodzenie,

wejscia w interakcje z otrzymanymi wiadomosciami. Z tego
wzgledu najlepszym podejsciem bedzie potgczenie mar-
ketingu konwersacyjnego z nowoczesnymi technologiami,
takimi jak RCS oraz komunikatory OTT.

Rozmowy, ktére angazuja - czym
jest marketing konwersacyjny?
Marketing konwersacyjny to strategia komunikacyjna oparta
na dialogu z klientem, ktéra tworzy warunki do natychmia-
stowych interakcji w czasie rzeczywistym. Wykorzystuje ona

Rich Communication Services (RCS) i komunikatory OTT
oraz wiele innych narzedzi, przez co pozwala na bardziej
angazujaca forme kontaktu.

Badania pokazujg, ze 80% klientéw chce, aby marki ofero-
waty marketing konwersacyjny?. Tym samym konwersacyjnosc
staje sie kluczem i okazjg do budowania relacji z odbiorcami.
Doskonale wpisuje sie w rozwéj technologii mobilnych, gdzie
dialog zastepuje jednostronne przekazy reklamowe. Ponadto
trend ten przynosi wiele korzysci, takich jak wyzszy wskaznik
konwersji i lepsze doswiadczenie uzytkownika.

RCS: SMS 2.0 w koncu nabiera tempa
Wiasnie mijajg 32 lata, odkad Neil Papworth wystat pierwszy
w historii SMS. Format ten jest wcigz niezwykle uzyteczny,
z ok. 23 mld wiadomosci wysytanych codziennie na catym
Swiecie®. Moze to rodzi¢ pytania o to, czy mozna i czy warto
prébowac go ulepszyc.

Tak i tak!

1. ,Share of users worldwide accessing the internetin 2nd quar-
ter 2024, by device”, dostep online: https://tiny.pl/b07{71my.

2. ,Conversational Messaging: The Next Storefront Experience”,
dostep online: https://tiny.pl/2yzrg6gf.

3. S. Knight, ,How Many Text Messages Are Sent a Day? (2024
Statistics)”, dostep online: https://tiny.pl/hd3j4dmp.



https://tiny.pl/2yzrg6qf
https://tiny.pl/hd3j4dmp
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Rich Communication Services, rozszerzajgce mozliwosci
SMS-6w i MMS-6w, stanowig wcigz nieodkryty format wiado-
mosci multimedialnych, ktéry ma swoje poczatki w 2007 r.

Zapamietaj

Standard Rich Communication Services (RCS) pozwala
na dostarczanie dtugich wiadomosci tekstowych,
karuzel produktowych, wysokiej jakosci zdjec i wideo
oraz, coistotne, korzystanie z czatbota. Mozesz dzigki
temu tworzy¢ rozbudowane scenariusze komuni-
kacyjne, angazujace odbiorcéw na rézne sposoby.

Przyktfadem moze by¢ sytuacja, w ktdrej uzytkownik podczas
interaktywnej rozmowy ze sklepem odziezowym otrzymuje
sugestie dotyczace butéw, dopasowane do swojego gustu
i wczesniejszych wyborow.

Ciekawostka

Swiat oraz technologie mobilne zdajg sie w koricu
gotowe Na juz znaczaca i co wazniejsze, stale rosngca
adopcje Rich Communication Services. Szacuje sie, ze
w 2025 r. z wykorzystaniem RCS wystanych zostanie
az 50 mld wiadomosci*. O rosnacej popularnosci RCS
Swiadczy tez fakt, ze korzysta z nich juz ponad 1 mld
uzytkownikéw na catym swiecie®.

WYKRES

Liczba aktywnych uzytkownikow
miesiecznie przewidywana dla
najpopularniejszych kanatow OTT

w roku 2025

Skuteczna komunikacjai PR 66
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Wiele znanych marek wdrozyto juz RCS w swoich strate-
giach komunikacyjnych. Mielismy jak dotad okazje przepro-
wadzic¢ kilka pilotazowych kampanii marketingowych, ktérych
usrednione wyniki, takie jak CTR (rozumiany jako przejscia
na strone internetowg) czy zaangazowanie (rozumiane jako
wszystkie akcje wykonane w obrebie wiadomosci otrzyma-
nych z wykorzystaniem RCS), wyniosty odpowiednio od 10%
do 30% oraz ponad 65% (ramka).

Komunikatory OTT - pole do
kreatywnej komunikacji

SMS, gtéwnie ze wzgledu na swojg prostote i zasieg, jest
bardzo uzytecznym kanatem dla biznesu. Zwykli uzytkow-
nicy oczekujg jednak mozliwosci wchodzenia w bardziej
rozbudowane interakcje. W zwigzku z tym miesieczne liczby
aktywnych uzytkownikdéw aplikacji OTT, takich jak WhatsApp,
nie powinny dziwi¢. To komunikator pierwszego wyboru dla
ludzi na catym Swiecie.

Jednoczesnie istnieje wiele niszowych aplikacji OTT, ktdre
sg popularne tylko w konkretnych rejonach. Aplikacje te
umozliwiajg wysytanie komunikatéw do dokfadnie okre-
Slonych grup docelowych, co daje mozliwos¢ prowadzenia
bardziej ukierunkowanych kampanii reklamowych. Jest tak
w przypadku aplikacji Viber, ktéra cieszy sie szczegdlng
popularnoscig w Europie Wschodniej (wykres ponizej).

1.01

MLD

1.169

MLD

MESSENGER VIBER WHATSAPP

Zrédto: F. Duarte, ,Most Popular Messaging Apps (2025)", dostep online: https://tiny.pl/77y4zm0n

4. ,RCS Business Messaging Traffic to Grow 50% in 2025", dostep online: https://tiny.pl/2zyvdmjm.
5. ,Apple’s RCS Support to Grow RCS Business Messaging Revenue by 500% Globally in Two Years”, dostep online: https://tiny.pl/n6kb6jv2.
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Przyktady akcji z wykorzystaniem kanatu RCS

Kampania polskiego oddziatu globalnego giganta e-com-
merce AliExpress z okazji Singles’ Day, w ktérej wykorzy-
stano karuzele produktowe.

14:02 il T @ 4:02 il e

< @Auexpress Polska Q- < @Aliexpress Polska Q-
2

AExpress to globaina latforma handiows.
azic znojazcs2 milony proGUKION W niskich
cennch
Konsola Suny Playsiaimn 5

Suszarl

it P

m
PROMOCJE. ROZKE 3 80%)

Kup Teraz Kup

AliExpress nnsae ao
Kody Rabatowe | il ]

®E

Najwieksza wyprzedaz roku
w Aliexpress ruszyial
Najlepsze promoce roki! Do 80% tanie]
W okresie od 11-16 listopadal

Sprawd oferte

Zobacz kody promocyjne

[OR™] Wiadomosé RCS Wiadomos¢res @ &

o

Kampania marki bukmacherskiej STS, zaprojektowana, aby
maksymalizowac zaangazowanie graczy podczas Euro 2024
oraz meczéw reprezentadji Polski w ramach Ligi Naroddw.

T A—
Szkocja\

&) ros
Informacje 0 meczu

Mecz odbedzie sie 5 wrzesnia
2024 roku. Polska reprezentacja
W pitke nozna zagra tego dnia
przeciwko Szkocji w ramach Ligi
Narodéw UEFA.

< s'f@ STS Q -

Czas na mecz Polska - Szkocja!
Sprawd? typy i kursy na mecz Polskz - Szkocja w
STS! Kto wyara i co wydarzy sie w trakcie
plerwszego grupowego spotkania Ligi Narodow?

Polska wygra mecz

ED rostaw zakiad

Sprawdz kursy!

Sprawd? kursy!

Spotkanie odbedzie sie na
stadionie Hampden Park
w Glasgow.

Polska wygra mecz

Szkocjay

) rost

Transmisja meczu rozpocznie sie
B

ED rostaw zakiad © godzinie 20:45.

Informacje o meczu | Sprawdz bilans || N @) Postaw zakiad || Sprawdz kursy! || Spr

[OR™] Wiadomos¢RCS @ & [OR™] Wiadomos¢ RCS

o

Kampania promocyjna marki Ziaja, oferujgca znizke na
zakupy z okazji 35 urodzin marki, wspierajaca dziatania
zaréwno wizerunkowe, jak i sprzedazowe.

-35% na wszystko
Tylko do niedzlell $wietuj z nami 35 urodziny,
7 te] okazji -35% na wszystko!

v

Produkcs farmaceutykow oraz wysiie akosci
Kosmetykow do pelegnaci twarzy, cila | wlosow.

w —
€ (z1010) Sprawdrﬁ
el zramiSsuding @

i o — ¢ .
35/ ¥ @oe) . E

Sprawd

sromc
NASZE ‘ o | 3
sestseueRy |
-35% na wszystko s
Tylko do niedzieli $wietuj z nami 35 urodziny,
Z tej okazji ~35% na wszystko! Wz .,ge,ge Znajdz naj

Prayiaz do sKicpu Zia
o

Sprawdz

Sprawdz spi

Wiadomosé RCS @ & [OR™ WiadomoséRes @ &

®E

Kampania promocyjna marki Home&You, pomagajaca
odkrywac swigteczne inspiracje.

14:02 il LTE @ 14:02

< @home&yau Q - 4 ehome&you [
Odiryj dziewicé nowych ko

wymarzony zimowy Kiimat, Bl

bajkowa radosé, naturaine cieplo - wszystko to
Ghecemy by luize 2y pigkne! OckrySwiat
homesyoui sbac, v o camenic

161z 5Wo]
clegancja,

znajdzies wsrdd produktéw homegyou. Poznaj je
blizej juz teraz!

Odkryj kolekcje

Sprawdz produkty

Odkryj kolekcje

Swigta w Twoim stylu z home&you
Odkry) dziewleé nowych Kolekejl | stworz swoj
wymarzony zimowy kiimat, Blyszczaca elegancja,
bajkowa radosé, naturaine cieplo - wszystko to
znajdziesz wérod produktéw home&you. Poznaj je
blizej juz teraz!

Classic Christmas Nutc
Odkryj kolekcje
Zobacz Zo
Sprawdz produkty
[OR™] WiadomoséRCS @ & [OF™ Wiadomos¢Res @ ¢

Zrédto: materiaty wtasne MessageFlow
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Ogromna liczba uzytkownikéw komunikatoréw OTT stwarza
idealne warunki dla firm, ktére chcg dotrze¢ do szerokiej
grupy odbiorcéw. Na ilustracji znajduja sie dwa przyktady
przeprowadzonych przez nas w ostatnim czasie kampanii,
ktore zostaty zrealizowane z wykorzystaniem aplikacji Vi-
ber, co pozwolito nam dotrze¢ do butgarskich i ukrainskich
uzytkownikéw. Ich sukces tkwi w umiejetnym wykorzystaniu
kanatu cieszgcego sie ogromng popularnoscig wsrdd czton-
kow precyzyjne zdefiniowanej grupy docelowe;j.

RCS i OTT - klucze do skutecznej
komunikacji z Twoimi klientami
Kazdy ze wspomnianych tu kanatéw oferuje spore mozli-
wosci w obszarze marketingu konwersacyjnego i pozwala
nie tylko na wysytanie wiadomosci, ale przede wszystkim na
komunikacje dwustronna. Format dostarczanych wiado-
mosci pozwala na prowadzenie bardziej dynamicznej
i spersonalizowanej rozmowy z klientem. Tym samym
umozliwia natychmiastowe reagowanie na jego potrzeby
i preferencje, co zwieksza skutecznos¢ kampanii.

ILUSTRACJA

Przyktad kampanii dla but-
garskich i ukrainskich uzyt-
kownikéw w aplikacji Viber

1402
< e sinsay 80 :

8 besnnartHa gocTaeka ot
35 BGN! He nponyckaiite
Bb3MOXHOCTTa! Mopbyaiite

1402 .
< @ sinsay 80 :

e OcTaHHi gHi akuii 2x Ginblwe
6anie 3a NOKYNKY AXWHCIB! &
Mocniwait Ta He nporas

ceral ¥ MOXNBICTb OTpUMATU
‘Aopatkosi 6anu Sinsay Club!

BE3IMJIATHA

1lology.\:] ¢.\
Hapn 35 BGN
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Podsumowanie

Rich Communication Services i komunikatory OTT dajg po-
dobne, ale nie te same mozliwosci zaangazowania odbiorcéw
z wykorzystaniem interaktywnych tresci.

Standard RCS zdaje sie bardziej kompletnym i przysztoscio-
wym kanatem do prowadzenia rozbudowanej komunikagji
biznesowej. Jego znaczng przewagg jest to, ze nie wymaga
zadnych dodatkowych aplikacji, aby trafi¢ prosto na ekran
gtéwny klienta.

Z kolei komunikatory OTT sg dostepne tu i teraz i dajg
biznesom dostep do miliardéw uzytkownikdw. Stanowig
solidne narzedzie do kreatywnych dziatarh marketingowych
wymierzonych w bardzo konkretne grupy docelowe.

Karolina Antonowicz

Chief revenue officer w MessageFlow
(grupa Vercom). Specjalizuje sie w stra-
tegiach zwiekszania przychoddw, taczac
gteboka wiedze o rynku z zaawanso-
wanymi technologiami. Ma wieloletnie
doswiadczenie w firmach technologicz-
nych, szczegdlnie w obszarze e-com-
merce i retailu.

k.antonowicz@messageflow.com
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Hanna Gnatowska

PR managerka agencji
endorfina events.

Trendy i zmiany w komunikacji
marketingowej w 2025 roku

1.

Pokolenie zet jako sita napedowa rynku. Zetki
ksztattujg rynek konsumpgji, zmuszajgc markete-
réw do poszukiwania nowych sposobdéw dotarcia
do odbiorcéw. To pokolenie oferuje nie tylko site
nabywcza, lecz takze nowy gtos, ktéry otwiera drzwi
do niestandardowych i odwaznych rozwigzan ko-
munikacyjnych.

Sobriety. Zjawisko zwigzane gtéwnie z mtodszym po-
koleniem, przeksztatcone z trendu i wiralu w trwaty
styl zycia, ktdry (stusznie) zakorzenit sie w interneto-
wej kulturze i niesie pewien zestaw wartosci, potrzeb
i oczekiwan - jeszcze niezagospodarowanych przez
marki.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

1.

Wstuchiwanie sie w potrzeby pokolen oprécz
bazowania na suchych danych. We wspomnia-
nych wyzej trendach widac duze poruszenie wobec
sity nabywczej zetek. Poprawy wymaga jednak spo-
sob zdobywania o nich informacji i odpowiadania
na ich potrzeby.

Skuteczna komunikacjai PR

envaios messageflow:

2. Analiza historii twércéw internetowych i cele-

brytéw. Dogtebny research na temat przesztosci
influenceréw, ambasadordéw lub ekspertéw angazo-
wanych do wspottworzenia DNA marki to kluczowa
rzecz w erze swobodnego dostepu do informacji
(oraz odpowiedzialnego podejscia do tematu).

Najczestsze btedy, ktdre
warto wyeliminowaé

1.

Obawy i skrajne podejscie do Al. Uwazam, ze
kazde urzadzenie, ktére utatwia i optymalizuje pra-
e, jest na wage ztota. Mam jednak wrazenie, ze
w ostatnim czasie powstaty dwa obozy - 0sdéb,
ktére uwielbiajg sztuczng inteligencje, i tych, ktére
jg odrzucaja. Aby ztagodzi¢ ten podziat, warto in-
westowac w szkolenia, ktére pokazg ludziom, ze Al
jest wsparciem, a nie zagrozeniem.

Brak przygotowania do kryzyséw. Wymijajace
odpowiedzi w obliczu kryzysu, najczesciej Swiadczace
o0 braku wczesniejszego przygotowania komunikacji
kryzysowej, ktdrej odpowiednie opracowanie jest
odpowiedzig na problem.

Mierzenie dziatan PR-owych skalg sprzedazowa.
Public relations nie da sie bezposrednio przetozyc
na sprzedaz. Gtéwnym celem tego obszaru jest bu-
dowanie wiarygodnosci marki, nawigzywanie relacji
z konsumentami oraz wzbudzanie zainteresowania
medidw, co pomaga w utrzymaniu lojalnosci i zwiek-
Szaniu zaangazowania.
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Dziatania, ktére wyrozniaty sie
na rynku w 2024 roku

1. ,.bambirobiz Makiem, co chce”. Przykiad idealnego
zrozumienia potrzeby pokolenia, ktére szuka synergii
miedzy Swiatem offline a online. Koncert na dachu
McDonald's, streamowany w aplikacji marki z wykorzy-
staniem rozszerzonej rzeczywistosci (AR) to Swietna,
innowacyjna kampania, ktéra trafia do mtodszej grupy

odbiorcéw w sposdéb kreatywny i angazujacy.

2. Michael Cerai Cerave. Cho¢ Michael Cera i marka
CeraVe wydaja sie zupetnie niezwigzani, kampania
z udziatem aktora byta strzatem w dziesigtke. Cera
wnidst do akgji humor, ktéry idealnie zadziatat na
mtodszych odbiorcéw. Tak powstat lekki, ale zapa-

dajacy w pamiec wiral.

Skuteczna komunikacjai PR

3.

envaios messageflow:

~Assume That | Can”. To kampania, ktéra za kaz-
dym razem powoduje we mnie wachlarz emogji.
Motywuje do zmiany, uwidacznia podziaty i skfania
do refleksji nad tym, jak postrzeganie Swiata i dostep
do réwnych szans wplywajg na nasza percepcje

mozliwosci.

Narzedzia i rozwigzania, w kto6-
re warto zainwestowac

1.

Inwestowanie w ludzi. Niezmiennie powtarzac
bede, ze nalezy inwestowac w ludzi. Naszg branze
charakteryzuje dynamika. Potrzebujemy poszerzac
kompetencje i horyzonty, jak i zachecac do tego ze-
spot, z ktérym budujemy relacje, aby na przestrzeni
kolejnych lat wspdlnie tgczy¢ swoje doswiadczenie
oraz mnogos¢ perspektyw, w poszukiwaniu szans
i w odpowiedzi na potrzeby.

Inicjatywy. Ostatnie lata przyniosty intensywng fale
akcji o szerokim zasiegu, ktére zastgpity neutralne
kampanie wizerunkowe. Nie nalezy zapominac, ze
inicjatywa to jedno z ciekawszych narzedzi z szu-
flady PR-owej, ktére moze by¢ silnym motorem
napedowym wizerunku, ale tez ksztattowa¢ nowy
kierunek.
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Karolina Antonowicz

Chief revenue officer
w MessageFlow, grupa Vercom.

Trendy i zmiany w komunikacji
marketingowej w 2025 roku

1.

Komunikacja konwersacyjna. W 2025 r. kluczo-
wym trendem bedzie komunikacja konwersacyjna
bazujgca na RCS (Rich Communication Services)
czy komunikatorach OTT (WhatsApp, Viber itp.).
Powyzej 70% transakdji online inicjowanych jest
mobilnie’. Przysztos¢ nalezy zatem do smartfonow
i interaktywnych kanatéw. Konsumenci chca per-
sonalizacji, a marki, ktére w nig inwestujg, moga
zwiekszy¢ przychody nawet o 40%?2 Komunikacja
konwersacyjna podnosi zaangazowanie oraz buduje
lojalnos¢ klientéw.

Hiperpersonalizacja i elastyczno$¢ wobec zmian.
Hiperpersonalizacja pozostaje istotnym elementem
skutecznej komunikacji. Marki muszg nie tylko pre-
cyzyjnie odpowiadac na indywidualne potrzeby kon-
sumentow, lecz takze dynamicznie reagowac na ich
zmieniajace sie zachowania i oczekiwania.

Skuteczna komunikacjai PR

envaios messageflow:

Najwieksze wyzwania
dla marketeréw w 2025 roku

1.

Elastycznos¢ reakcji. Szybkie dostosowywanie dzia-
tar do zmieniajgcych sie trenddéw i potrzeb klientdw.
Nowe technologie. Zwinne wdrazanie narzedzi
i kanatéw komunikacji oraz znajdowanie optymal-
nego miksu.

Ochrona danych i cyberbezpieczenstwo. Zgod-
nos¢ z regulacjami (np. RODO) i minimalizacja ryzyka
cyberatakéw.

Walka o uwage. Tworzenie kreatywnych tresci
wyrdzniajacych sie dzieki personalizacji i dopaso-
waniu formatu.

Cross-channel marketing. Spdjne przekazy do-
starczane w odpowiednim czasie i kanale.

,Distribution of retail website visits and orders worldwide
in 3rd quarter 2024, by device”, dostep online: https://
tiny.pl/k3krd6gs.

N. Arora i in., ,The value of getting personalization
right or wrong is multiplying”, dostep online: https://
tiny.pl/c3ngh.
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Najczestsze btedy, ktore
warto wyeliminowacé

1.

Wysytanie tego samego komunikatu. Powielanie
tredci w kanatach (e-mail, SMS, social media) bez
uwzglednienia ich specyfiki obniza skutecznosc.
Rozwigzaniem jest omnichannel - dopasowanie
tresci do charakterystyki kanatéw przy zachowaniu
spojnosci przekazu.

Brak analizy danych. Bez wyciggania wnioskdéw
z kampanii zmniejsza sie ich skutecznos¢ w przy-
sztosci. Rozwigzaniem moze byc¢ analiza raportéw,
testowanie (np. A/B) i optymalizacja.
Niekompatybilnos¢ technologii. Rozproszone
narzedzia utrudniajg zarzadzanie. Pomocne moze
sie tu okazac korzystanie ze zintegrowanych roz-
wigzan, oferujgcych wiele mozliwosci w ramach
jednej platformy.

ILUSTRACJA 1

envaios messageflow:

Dziatania, ktére wyrdzniaty sie

na rynku w 2024 roku

W 2024 r. marketing konwersacyjny zrewolucjonizowat

komunikacje marek i przekroczyt granice e-commerce.

Klienci wykorzystywali komunikatory do zakupow i uzy-

skiwania wsparcia, co pozwolito markom tworzy¢ roz-

proszone punkty sprzedazy.

* Rosngca popularnosé¢ kanatu RCS. Kanat RCS,
ktdry oferuje funkcje takie jak szybkie odpowiedzi,
karty zakupowe czy czatboty, szybko zdobyt uznanie
polskich uzytkownikow. Marki takie jak Rainbow,
Ziaja i home&you skutecznie zbudowaty dzieki temu
zaangazowanie klientéw (ilustracja 1).

* Zintegrowane dziatania wielokanatowe. LPP
skutecznie potfgczyta tradycyjne kanaty, takie jak
e-mail czy SMS, z nowoczesnymi rozwigzaniami
push i Viber. Dzieki precyzyjnej segmentacji

Kampania home&you w kanale RCS

Swieta w Twoim stylu z home&you
Cdkryj dziewieé nowych kolekcji i stwdrz swij
wymarzony zimowy klimat, Blyszczgca elegancja,
bajkowa radosé, naturalne cieplo - wszystko to
znajdziesz wérdd produktow home&you. Poznaj je
blizej juz teraz!

Odkry| kolekcje

Sprawdz produkty

Zrédto: materiaty wiasne autorki

lassic Christmas Nutcracker

Zobacz Zobacz
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odbiorcéwiodpowiedniejskalidziatar firma osiagneta
doskonate rezultaty (ilustracja 2).

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowac

1.

Narzedzia marketing automation oraz platfor-
my komunikacji wielokanatowej. Automatyzujg
procesy i pozwalajg personalizowac oraz skalowac
dziafania.

Customer data platform (CDP). To narzedzie,
ktore gromadzi dane z réznych zrodet i umozliwia
ich analize oraz precyzyjne targetowanie.
Platformy analityczne. Ich zadaniem jest wspie-
ranie oceny skutecznosci kampanii i ich optymali-
zowanie.

ILUSTRACJA 2

Skuteczna komunikacjai PR

4.

envaios messageflow:

Integracja narzedzi przez API. Integracja wyzej
wspomnianych narzedzi umozliwia wymiane danych
W Czasie rzeczywistym, a to z kolei zapewnia ptynnos¢
i skutecznosc¢ dziatan marketingowych.

Zintegrowana kampania wielokanowata Sisnsay (LPP)
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Obnizka ceny! ™\
Dzieri Dziecka w salonach Sinsay! Cata

9m ago

kolekcja dziecigca -20% przy zakupie m.in.
2 produktéw, od 29.05 do 1.06. Sprawdz w
najblizszym salonie Sinsay!

S,

ey

Dzien Dziecka w salonach Sinsay!
Cata kolekcja dziecieca -20% przy
zakupie m.in. 2 produktéw, od
29.05 do 1.06. Sprawdz w
najblizszym salonie Sinsay!

—
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Pawet Sala

Ekspert i konsultant
ds. e-mail marketingu.

Trendy i zmiany w e-mail
marketingu w 2025 roku

1.

Zaostrzenie polityki antyspamowej. Pod koniec
2023 r. Google i Yahoo zapowiedziaty zdecydowane
wzmocnienie zabezpieczen antyspamowych dla
marketeréw od poczatku 2024 r. Prawdopodob-
nie analogiczne zmiany wprowadzg nasi lokalni
operatorzy skrzynek pocztowych. Warto sie na to
przygotowac.

Zmiany prawne w komunikacji elektroniczne;j.
W listopadzie 2024 r. weszto w zycie nowe ,Prawo
komunikacji elektronicznej”, ktére zmienito regulacje
w zakresie zdobywania zgdd na komunikacje marke-
tingowa i handlowg za posrednictwem m.in. e-maili.
Koniecznie sie upewnij, ze masz dostosowang for-
malng strone swoich dziatari e-mail-marketingowych
do nowych przepiséw.

Gen Al jako fundament personalizacji. Szeroki
dostep do modeli jezykowych po raz pierwszy po-
zwolit na tak duzg skale zastosowac rozbudowang
personalizacje z uzyciem generatywnej sztucznej
inteligencji — w mojej ocenie ta zmiana bedzie tylko
postepowac w kolejnych latach i pozwoli na jeszcze
lepsze dostosowanie przesytanych tresci do potrzeb
odbiorcow.

Skuteczna komunikacjai PR

enva

messageflow*

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku
1. Tworzenie tresci atrakcyjnych dla asystentéow

Al. Al'to takze narzedzie, z ktérego coraz chetniej ko-
rzystajg odbiorcy. W zwigzku z tym marketerzy beda
stali przed ogromnym wyzwaniem, aby nauczyc sie
tworzy¢ tresci atrakcyjne nie tylko dla odbiorcéw, lecz
takze dla asystentéw takich jak Apple Intelligence (aby
te odpowiednio prezentowaty content uzytkownikom
i zachecaty do otworzenia oryginalnej wiadomosci).

. Zmiana strategii w kierunku zaangazowanej

grupy odbiorcéw. Marketerzy jak nigdy wczesniej
muszga przestawic swoje myslenie i skupic sie przede
wszystkim na komunikacji do zaangazowanej grupy
odbiorcéw - w celu maksymalizacji dostarczalnosci
wiadomosci, a jednoczesnie efektéw biznesowych.
Niestety, takie podejscie nadal nie jest w Polsce
popularne i kierowanie przekazu do ,duzej bazy”
wygrywa z kontaktem z ,zaangazowang bazg".

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé
1. Zbieranie zapiséw do newslettera bez prze-

strzegania standard6éw branzowych, takich jak
model double out-in. O tym btedzie wspominam
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Na razie!
Marek

envaios messageflow:

P.S. Z jakim wyzwaniem mierzysz sie w firmie w tym tygodniu? Daj zna¢, dzieki
temu bede wiedziat, jakie tematy teraz Cie interesujg. Mozesz odpisaé na ten mail
albo zostawi¢ anonimowg wiadomos$¢ na tej stronie.

Jak oceniasz dzisiejszy newsletter?

Zrédto: materiaty wiasne autora

w podobnych zestawieniach od lat, a i tak nadal cze-
sto jest on spotykany. Cho¢ po ostatnich zmianach
w zakresie polityk dostarczalnosci takie dziatania
beda surowo karane przez administratoréw poczty.
2. Uzywanie clickbaitowych tematéw wiadomosci,
ktdre nie maja odzwierciedlania w tresci e-maila
lub wprowadzaja w btad. To wprost popycha od-
biorcéw do wypisania sie z listy lub zgtoszenia spamul.
3. Ukrywanie lub utrudnianie mozliwosci wypisa-
nia sie z listy adresowej. To dziatanie niestety nadal
ma wielu zwolennikdw i prowadzi wprost do tego,
ze odbiorca klika , zgto$ spam” - co wyraznie obniza
globalng dostarczalnos¢ wiadomosci od marki.

Dziatania, ktére wyrozniaty sie

na rynku w 2024 roku

1. Zachecanie odbiorcy do odpisania na e-mail. To
pokazuje ludzki charakter komunikacji e-mail-mar-
ketingowej, ktéra powinna by¢ dwukierunkowa. Co
wiecej, odpowiedZ na e-mail czesto skutkuje automa-
tycznym dodaniem adresu nadawcy do listy kontaktéw
w wiekszosci programdw pocztowych, co pozytywnie
wptywa na dostarczalnos¢ przysztych wiadomosci.
Najlepiej taki e-mail wystac¢ zaraz po zapisaniu sie
odbiorcy do newslettera - zapytaj, jakie tresci sa dla
tej osoby najbardziej wartosciowe i pozadane.

¢ Slaby

2. Dolaczanie do kazdego newslettera ankiety

z pytaniem, jak bardzo sie podobat. Dobrze robi
to Marek Jankowski. Insight od odbiorcéw pozwala
madrze optymalizowac przyszte dziatania.

Wysytanie wiadomosci lub sekwencji powitalnej.
Niewiele marek rozumie, ze w momencie zapisu do
newslettera subskrybent ma duzg potrzebe interakgji
z brandem. Dlatego marki, ktére odrobity lekcje i maja
dobrze przygotowane programy powitalne, moga
liczy¢ na znacznie wieksze ROI z e-mail marketingu.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowac

1.

Brand Indicators for Message Identification
(BIMI). Wdrozenie BIMI pozwoli na uzywanie jako
awatara w skrzynce pocztowej logotypu marki, ktéra
wysyta kampanie. Poza poprawa widocznosci brandu
zwieksza to takze dostarczalnos¢ kampanii e-mail-
-marketingowych.

Ptatna wersja ChatGPT. W przypadku marketeréw
jej posiadanie jest koniecznoscia. Dzieki temu mozna
stworzyc¢ swojego asystenta, ktéry nakarmiony przez
Ciebie danymi o personach marketingowych, brand
voice oraz innymi materiatami marketingowymi, be-
dzie tworzyt rézne wersje tego samego newslettera
w zaleznosci od grupy docelowe;.
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tukasz Majewski

PR & communications advisor.

Trendy i zmiany w komunikacji
i PR w 2025 roku

1. Sztuczna inteligencja. Al wcigz bedzie odgrywac

kluczowa role w automatyzacji proceséw PR-owych,
takich jak analiza sentymentu czy monitorowanie
medidw, i umozliwiac szybsze reagowanie na zmiany
w otoczeniu medialnym. Dodatkowo wykorzystanie
sztucznej inteligencji w przewidywaniu trendéw
rynkowych i zachowan konsumentéw pozwoli na
lepsze dostosowanie strategii komunikacyjnych. Al
umozliwi takze personalizacje tresci na duzg skale
i pozwoli na dostosowywanie komunikatéw do spe-
cyficznych segmentéw odbiorcéw, co przyspieszy
proces tworzenia materiatow PR-owych.

. Short video. Komunikacja wizualna, zwfaszcza
krétkie formy wideo na platformach takich jak Tik-
Tok i Instagram, bedzie zyskiwac¢ na znaczeniu.
Marki nadal beda wykorzystywac krétkie filmy do

Skuteczna komunikacjai PR

envaios messageflow:

opowiadania autentycznych historii i angazowania
uzytkownikdw, a wyzwaniem stanie sie znalezienie
pomystu na storytelling dla tego formatu. Kluczem
do sukcesu bedzie stosowanie kreatywnych i ory-
ginalnych rozwigzan, ktére wyrdznig sie w zgietku
konkurencyjnych tresci.

Zréwnowazony rozwdj. Transparentnosc dziatan
w zakresie ESG oraz dbatos¢ o zréwnowazony roz-
woj pozostang niezwykle wazne. Konsumenci coraz
czesciej kierujg sie wartosciami ekologicznymi czy
prospotecznymi przy wyborze produktéw, dlatego
marki beda musiaty angazowac sie w takie inicjatywy,
aby budowac autentycznosc i wzmacniac zaufanie.

Najwieksze wyzwania
dla marketeréw w 2025 roku

1.

Zarzadzanie kryzysowe. Szybkie rozprzestrze-
nianie sie informacji w mediach spotecznoscio-
wych niezmiennie wymaga od specjalistéw od PR
umiejetnosci szybkiego reagowania i skutecznego
zarzadzania kryzysami w czasie rzeczywistym.

76


https://www.linkedin.com/in/majewskilukasz/
https://www.linkedin.com/in/majewskilukasz/

MARKETER+ "E,“p”.!'.f'n‘{"v“ui |

Warto zadbac o dobrze opracowany plan kryzysowy,
ktory umozliwi btyskawiczne dziatanie.
Zarzadzanie danymi i prywatnoscia. W obliczu
rosnacych regulagji dotyczgcych ochrony danych
osobowych profesjonalisci z obszaru PR bedg mu-
sieli zapewnic¢ petng zgodnos¢ dziatan z przepisami
i skutecznie dbac o prywatnos¢ odbiorcow. Odpo-
wiedzialne zarzadzanie danymi stanie sie kluczowe
w budowaniu transparentnej komunikacji.
Integracja technologii z etyka. Wykorzystanie
nowoczesnych technologii, takich jak sztuczna inte-
ligencja, musi by¢ zgodne z wartosciami etycznymi
marki, aby unikng¢ utraty zaufania konsumentow.
Wspdtczesny PR nie moze bazowac wytacznie na
algorytmach, ale powinien takze kierowac sie war-
tosciami i etyka.

Przecigzenie informacyjne konsumentéw.
W obliczu nadmiaru tresci i informacji dostepnych
w sieci specjalisci ds. PR bedg musieli opracowy-
wac strategie, ktére skutecznie przyciggng uwage
odbiorcow i beda w stanie przebic sie przez zgietk
medialny. Inwestowanie w narzedzia analityczne,
ktére pozwalajg na monitorowanie efektywnosci
komunikacji oraz dostosowywanie strategii do zmie-
niajacych sie preferencji konsumentdw, stanie sie
jednym z wazniejszych aspektéw pracy PR-owcow.

Najczestsze biedy,
ktore warto wyeliminowacé

1.

Nadmierne poleganie na automatyzacji. Choc
automatyzacja jest efektywna, nadmierne jej stoso-
wanie moze sprawi¢, ze komunikacja stanie sie bez-
osobowa i mniej autentyczna. Dodatkowo sztuczna
inteligencja moze przyczynic sie do dehumanizadji
komunikacji, co poskutkuje utratg zaufania odbior-
cow. Nalezy unikac tworzenia tresci, ktére sg zbyt
szablonowe lub zautomatyzowane.

Brak spéjnosci komunikacji. Niespojne i synte-
tyczne przekazy moga wprowadzac zamieszanie
i podwazac wiarygodnos¢ marki. Firma powinna

Skuteczna komunikacjai PR

envaios messageflow:

miec jasny i konsekwentny przekaz, ktéry bedzie
tatwy do zrozumienia i wiarygodny.

Ignorowanie feedbacku od odbiorcéw. Brak
analizy opinii klientéw moze prowadzi¢ do utraty
okazji do poprawy i innowacji. Recepta: regularne
zbieranie feedbacku i dostosowywanie strategii na
jego podstawie moze znaczgco poprawi¢ skutecz-
nosc¢ dziatan PR-owych.

Dziatania, ktére wyrodzniaty sie
na rynku w 2024 roku

1.

Zaangazowanie w inicjatywy proekologiczne.
Marki, ktére aktywnie uczestniczg w dziataniach
na rzecz srodowiska, zyskujg uznanie Swiadomych
konsumentéw. Angazowanie sie w inicjatywy proeko-
logiczne pomaga w budowaniu wizerunku i zwieksza
zaufanie odbiorcow.

Wspétpraca z influencerami w diugotermi-
nowych relacjach. Marki, ktére buduja trwate
partnerstwa z influencerami, tworzg bardziej auten-
tyczne i angazujgce kampanie. Dtugofalowe relacje
pozwalajg na gtebsze zrozumienie potrzeb odbior-
cow i skuteczniejsze komunikowanie wartosci marki.
Transparentnos¢ dziatan CSR-owych. Marki, ktére
otwarcie komunikujg swoje dziatania z zakresu spo-
tecznej odpowiedzialnosci biznesu, buduja zaufanie
i lojalnosc klientéw. Transparentnos¢ w tym zakresie
przyczynia sie do budowania dobrego wizerunku
marki i zwieksza jej wartos$¢ w oczach konsumentow.
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Agnieszka Maszewska

Dyrektorka marketingu i komunikacji
agencji Jet Line.

Trendy i zmiany w (D)OOH

w 2025 roku

W Swiecie reklamy zewnetrznej dzieje sie wiele ekscytuja-
cych rzeczy, gtéwnie za sprawg postepujacej digitalizacji.
Cyfrowe ekrany, ktére coraz czesciej widac na ulicach,
to tylko wierzchotek géry lodowe]. Réwnie fascynujace,
cho¢ mniej widoczne na pierwszy rzut oka, sg procesy
i technologie stojace za nimi: analiza danych, po-
miary widowni, rozwéj adtechu, automatyzacja,
platformy wspétpracy, programmatic, a takze
integracja z reklama offline, przynoszaca wymierne
korzysci dla obu kanatéw.

Jesli miatabym wskazac jedng istotng zmiane, to z pew-
noscia bytaby nig obecno$¢ OOH i DOOH w badaniu
Mediapanel prowadzonym przez Gemius. Dzieki
temu narzedziu mozemy nie tylko mierzy¢, lecz takze
precyzyjnie okreslac zasieg reklamy zewnetrznej, co
podkresla jej znaczenie w kontekscie innych medidw.
Wigczenie outdooru do analizy pozwala na stworzenie
spojnego obrazu konsumpcji medidéw w Polsce - obej-
mujacego radio, telewizje, internet i reklame zewnetrzna.
To krok, ktory otwiera nowe mozliwosci optymalnego
planowania budzetéw i bardziej Swiadomego podejscia
do strategii mediowych.

Skuteczna komunikacjai PR

enva

messageflow*

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

Zawsze warto sprawdzac, co mozna zrobic dla siebie
i dlainnych. Podejmujemy 100 drobnych decyzji kazdego
dnia, ktére skfadaja sie na duze i mate akcje - niech one
znaczg cos dla ludzi, otoczenia czy $wiata. Bardzo fajnie
jest robic rzeczy ciekawe, madre i potrzebne, takze jesli
majg oznaczac¢ Swiadoma rezygnacje z czegos. Przecho-
dzac do konkretéw: wyzwaniem jest odpowiedzialnosé
za stowa i produkty, szczegélnie te, ktore trafiajg
do najmtodszych ludzi, oraz za wtasne zdrowie
i za przyrode.

Najczestsze bledy, ktore

warto wyeliminowacé

Czuje niedosyt w kreacjach. Brakuje mi poczucia hu-
moru, inteligentnej riposty, odwagi i famania schematdéw.
Jestem pewna, ze to wszystko jest w zasiegu naszych
marketingowych rak - tylko chyba wolimy stucha¢
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piosenek, ktére znamy, a kreatywne pomysty naszych
art directoréw chowac po szufladach. Wiecej rozmow,
wolnoscii zaufania do ludzi od kreacji - taki mam postulat.

Cos, co naprawde mnie frustruje, to traktowanie (D)
OOH jak kopii innych mediéw - przenoszenie forma-
tow jeden do jednego, bez uwzglednienia specyfiki
outdooru. To zwyczajnie nie ma prawa bytu, a potem
pojawia sie narzekanie, ze ,outdoor nie dziata”. Outdoor
dziata - i to Swietnie - ale pod warunkiem, ze damy
mu szanse i stworzymy przekaz dopasowany do jego
charakteru i odbiorcéw.

ILUSTRACJA 1

Skuteczna komunikacjai PR
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Dziatania, ktére wyrdzniaty sie
na rynku w 2024 roku

1.

Na poczatku listopada w Mediolanie odbywat sie
europejski kongres World OOH Organization i moi
koledzy przywiezli stamtad zdjecia kampanii luksu-
sowych marek modowych, bizuterii i kosmetykdw.
Eleganckie, piekne, wysublimowane dziatania wize-
runkowe. Wiec kiedy mysle o wioskich standardach
to mysle o kampanii L'Oréal na ekranach DOOH,
ktéra wyrdzniafa sie pieknymi spotami oraz przycia-
gneta uwage swojg estetyka i kreatywnoscia.

Kampania L'Oréal na ekranach DOOH

Zrédto: materiaty wiasne autorki
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2. Edukacyjna akcja TV Puls we wspétpracy z Ko-
menda Gtéwng Policji i Fundacja pod Debem
pt. .#ZnamTeNumery”, ktéra miata na celu edu-
kowanie, zwfaszcza senioréw, w zakresie cyberbez-
pieczenistwa. To doskonaty przyktad zastosowania
reklamy zewnetrznej do waznej spofecznie misji.

3. Swigteczna kampania Coca-Coli, ktéra zrezy-
gnowata z logotypu, claimu i produktu - to przyktad
odwagi w reklamie out of home.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktore warto zainwestowac

Przede wszystkim warto zainwestowa¢ w czas na

ILUSTRACJA 2

Skuteczna komunikacjai PR

envasss messageflow

merytoryczne, konstruktywne, ozywcze rozmowy
z ludZmi od (D)OOH i od kreacji. Wiem, ze czas to
towar bardzo luksusowy, i tym mocniej to podkresle:
to jest inwestycja. Inwestycja w czas na zadawanie
pytan, stuchanie odpowiedzi, stuchanie o inspiracjach,
dobrych i kiepskich praktykach po prostu sie zwraca.
Wiem, ze czesto sie wydaje, ze brakuje czasu - ale
rownie czesto okazuje sie, ze to btedne zatozenie.
Dlatego zycze sobie i Panstwu jak najwiecej inspi-
rujgcych spotkan, rozmow i ludzi. Wtasnie z takich
wymian rodzg sie najlepsze pomysty, a przeciez o to
w marketingu chodzi, prawda?

Edukacyjna akcja pt. ,#ZnamTeNumery”

Zrédto: materiaty wiasne autorki

jetline
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Autorka: Agata Chmielewska

CX, UX i obstuga klienta
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Dostepnos¢ w biznesie.
Jak otworzy¢ sie na potrzeby
réznych klientéow

Tworzenie produktow i ustug dostepnych dla kazdego staje sie nie tylko moralnym
obowigzkiem w biznesie, lecz takze kluczowym elementem strategii sukcesu.
Dostepnosc to most, ktory tgczy roznorodnosc ludzkich potrzeb i mozliwosci.
W tym artykule pokaze Ci, dlaczego jest tak wazna i jakie konkretne dziatania
moga podjac firmy, aby stac sie bardziej dostepne i otwarte na potrzeby roz-

nych klientow.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

czym sg dostepnos¢ i inkluzywnos¢,

jakie korzysci daje dostepnos¢ w biznesie,

od czego zaczac wdrazanie dostepnosdi,

jak zadbac o dostepnos¢ produktéw cyfrowych,
jakie regulacje prawne dotycza dostepnosci.

Czym jest dostepnos¢é

Dostepnosc to umiejetnosc stworzenia przestrzeni, w ktérej
kazdy klient - niezaleznie od swoich indywidualnych potrzeb
i ograniczen - moze komfortowo korzystac z istniejacych
rozwigzan.

Zapamietaj

W kontekscie produktéw i ustug dostepnos¢ oznacza
tworzenie i projektowanie z myslg o tym, aby kazdy
klient mdgt z fatwoscig sie nimi postugiwac. Innymi
stowy: to dgzenie do eliminowania barier, ktére moga
utrudnia¢ dostep do Twojej oferty.

Ludzie maja rézne potrzeby i ograniczenia. Niektorzy klien-
ci moga miec trudnosci w poruszaniu sie, inni moga po-
trzebowac dodatkowego wsparcia w korzystaniu z aplikacji. Dla

0s0b z duzymi wadami wzroku niezbedne jest dostosowanie
strony do technologii asystujgcych, a osoby gtuche potrzebuja
napiséw w filmach lub transkrypcji materiatéw audio.

Réznego rodzaju state niepetnosprawnosci to jedno. Sa
jednak tez sytuacje tymczasowe, ktére moga utrudniac wiele
czynnosci (ilustracja).

+ Przyktady

Przyk}ady sytuacyjnych potrzeb i ograniczen:
matka z wézkiem dzieciecym, ktéra musi wno-
si¢ go na rekach, jesli nie ma odpowiedniego
podjazdu,
osoba prébujgca zrobi¢ zakupy online za pomoca
klawiatury, bo akurat zepsuta sie jej myszka,
0s0ba, ktéra chce obejrzec filmik na temat korzy-
stania z produktu, ale nie ma stuchawek i musi
wyciszy¢ dzwiek, aby nie przeszkadzac innym.

W kontekscie dostepnosci cyfrowej zazwyczaj przytacza sie
WCAG (Web Content Accessibility Guidelines), czyli dokument
zawierajgcy wytyczne w tym zakresie. Jednak dostepnosc to
0 wiele wiecej niz spetnienie minimalnych standarddéw. To
dazenie do tworzenia otwartego, przyjaznego i przystepnego
srodowiska biznesowego, a takze umiejetnos¢ stuchania
i reagowania na réznorodne potrzeby. Twoje starania
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ILUSTRACJA
Przyktady statych, tymczaso-
wych oraz sytuacyjnych po-
trzeb i ograniczen

Permanent Temporary Situational
Touch ﬁ i g
One arm Arm injury New parent
See % 5
Blind Cataract Distracted driver
Hear
% @ ’))%((‘
Deaf Ear infection Bartender
Speak

=3
=0

Non-verbal Laryngitis Heavy accent

Zrédto: ,Inclusive 101 Guidebook” - podrecznik
Microsoftu, dostep online: bit.ly/4fV 1TZK

w tym obszarze mogg przeksztalcic¢ sie w diugotrwate relacje
i lojalnos¢ klientow.

Zgtebiajac temat dostepnosci, mozesz natrafi¢ rowniez
na pojecie inkluzywnosci. To pdjscie o krok dalej (ramka 1).

CX, UX i obstuga klienta
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RAMKA 1

Réznice miedzy dostepnoscia

a inkluzywnoscia
Dostepnosc skupia sie na eliminacji barier, ktére
moga utrudniac korzystanie z oferty.
Inkluzywnos¢ odnosi sie do tworzenia otoczenia,
w ktérym wszyscy klienci, niezaleznie od réznic
(np. kulturowych, demograficznych, spotecznych,
zdrowotnych), czuja sie w petni akceptowani
i uwzglednieni.
Dostepnosc usuwa bariery fizyczne i techniczne,
natomiast inkluzywnos¢ eliminuje bariery emo-
cjonalne i psychiczne.

Zapamietaj: W kontekscie biznesowym inklu-
zywnosc jest rownie wazna jak dostepnosc, ponie-
waz dotyczy tworzenia przestrzeni, w ktérej kazdy
klient moze czuc sie akceptowany, zrozumiany
i doceniony, a to buduje zaufanie oraz lojalnosc.

Dlaczego dostepnos¢ jest

istotna w biznesie

Obecnie w Polsce niewiele méwi sie o dostepnosci w kon-
tekscie biznesu, co wynika z wielu czynnikéw. Miedzy innymi
ztego, ze dostepnosc wymaga sie obecnie gtdwnie od sektora
publicznego. Niebawem to sie jednak zmieni.

Zapamietaj

W 2025 r. Polska ma wdrozy¢ unijng dyrektywe o na-
zwie Europejski Akt o Dostepnosci, ktdry rozszerzy
zakres obowigzkowych standardow zwigzanych z do-
stepnoscig na przedsiebiorcow z sektora prywatnego.

Europejski Akt o Dostepnosci niesie za sobg nie tylko
korzysci, lecz takze potencjalne konsekwencje prawne
oraz finansowe wynikajgce z nieprzestrzegania dyrektywy.
Obecnie wiele firm w Stanach Zjednoczonych juz pfaci kary
za niezgodnosc z amerykanskim odpowiednikiem dyrektywy
unijnej - Aktem o Amerykanskiej Rownosci Szans (ADA).
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v Przyktad

W Stanach Zjednoczonych restauracje, ktére nie
zapewniaja dostepu dla 0séb na wdzkach, musza
sie liczy¢ z pozwami i wysokimi grzywnami. Podobnie
firmy, ktére nie dostosowujg swoich witryn inter-
netowych do 0séb z niepetnosprawnosciami, moga
sie mierzy¢ z procesami sgdowymi. Jakiej wysokosci
sg to grzywny? W 2019 r. Domino's Pizza zostata
obcigzona odszkodowaniem w wysokosci 6 min dol.,
poniewaz jej strona WWW i aplikacja mobilna nie
byty dostepne dla 0séb niewidomych. Oprécz tego
przedsiebiorstwo musiato oczywiscie dostosowac
swoje platformy cyfrowe do standardéw dostepnosci.
Podobng kwote zaptacit w 2006 r. Target za brak
dostosowania witryny do oséb z wadami wzroku.

Przykfady te pokazujg, ze firmy moga by¢ poddane surowym
karom finansowym za niestosowanie przepiséw zwigzanych
z dostepnoscig. W kontekscie Polski nie sg jeszcze znane
szczegOly, ale wazne jest, aby przedsiebiorcy zdawali sobie
sprawe z potencjalnych konsekwencji braku dostosowania
swoich produktow i ustug do przysztych wymogoéw. Czasu
jest coraz mniej, a obecnie istniejgce w Polsce regulacje
dotyczace dostepnosci podmiotdéw publicznych wskazujg,
ze grzywny mogg byc¢ bardzo wysokie.

Unikniecie kary to jedno, natomiast jest jeszcze kilka ko-
rzysciwynikajgcych z dbania o dostepnos¢ w biznesie. | choc
unijna dyrektywa jeszcze nie zaczeta obowigzywac w petnym
zakresie i nie ma wymagan prawnych z nig zwigzanych, to
firmy, ktére dbajg o dostepnosc i inkluzywnos¢, juz teraz
moga czerpac z tego profity (ramka 2).

Ponadto przedsiebiorstwa, ktére szybko zaczng dziatac
w duchu rownosci i otwartosci na roznorodnosd, z pewnoscig
wyjda na prowadzenie w momencie, kiedy nowe przepisy
zaczng obowigzywac.

Zapamietaj

CX, UX i obstuga klienta
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RAMKA 2
Korzysci, jakie daje zapewnie-
nie dostepnosci w biznesie

Dostepnosc
pozwala dotrze¢ do szerszego grona klientdw,
w tym do 0séb ze szczegdlnymi potrzebami,
senioréw i innych grup, ktére moga napotykac
trudnosci w korzystaniu z tradycyjnych produk-
tow lub ustug. Dodatkowo osoby, ktérych bliscy
zmagaja sie z réznego rodzaju trudnosciami,
prawdopodobnie stang sie takze klientami firm
dbajacych o dostepnosc¢. Z jednej strony dlatego,
ze np. razem mieszkajg i korzystajg z tych sa-
mych produktéw, a z drugiej strony - w ramach
checi wspierania tych marek, ktére pomagaja
ich bliskim.

Dbatos¢ o dostepnosc sygnalizuje, ze
firma jest odpowiedzialna spotecznie i trosz-
czy sie o réznorodne potrzeby swoich klientow.
To buduje wizerunek organizacji jako etycznej
i moralnie zaangazowanej. Ma to coraz wieksze
znaczenie z uwagi na fakt, ze zwieksza sie sita
nabywcza miodszych pokolen, ktére sg bardzo
zorientowane na dziafania prospoteczne, walczg
z nieréwnoscig i wykluczeniem.

Pozytywny wizerun-
ek pocigga za sobg wieksze przywigzanie klientow
do brandu. To daje im poczucie, ze wybierajac
produkty czy ustugi firmy dbajgcej o dostepnos¢,
wspierajg nie tylko jg, lecz takze osoby ze szcze-
gblnymi potrzebami.

Firmy
dbajgce o dostepnosc czesto wyrdzniajg sie na
tle konkurencji, a niejednokrotnie cechujg sie
tez wiekszg innowacyjnoscia. To z kolei moze
przyczynic¢ sie do zwiekszenia udziatu w rynku
i zyskania przewagi konkurencyjne;j.
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Dostepnosc to nie tylko obowigzek - to takze strategicz-

teraz mozna zatozy¢, ze beda one zblizone do obecnie obo-
na decyzja, ktéra przynosi korzysci wszystkim stronom.

wigzujacych regulacji dotyczacych podmiotéw publicznych.
MozZna je znalez¢ w ,Ustawie o zapewnianiu dostepnosci
Od czego zacza¢ wdrazanie
dostepnosci w biznesie

Mimo ze nie wiadomo jeszcze, jak zmienig sie w Polsce
przepisy zwigzane z Europejskim Aktem o Dostepnosci, to juz

osobom ze szczegdlnymi potrzebami” oraz w ramach rza-
dowego programu Dostepnos¢ Plus. Jednoczesnie wczesnie)
wspomniane wytyczne dotyczace dostepnosci tresci inter-
netowych (WCAG) beda dobrym drogowskazem.
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W przypadku produktow cyfrowych, takich jak strona in-
ternetowa czy aplikacja, idealne bytoby zastosowanie sie do
wytycznych WCAG (poziom AA). Jednak to dosy¢ obszerny
dokument iraczej moze Cie zniecheci¢ do wdrazania dostep-
nosci cyfrowej. Dlatego na poczatek zadbaj o najwazniejsze
kwestie (ramka 3).

« Przyktady

Przede wszystkim nalezy zapewni¢ dostepnosc fi-
zyczng siedziby firmy. Miejsca, w ktdrych klienci
korzystajg z ustug, powinny by¢ przystosowane
do potrzeb osdéb z réznymi ograniczeniami, np. za
pomocga podjazdu i szerszych drzwi dla oséb na
wdzkach. Z kolei wejscie audio na stuchawki w ban-
komatach pozwala osobom niewidomym otrzymac
instrukcje gtosowg. Innym przyktadem jest strefa
utatwionego dostepu w paczkomatach, dzieki kto-
rej osoby niskoroste lub na wézkach mogg zgtosic
potrzebe odbioru paczki ze skrytek zlokalizowanych
w najnizszych rzedach.

Podsumowanie

Dostepnos¢ i inkluzywnos¢ stanowig kluczowe elementy od-
powiedzialnego i zréwnowazonego podejscia biznesowego.
Moga miec ogromny wptyw na budowanie pozytywnych

RAMKA 3

Jak zadbac o dostepnos¢ produktow cyfrowych

- osoby korzystajgce z czytnikdw ekrandw nie sg
w stanie dowiedziec sie, co przedstawia grafika. Teksty alternatywne opisujg im obraz za pomocg stéw.

Wskazéwka: Z tekstami alternatywnymi mozna sie spotkac w SEO, ale w przypadku dostepnosci nie chodzi o pozycjo-
nowanie w Google'u, tylko o to, co ma ustyszec osoba niewidoma, ktéra natrafi na obrazek na stronie. Wazne jest tez, aby
nie dodawac tekstéw alternatywnych do grafik, ktére petnig funkcje czysto dekoracyjne. Korzystniejsze dla uzytkownika
bedzie, gdy czytnik ekranu pominie takie grafiki. Nie mozna jednak pozostawic ich bez zadnego znacznika alt, poniewaz
narzedzie moze odczytac po prostu nazwe zdjecia. Dlatego do grafik niemajacych zadnego znaczenia informacyjnego
dodaj tzw. pusty alt, czyli alt="".

- umozliwia to uzytkownikom, ktérzy nie moga lub nie chcg korzystac
z myszy, swobodne poruszanie sie po witrynie. Dotyczy to m.in. oséb niewidomych, niestyszacych czy z niepetno-
sprawnosciami ruchowymi (ktére mogg dodatkowo uzywac specjalistycznych urzgdzen do sterowania klawiatura).
- ufatwia to odczytywanie tresci, zwlaszcza osobom ze stabym

wzrokiem lub jego dysfunkcjami. Ponadto redukuje zmeczenie oczu i zwieksza komfort uzytkownikow.

Wskazéwka: Aby sprawdzi¢ kontrast na swojej stronie internetowej, mozesz skorzysta¢ z darmowych narzedzi do
przegladarki, np. WCAG Contrast Checker. Dobierz tez czytelne czcionki i unikaj gradientéw lub tekstur jako tfa.
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RAMKA 3
Jak zadbac o dostepnosé produktow cyfrowych (cd.)
&) WCAG Contrast checker (< i*®
Documents ' Ubranka dla dzieci, wyprawki dia niem... ¥
mamaville 2 e prmme g
Contrast Size  Elements
X1 small 268 »[b, p, span] &R
DZIECKO WYPRAWKA MAMA DO POKOJU MARKI TARGI X 1.08 large 10 »[span, div]
X 13 small 2 span =
NADCHODZACE EDYCJE (e o] S
POPRZEDNIE EDYCJE X 15 small 2a
MAMAVILLE MAGAZINE [)( 1.64 small 2a
REJESTRACJA DLA WYSTAWCY X 1.67  large 1 span
% 1.67 small 2 P[span, a] on
X 1.67 small 27 va @R
X 171 small 9a
X 1.84 small 1a
X 1.84 small 12 »[a, span] ®
X 1.89 small 1 span
X 1.89 small 2a ®
X 1.89 small 1a
X 1.89 small 4 span
X 2.05 small 4a
ik " “®394 visible = 1327 hidden
1 refresh results
Foreground color (hex.) color (hex.)
[[]i#96D7C4 A [ #FFFFFF A
Size Contrast AA AAA
Zrédto: materiaty wtasne autorki
Zapamietaj: W kontekscie dostepnosci wazne jest tez zadbanie o jasng i zrozumiatg dla wszystkich komunikacje. Unikaj
zargonu, zwracaj uwage na skroty myslowe i metafory. Wszelkie instrukcje i wyjasnienia powinny by¢ napisane zwieztym
i prostym jezykiem. Warto tez edukowac pracownikéw w zakresie obstugi klientéw ze szczegdlnymi potrzebami, wiacznie
z umiejetnoscig komunikacji i empatii.
relacji z klientami, kreowanie wizerunku firmy oraz wzrost jej Europejskiego Aktu o Dostepnosci warto podja¢ dziatania,

przychoddw. Pozwola tez unikngc kar, proceséw sgdowych ktore pozwolg spetnic przyszte standardy.
i utraty reputacji.

P}rzylkJrady‘z rynkg amerlylkar?sk|§go sg cennym pr;ypf)— Agata Chmielewska
mnieniem, ze w miare zblizania sie momentu wdrozenia
E-commerce & UX consultant. Od 15 lat
zwigzana z rynkiem e-handlu, marketin-
giem internetowym i customer experien-
ce. Doswiadczenie zdobywata w pracy
Artykut pochodzi zaréwno po stronie klienta, jak i agen-

cji, wspotpracujac z takimi firmami jak

+"
z,M+" 2023, nr 6 (62) InPost, Empik Go, Virtualo, Estyl.pl, Willsoor,

LokalnyRolnik.pl czy Flyspot. Po pracy
dzieli sie wiedzg na www.achmielewska.

com i prowadzi podcast, FIRMA ON-LINE".
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agata@achmielewska.com



http://Estyl.pl
http://LokalnyRolnik.pl
http://www.achmielewska.com
http://www.achmielewska.com
mailto:agata@achmielewska.com
https://sklep.marketerplus.pl/marketer-plus-6-62-2023-content-marketing-i-copywriting-w-erze-ai?_gl=1*3uzwwl*_up*MQ..*_ga*MTMyOTQ3NDU5Ni4xNzMyMTAyNzEw*_ga_V2V9Y5NVLX*MTczMjEwMjcxMC4xLjAuMTczMjEwMjcxMC4wLjAuMA..

MARKETER+ "E,“p”.!':n‘{"v“ui |

Bartek Matusiak

Wydawca i redaktor naczelny magazynow
~Customer Experience Manager” oraz
+Employee Experience Manager”.
Wspétorganizator konferencji X SUMMIT.

Trendy i zmiany w customer
experience w 2025 roku

1.

Proaktywne podejscie i analiza predykcyjna.
Obstuga klienta ewoluuje z reaktywnej w proaktywna.
Dzieki analizie predykcyjnej i wykorzystaniu sztucz-
nej inteligencji firmy beda w stanie przewidywac
potrzeby klientéw oraz rozwigzywac potencjalne
problemy, zanim sie one pojawig. Przewidywanie
trendéw zakupowych czy identyfikowanie ryzyka
brakéw w magazynach stanie sie standardem, co
przetozy sie na wiekszg satysfakcje kupujgcych oraz
optymalizacje kosztéw operacyjnych.

Nowe wskazniki efektywnosci Al. W 2025 r.
kluczowym kryterium oceny dziatart CX bedzie sku-
tecznosc sztucznej inteligencji w rozwigzywaniu pro-
blemdw. Wskazniki takie jak Al-assisted resolution

CX, UX i obstuga klienta

enva

messageflow*

rate czy Al-driven escalation rate pomogg firmom
zrozumied, kiedy Al dziata efektywnie, a kiedy wy-
maga ludzkiego wsparcia. Monitorowanie satysfakgji
klientéw z interakcji z Al stanie sie réwnie wazne jak
tradycyjne mierzenie doswiadczen.

. Balans miedzy personalizacjg a ochrong pry-

watnosci. Cho¢ hiperpersonalizacja pozostanie
waznym trendem, rosngca swiadomos¢ klientéw do-
tyczaca ochrony danych wymusi na firmach znalezie-
nie ztotego srodka. Ludzie oczekujg dopasowanych
ofert, ale jednoczes$nie chcg czuc sie bezpiecznie.
Organizacje beda musiaty transparentnie komuni-
kowac, jak wykorzystujg dane, a w niektorych przy-
padkach oferta ,anonimowa” moze stac sie nowa
forma premium, gwarantujgcg ochrone prywatnosci.

. Etyka i odpowiedzialnos¢ spoteczna. Zréw-

nowazony rozwdj i etyczne podejscie do biznesu
beda kluczowe dla budowania wizerunku marek.
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Klienci coraz czesciej wybieraja firmy, ktére dziataja
odpowiedzialnie, dbajg o Srodowisko i angazuja sie
w inicjatywy spoteczne. Uwzglednienie tego w stra-
tegii CX stanie sie koniecznoscig, a partnerstwa
oparte na wspoélnych wartosciach beda przynosi¢
dtugofalowe korzysci.

. Rola ludzkiego kontaktu w erze automatyzacji.
Mimo wzrostu znaczenia Al kontakt z cztowiekiem
pozostanie nieodzowny w sytuacjach wymagajacych
empatii i indywidualnego podejscia. Pracownicy
obstugi klienta bedg musieli rozwija¢ umiejetnosci
miekkie i techniczne, aby skutecznie wspotpracowac
ze sztuczng inteligencjg i dostarczac wyjgtkowe do-
Swiadczenia. Rola cztowieka bedzie fundamentalna
w rozwigzywaniu bardziej ztozonych problemdw
oraz w sytuacjach, w ktérych potrzebna jest szybka
i elastyczna reakcja.

. Optymalizacja i zwinno$¢ proceséw. Firmy beda
wdrazac zwinne metody pracy, pozwalajace na
szybkie testowanie i modyfikowanie rozwigzan. Opty-
malizacja proceséw, oparta na analizie zachowan
klientéw, pozwoli na efektywniejsze zarzadzanie
doswiadczeniami i lepsze dostosowanie do zmie-
niajacych sie oczekiwan rynku.

CX, UX i obstuga klienta

7.

enovVazes messageflow:

Integracja CX i EX jako warunek sukcesu. Do-
Swiadczenie pracownikéw (employee experience)
bedzie rownie istotne jak doswiadczenie klientow
(customer experience). Zadowoleni i dobrze przy-
gotowani pracownicy tworzg lepsze relacje z klien-
tami, co przektada sie na lojalnos¢ i satysfakcje
kupujacych. Inwestowanie w rozwdj kompetencji
pracownikéw oraz dbanie o ich komfort pracy stanie
sie priorytetem dla firm chcacych budowac spdéjne
doswiadczenia.

Zapamietaj

W nadchodzacych latach sukces w obszarze
customer experience 0siggna te organizacje,
ktore beda umiaty harmonijnie taczy¢ nowo-
czesne technologie z empatycznym, ludzkim
podejsciem. Kluczem beda proaktywnos¢,
etyczna personalizacja i troska o pracownikdw.
Dziafania skupione na zréwnowazonym roz-
woju oraz budowaniu zaufania stang sie fun-
damentem dtugoterminowych relacji z klien-
tami, a elastycznosc¢ i zdolnosc do szybkiego
adaptowania sie do zmian zapewnig firmom
przewage konkurencyjna.
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Michat Stotwinski

Head of customer success w Semcore.

Trendy i zmiany w CX i obstudze
klienta w 2025 roku

Jestem przekonany, ze w 2025 r. nadal bedg kusi¢
nas mozliwosci wykorzystania Al w obstudze klienta,
a rozwdj technologii bedzie postepowat. Jednak tym, co
nalezy obserwowac, jest odbidr tych rozwigzan przez
klientow. Warto sie zastanowi¢, czy rola pioniera jest
rzeczywiscie najbardziej opfacalna. Moze lepiej poczekac
i wyruszy¢ w te podréz nieco pdzniej, gdy szlak bedzie
juz czesciowo przetarty?

Najwieksze wyzwania

dla marketeréw w 2025 roku

Z jednej strony coraz wymyslniejsze sg sposoby 0szustw,
wtaman i kradziezy danych, z drugiej - coraz wieksza
Swiadomos¢ tych zagrozen wsréd klientéw. By do-
trzymac kroku i jednym, i drugim, trzeba nierzadko
wyprzedzac regulacje prawne. Branza obstugi klienta,
ktora dziata na obrzezach organizacji, jest szczegdlnie

CX, UX i obstuga klienta

envaios messageflow:

wrazliwym punktem, a jej nieoczywiste wyzwanie to
zapewnienie klientom bezpieczeristwa - ale i po-
czucia bezpieczenstwa. Zawsze obu, nigdy tylko
drugiego!

Wskazowki, z ktorych warto

skorzysta¢ w 2025 roku

1. Sprzedaz moze by¢ trudna, ale kupowanie
musi by¢ tatwe. Im szybsze tgcza i wydajniejsze
urzadzenia, tym mniejsza cierpliwos¢ kupujacych.
Przejdz sie czasem w butach klienta i zobacz, czy
nie datoby sie prosciej.

2. Personalizacja jest kluczem do zadowolenia
klienta. Nabywca ma $wiadomos¢, ze w kontakcie
z organizacjg jest jednym z tysiecy, ale chce, by
traktowano go wyjatkowo i niepowtarzalnie. Dzi$
nie ma wymaowek - istniejg wszelkie narzedzia, zeby
tak rozmawiac z klientem, jak gdybysmy go kojarzyli.
Korzystaj z nich!

3. Komunikacja to nie tylko kampanie i brand. To
tez banery na stronie, potykacze w sklepie i kartka
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,Zaraz wracam” na drzwiach. Nie ignoruj szczegotéw
tylko dlatego, ze trudno policzy¢, jak wptyng na biznes.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie

na rynku w 2024 roku

1. Wprowadzenie przesytek miedzynarodowych
InPost w niskich cenach z mozliwoscia ich
tatwego nadania i odbioru. Duza i trudna do
przecenienia rzecz dla oséb, ktére podrdzuja, zyja
za granicg albo majg tam bliskich.

2. Sklepy bezobstugowe. Po eksperymentach z sa-
modzielnym skanowaniem (Tesco, Delikatesy Cen-
trum) na dobre zagoscity w Polsce sklepy bezobstu-
gowe. Oprécz Zabki Nano (gdzie bierze sie produkty
z potki i wychodzi) powstat w tym roku sklep Dino,
ktdry dziata raczej jak duzy automat - towary mozna
wybrac¢ na panelu przypominajgcym wyswietlacz
bankomatu, a roboty przenosza je z magazynu,
skanuja ceny i wydajg zakupy klientowi. Warto ob-
serwowac ten segment.

3. Prosty jezyk. Coraz wiecej organizacji i instytugji
dostrzega konieczno$¢ méwienia do odbiorcow
w jezyku, ktéry rozumieja. Prosty jezyk wprowa-
dzaja urzedy, banki i inne firmy, w tym podmioty
e-commerce, i z takiego obrotu spraw mozna sie
tylko cieszyc.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowa¢
Rosngcy koszt zatrudnienia i jednoczesne niskie bez-
robocie wskazuja jasny kierunek dla catej gospodarki,
a wraz z nig - dla obstugi klienta. Konieczna jest au-
tomatyzacja, i to najlepiej wszystkich powtarzalnych,
niewymagajacych kreatywnosci zadan. Na razie nie
zanosi sie na to, aby maszyny miaty zastapic¢ ludzi. Na

CX, UX i obstuga klienta
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pewno jednak moga podnies¢ ich efektywnosc i po-
zwoli¢ im spetniac sie tam, gdzie obecnos¢ cztowieka
ma najwieksza wartosc.

ILUSTRACJA

Post Rafata Brzoski na
platformie Linkedin na
temat uruchomienia
miedzynarodowych
przesytek

G e
M 2t-®

@ InPost taczy Europe! &

Drodzy!

Dzi¢ mam urodziny, a najlepszy prezent, jaki moge sobie wymarzyc,

to ogloszenie o uruchomieniu miedzynarodowych przesytek w InPost! ¥
Wiem, ze czekaliscie na te ustuge od lat — i w koficu nadszedt ten moment!
Teraz nadanie paczki miedzynarodowej jest tak samo fatwe jak nadanie
paczki krajowej. se

13 milionéw naszych uzytkownikow aplikacji moze teraz wysytac paczki
pomiedzy & krajami naszej sieci: Polska, Hiszpania, Portugalia, Frangja, Belgia,
Holandia, Luksemburg oraz Wiochy! @

Nadanie za granice jest tak samo proste jak kazde w InPost. Wchodzisz
do aplikagji lub na strong https://Inkd.in/d25VQ2n9 - wybierasz kraj
docelowy, potem rozmiar przesytki, podajesz dane odbiorcy oraz nadawcy
paczki i gotowe! &'

Zaniesiesz paczke do najblizszego Paczkomatu® w Polsce, a wkrétce trafi
ona do maszyny Paczkomat® lub punktu PUDO w Paryzu, Madrycie.

Brukseli, Lizbonie czy Rzymie. Wasi bliscy z tych krajéw mogg wysyta¢ paczki
do Was! &

| najwaznigjsze - rewclucyjna cena -Mata paczka do 25 kg to wydatek
tylko 28,99 z4, a dla poréwnania, aby przestac matg paczke z Polski, na
przyktad do Frangji poprzez DPD trzeba zaptacic 99 24, a za pomocg DHL az
114 zi! Gabaryt B w przesytkach InPost to cena 49,99 zi, gdzie analogicznie w
DPD 99zt awDHL 125zt 4

To przelomowe rozwiazanie dla naszych klientow —
zaréwno indywidualnych, jak i biznesowych. Na rynku nie ma wygadniejszej i
tafszej ustugi cross network do tak szerokiej sieci. Nasza ustuga logistyki
miedzynarodowej to takze idealne rozwizzanie dla firm. ktére szukaja
szybkiej, efektywne] i atrakcyjnej cenowo logistyki dla swoich europejskich
klientow.

Gwarancja jakosci Grupy InPost | najnizsza cena na rynku to nasze atuty!

Zrédto: LinkedIn.com
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Wojciech Popiela

Ekspert w dziedzinie UX/CRO,
CEO agencji Webmetric.

Trendy i zmiany w user
experience w 2025 roku

1.

Masowa automatyzacja kontra autentycz-
nos¢. Pogtebiac sie bedzie podziat na to, co ma-
sowe, produkowane maszynowo, w tym przez Al
(np. reklamy, filmy, muzyka), a tym, co rzemieslnicze,
stanowigce dzieto ludzkich rgk. Oba podejscia majg
wiele do zaproponowania i bedg przyciggac swoich
zwolennikow.

Prostota i dostepnosc jako fundamenty projek-
towania. Z innej beczki - umacniac sie bedzie rola
prostego jezyka w komunikacji oraz projektowania
dla 0séb z réznymi ograniczeniami. O tym mowi sie

coraz wiecej i temat bedzie zyskiwat na znaczeniu.

CX, UX i obstuga klienta
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Najwieksze wyzwania

dla marketeréw w 2025 roku
Obecnie w modzie jest nazywanie absolutnie wszyst-
kiego sztuczng inteligencjq. Etykietke Al czesto dostajg
funkcje od dawna dostepne na rynku - tylko po to,
aby podniesc¢ sprzedaz. Dalej: rozwigzania Al dodawa-
ne sg na site do produktow i ostatecznie okazujg sie
niedopracowane oraz niepraktyczne. Obstawiam, ze
mozliwosci Al, ktére naprawde dostarcza wyjatkowego
doswiadczenia, sg dopiero przed nami. Kluczowym
wyzwaniem bedzie odréznienie narzedzi faktycznie
innowacyjnych od tych sztucznie ,,udekorowa-
nych” etykietka Al.

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé

Ciekawe, ze mimo uptywu lat nadal s3 to te same rzeczy.
Z jednej strony btedy w kwestiach fundamentalnych,
takich jak prezentacja wartosci (kim jesteSmy,
co robimy, co nas wyréznia, dla kogo jestesmy),
z drugiej detale, ale niezwykle wazne, np. uzywanie
niedostepnych tekstéow w formie grafiki (nadal
negatywny standard w e-commerce).

Dziatania, ktére wyroézniaty sie

na rynku w 2024 roku

1. Minimalizm jako standard projektowania.
Marki coraz lepiej dostosowujg sie do oczekiwan
uzytkownikdw, ktdrzy traktujg strony i aplikacje
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jako narzedzia, a nie dziefa sztuki. Zamiast rozbu-
dowanego efektu ,wow" w projektach priorytetem
stata sie prostota, funkcjonalnos¢ i intuicyjnosc.

2. Rozwadjbadan uzytkownikéw. Testy uzytecznosdi,
wywiady pogtebione i analiza danych jakosciowych
przestaty by¢ czyms rzadkim czy egzotycznym. Staty
sie podstawowg strategii marketingowych.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktére warto zainwestowac

1. Narzedzia Al do analizy danych. Rozwigzania
oparte na sztucznej inteligencji, umozliwiajgce eks-
ploracje duzych zbioréw danych ilosciowych, sg dzis
nieocenione. Mam okazje pracowac z nimi przy

envasss messageflow-

duzych bazach danych ilosciowych. To usprawnienie
pracy dla wielu oséb. Wycigganie danych (np. z baz
SQL) jezykiem naturalnym i tworzenie raportow jest
prostsze niz kiedykolwiek.

. Wsparcie UX/Ul designera na state. Sporo firm

zatrudnia designera epizodycznie, po czym widzac,
ze nie ma zapotrzebowania na peten etat, zwalnia
g0 i produkt zaczynajg rozwijac project manager
z deweloperami. Alternatywnie korzystajg z designe-
ra projektowo. Projekt sie konczy i wspotpraca nie
jest kontynuowana. W ten sposéb powstaje wiele
dziwnych modyfikacji i nieuzytecznych rozwigzan.
Outsourcing kompetencji w niewielkich pakietach
godzinowych rozwigzuje ten problem.
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Prawie 500 stron lektury

Gotowe szablony procesow

Pomysty na scenariusze
wykorzystania marketing

przetestowane w praktyce
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Marketing w erze Al.

Jak wykorzystywac dane

i optymalizowaé kampanie
dzieki sztucznej inteligencji

Chcesz wykorzystac sztuczng inteligencje, aby stworzy¢ skuteczne strategie
marketingowe, dostosowane do potrzeb i preferencji Twoich klientéw? Poznaj
najnowsze technologie i przekonaj sie, jak dane napedzajg marketing.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jakie jest znaczenie Al w kreowaniu spersonalizowa-
nych doswiadczen klientéw i optymalizacji kampanii
marketingowych,

jak marketing oparty na danych umozliwia dokfad-
niejsze targetowanie,

jakie sg typy danych marketingowych i modele
atrybucji,

jak machine learning i deep learning moga przewi-
dywac zachowania klientéw, optymalizowac kampa-
nie i tworzy¢ systemy rekomendadji.

Jakie znaczenie dla

nowoczesnego marketingu

maja sztuczna inteligencja

i uczenie maszynowe

W Swiecie, w ktérym kazda interakcja online jest zapisy-
wana, analizowana i przetwarzana, marketing odnajduje
nowg site napedowa i towarzysza w dziataniu - sztuczng
inteligencje.

Sztuczna inteligencja

w marketingu

Al ma zdolnos$¢ do wykonywania zadan, ktére wymagaja
ludzkiej inteligencji, takich jak uczenie sie, rozumowanie czy
rozpoznawanie Wzorcow.

Zapamietaj

Sztuczna inteligencja to nie tylko narzedzie do au-
tomatyzacji prostych zadan, lecz takze kreatywny
partner, ktéry - dzieki zdolnosci do analizy danych,
przewidywania preferencji uzytkownikdw i dostoso-
wywania strategii w czasie rzeczywistym - pomaga
w tworzeniu gteboko spersonalizowanych i angazu-
jacych doswiadczen dla klientow.

Uczenie maszynowe

i modele predykcyjne

Uczenie maszynowe, subdyscyplina Al, dotyczy algorytmdw,
ktdre uczg sie na podstawie danych i poprawiajg swoje pro-
gnozy lub decyzje w miare dostepnosci nowych informacji.

Zapamietaj

W marketingu modele uczenia maszynowego s3
wykorzystywane do tworzenia prognoz zachowan
klientow, efektywnosci kampanii i trendéw rynkowych.

Data-driven marketing

,Dane sg nowg ropa” - to stwierdzenie Clive'a Humby'ego,
pioniera w dziedzinie analityki danych, podkresla fundamen-
talng zmiane sposobu, w jaki przedsiebiorstwa podchodza do
wartosci informagji. W kontekscie marketingu dane stajg sie
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kluczowym zasobem, ktéry umozliwia firmom zrozumienie
obecnych potrzeb i preferencji konsumentdw, ale réwniez
okreslanie przysztych trendéw i zachowan.

Obecnie zdolnos¢ do efektywnego wykorzystania da-
nych decyduje o przewadze konkurencyjnej firm. Sztuczna
inteligencja i uczenie maszynowe odgrywaja kluczowa role
w transformacji marketingu z intuicyjnego w oparty na
danych (data-driven). Rozumienie tych zjawisk staje sie
niezbedne dla marketerdéw.

Zapamietaj

Marketing oparty na danych, znany réwniez jako data-
-driven marketing, wykorzystuje sztuczng inteligencje
i uczenie maszynowe do tworzenia strategii, ktére sg nie
tylko efektywne, lecz takze niezwykle spersonalizowane.
Dzieki zastosowaniu tych rozwigzan do analizy ogrom-
nych ilosci danych marketerzy moga precyzyjnie seg-
mentowac swoich odbiorcéw, dostosowywac do nich
komunikacje i optymalizowac dziafania marketingowe,
maksymalizujac zwrot z inwestydji i satysfakcje klienta.

Ciekawostka

Gartner w raporcie na temat trendéw w technologii
marketingowej wskazuje, ze do 2025 r. ponad 75%
zespotow marketingowych bedzie opierac swoje
decyzje na danych i korzysta¢ z zaawansowanych
technologii Al i ML do analizowania i interpretowania
ich w czasie rzeczywistym'.

TABELA
Typy danych marketingowych

Nowe technologie i narzedzia
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W erze zdominowanej przez komunikacje cyfrowg dane
staty sie najcenniejszym zasobem marketeréow. W ramce 1
znajdziesz kilka wskazdwek, jak efektywnie zbiera¢ dane
i nimi zarzadzac. Z kolei w tabeli omdéwione zostaty rézne
typy danych marketingowych.

RAMKA 1

4 wskazowki, jak zbieraé dane
marketingowe i nimi zarzadza¢é

Zanim zaczniesz
zbierac¢ dane, musisz jasno okresli¢, jakie cele
biznesowe chcesz osiggnac. Pozwoli Ci to skupic
sie na zbieraniu informacji, ktére sg najistotniej-
sze z perspektywy Twoich potrzeb.

,Ustawa
o ochronie danych osobowych” wymaga, aby firmy
zbieraty dane w sposoéb etyczny i transparentny,
za odpowiednig zgodg uzytkownikow. Upewnij
sie, ze przestrzegasz obowigzujgcych przepiséw.

Narzedzia analityczne, platformy do zarzadzania da-
nymi klientéw (CDP) i inne technologie moga pomdc
w automatyzacji procesu zbierania i analizy danych
oraz zapewnic¢ wiekszg dokfadnosc i efektywnosc.

Nieprawidtowe, niekom-
pletne lub przestarzate dane mogg wprowadzac
btedy do analiz i decyzji marketingowych. Konieczne
jestregularne czyszczenie i aktualizowanie danych.

Dane demograficzne Moga pomdc w segmentacji rynku. Wiek, pte¢, wyksztatcenie czy dochdd.

Dane behawioralne

Pozwolg okresli¢ konkretne zachowania kon-
sumentéw i ich interakcje z marka.

Historia zakupdw, wykaz przegladanych stron,
w tym reakcja na content.

Dane transakcyjne Pomogga Ci okresli¢ trendy zakupowe odbiorcy. Czestotliwos¢ zakupdw, wartos¢ i rodzaj kupowa-
nych produktéw.

Dane z mediéw spoteczno-

Sciowych i opinie konsumentoéw.

Dostarczajg niezbednego wgladu w preferencje

Komentarze, udostepnienia, polubienia i inne
interakgcje.

1. ,Decision Intelligence Market Size, Trends, Report By 2032", dostep online: https://tiny.pl/dt9w2.
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Czym sa modele atrybucji

Model atrybucji to metoda oceny, ktére punkty styku lub
kanaty marketingowe sg najbardziej lub najmniej skutecz-
ne, przyczyniajg sie do konwersji lub sprzedazy i w jakim
stopniu. Pozwala marketerom zrozumiec wartos$¢ kazdego
punktu styku na S$ciezce klienta, co jest kluczowe przy
alokacji budzetu marketingowego. Istnieje kilka modeli
atrybucji (ramka 2).

Jakie rozwigzania dla marketingu
oferuja ML i DL

Machine learning i deep learning oferujg marketerom potez-
ne narzedzia do analizy danych, przewidywania zachowan
klientéw i automatyzadji decyzji marketingowych.

v Przyktad

Przyktadowe modele ML i DL w marketingu - modele
predykcyjne do prognozowania zachowan klientéw -

RAMKA 2
6 modeli atrybucji
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+ Przykitad (cd.)

wykorzystujg historyczne dane, aby przewidywac
dalsze dziatania. Okreslajg prawdopodobieristwo
zakupu, potencjalng wartosc zyciowa klienta (CLV)
lub ryzyko jego odejscia (churn).

Segmentacja klientow na podsta-
wie algorytmow klasteryzacji
Dzieki algorytmom ML, np. k-srednich, firmy moga gru-
powac klientéw na podstawie podobienistwa ich danych
behawioralnych i demograficznych, co umozliwia bardziej
spersonalizowane podejscie marketingowe.

Systemy rekomendacji
Systemy te wykorzystujg techniki ML i DL do analizy historii
zakupow i interakcji online, aby rekomendowac uzytkow-
nikom produkty lub ustugi, ktére najbardziej odpowiadaja
ich indywidualnym preferencjom.

Przypisuje catg wartos¢ konwersji ostatniemu punktowi styku przed zakupem.

Mimo ze to najprostszy model, czesto moze nie oddawac rzeczywistej wartosci wezesniejszych interakdji klienta z marka.
Przeciwnie do modelu last click, przypisuje catg wartos¢ konwers;ji

pierwszemu kontaktowi z kampanig. Model ten pomaga zrozumie¢, ktore kanaty sg najskuteczniejsze w przy-

cigganiu uwagi potencjalnych klientow.

Réwnomiernie rozdziela wartos¢ konwersji miedzy wszystkie punkty styku na $ciezce klienta.
Model ten jest uzyteczny, gdy chcesz docenic kazdy kontakt z klientem, ale moze nie oddawac faktycznego

wptywu poszczegolnych interakdji.

Przyznaje wiekszg wartos¢ kontaktom, ktére miaty miejsce blizej

momentu konwersji. Zaktada, ze im blizej zakupu odbyta sie interakcja, tym miata ona wieksze znaczenie.
Przypisuje wiekszg wartos¢ pierwszemu i ostatniemu kontaktowi i roz-
dziela reszte wartosci rownomiernie miedzy pozostate interakcje. To kompromis miedzy uznaniem znaczenia

pierwszego kontaktu a finalnej decyzji o zakupie.

Wykorzystuje zaawansowane algorytmy i techniki uczenia
maszynowego do analizy Sciezki zakupowej i przypisania wartosci kazdej interakgcji na podstawie jej faktycznego
wptywu na decyzje zakupowa. Model ten jest najbardziej zaawansowany i pozwala na najdoktadniejsze do-
stosowanie atrybucji do unikatowych wzorcéw zachowan klientéw.

Zapamietaj: \Wyboér modelu atrybucji zalezy od celéw biznesowych, dostepnych danych oraz zrozumienia sciezki klienta.
Modele atrybucji oparte na Al i ML oferujg dynamiczne i dostosowane do potrzeb rozwigzania, ktére moga znacznie
poprawi¢ efektywnos¢ kampanii marketingowych oraz dostarczy¢ Ci bardziej szczegétowego wgladu w to, jak rézne

strategie przyczyniajg sie do ostatecznych konwersji.
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Optymalizacja kampanii
W czasie rzeczywistym
Modele ML mogg analizowac dane z kampanii w czasie rze-
czywistym i dostosowywac alokacje budzetu, targetowanie
lub tresci reklamowe w celu maksymalizacji efektywnosci.

Jak tworzy¢ proste modele
predykcyjne do optymalizacji
kampanii marketingowych

Okresl problem
Pierwszym krokiem jest okreslenie, co doktadnie chcesz
przewidzie¢ za pomocg modelu. Przyktadem moze by¢ pro-
gnozowanie, czy dany klient dokona zakupu w ciggu nastep-
nego miesigca, na podstawie jego historii interakcji z marka.

Zbierz i przygotuj dane
Zbierz dane, ktére bedg potrzebne do trenowania modelu.
W przypadku predykcji moga to byc informacje o poprzednich
zakupach, aktywnosci na stronie internetowej, demografii
klienta itp. Nastepnie wyczy$¢ dane, uzupetnij brakujgce
wartosci i przeksztat¢ zmienne kategoryczne w forme, ktérej
mozna uzy¢ do modelowania.

Wybierz cechy (feature
selection)
Wybierz cechy (zmienne), ktére bedg uzywane do przewi-
dywania. Nie wszystkie dane okazg sie przydatne - niektdre
moga by po prostu nieistotne.

Podziel dane
Podziel swoje dane na zestawy treningowy i testowy, typowo
w proporcji 80: 20 lub 70: 30. Zestaw treningowy stuzy do bu-
dowy modelu, a zestaw testowy - do oceny jego skutecznosci.

Wybierz model i trenowanie
Wybierz model ML, ktéry najlepiej pasuje do Twojego proble-
mu. W prostych zadaniach predykcyjnych czesto stosuje sie
regresje liniowe, drzewa decyzyjne lub lasy losowe. Nastepnie
trenuj model na zestawie treningowym.

Ocen model
Oceri model na zestawie testowym. Uzyj do tego odpowied-
nich miar, takich jak doktadnos¢, precyzja, recall czy AUC (area

wspierajace marketerow

Nowe technologie i narzedzia

messageflow* 7

under the curve). By¢ moze bedzie trzeba dostosowac model

lub wréci¢ do wyboru cech, aby poprawi¢ wyniki.

Wdréz model
Po optymalizacji i zatwierdzeniu modelu wdréz go do $ro-
dowiska produkcyjnego, gdzie bedzie mdégt by¢ uzywany do
przewidywania i optymalizacji kampanii marketingowych
W Czasie rzeczywistym.

Zapamietaj

Sukces modelu zalezy od jakosci i ilosci dostepnych
danych, a takze od ciagtej aktualizacji i dostosowy-
wania go do zmieniajacych sie warunkow rynkowych.

v Przyktad

Rozwigzanie na rynku, ktére moze Ci pomoc?
Tomi.ai stanowi awangarde w Swiecie marketingu
cyfrowego. Wykorzystuje sztuczng inteligencje do
rewolucjonizowania sposobu optymalizacji kampanii
reklamowych online. Dzieki zaawansowanym tech-
nologiom machine learningu i strategii opartej na
danych Tomi.ai przeksztatca tradycyjne podejscie
do reklamy w proces zautomatyzowany, dynamiczny
i niezwykle skuteczny (ramka 3).
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RAMKA 3
Przyktadowy scenariusz zastosowania narzedzia Tomi.ai

Pracownicy dziatu marketingu w firmie e-commerce zauwazyli, ze obecne kampanie reklamowe nie generujg
oczekiwanych zwrotéw z inwestycji (ROI). Stwierdzili, ze chca lepiej zrozumiec zachowanie swoich uzytkownikow
i skierowac reklamy do tych, ktérzy najprawdopodobniej dokonajg zakupu.

Firma decyduje sie zintegrowac swojg strone internetowg z Tomi.ai, aby uzy¢ zaawansowanych modeli uczenia
maszynowego do przewidywania konwersji na podstawie danych pierwszej strony i danych CRM.

Po instalacji piksela Tomi.ai na swojej stronie firma rozpoczyna proces uczenia modeli i przekazuje dane dotyczace
zachowania uzytkownikéw oraz wartosci ich zakupdw.

Korzystajac z dashboardu raportowania Tomi.ai, firma identyfikuje segmenty uzytkownikéw z najwyzszym prawdo-
podobieristwem zakupu. Pdzniej dostosowuje swoje kampanie reklamowe, aby skupic¢ sie na tych segmentach,
a w tym celu wykorzystuje przewidywane konwersje jako wyznacznik optymalizacji.

Dzieki mozliwosciom precyzyjniejszego targetowania firma obserwuje znaczacy wzrost ROl swoich kampanii re-
klamowych. Analiza dashboardu pozwala na ciggte doskonalenie strategii reklamowej przez identyfikacje najbardziej
wartosciowych wizyt i dostosowywanie kampanii w czasie rzeczywistym.

Dzieki ciggtemu korzystaniu z Tomi.ai firma jest w stanie jeszcze lepiej rozumiec swoich klientéw i przewidywac ich
zachowania zakupowe, co prowadzi do dalszego wzrostu efektywnosci kampanii reklamowych i wiekszej sprzedazy.
Tomi.ai pozwala na optymalizacje kosztow i zwiekszenie zyskdw przy wsparciu sztucznej inteligencji.

Podsumowanie

W erze cyfrowej sztuczna inteligencja, w tym algorytmy ucze-
nia maszynowego i sieci neuronowe, staje sie podstawowym
narzedziem w arsenale kazdego marketera, ktéry pragnie
nie tylko przetrwac, lecz takze zdoby¢ rynek.

Jak pokazuje przyktad Tomi.ai, wykorzystanie zaawan-
sowanych technologii Al do optymalizacji kampanii rekla-
mowych online otwiera przed firmami nowe mozliwosci
maksymalizacji zwrotu z inwestycji i oferuje jednoczesnie
konsumentom bardziej spersonalizowane oraz angazujace
doswiadczenia.

[ITGiy Artykut pochodzi
z ,M+" 2024, nr 2 (64)

Zapamietaj

Dane sg obecnie najcenniejszym zasobem, dlatego
kluczem do sukcesu okazuje sie zdolnos¢ do ich
analizy i wykorzystania w praktyce. Dzieki wprowa-
dzeniu technologii do swoich strategii marketerzy
moga nie tylko efektywniej dociera¢ do swoich od-
biorcow, lecz takze budowac z nimi glebsze i bardziej
wartosciowe relacje. Przysztos¢ marketingu nalezy
do tych, ktérzy potrafig najskuteczniej wykorzystac
potencjat sztucznej inteligencji i przeksztatci¢ dane
w dziatanie oraz wyniki.

Klaudia Szostok

Al & marketing expert,
trener i MarTech.

klaudia.szostok@gmail.com
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Michat Korba

CCO & co-founder w User.com.

Trendy i zmiany w technologii
i narzedziach wspierajacych
marketerow w 2025 roku

1.

Al jako strategiczny partner, nie tylko asy-
stent ds. tresci. W 2025 r. Al przestaje byc tylko
narzedziem do generowania contentu. Staje sie
strategicznym partnerem w podejmowaniu decyzji
marketingowych - od przewidywania trendéw po
automatyczng optymalizacje kampanii. Szczegdlnie
istotni stajg sie agenci Al - autonomiczne progra-
my, ktére samodzielnie wykonujg sekwencje zadan
w narzedziach marketingowych. To jak posiadanie
wirtualnego zespotu, ktéry aktualizuje kampanie,
dostosowuje budzety i reaguje na zmiany w czasie
rzeczywistym. Marketerzy bedg poswieca¢ mniej
Czasu operacyjnym szczegdtom, a wiecej - inter-
pretowaniu rekomendacji Al i planowaniu strate-
gicznemu.

Zwrot z inwestycji w technologie pod lupa.
,Show me the money” - to hasto definiuje podejscie
do technologii w 2025 r. W obliczu globalnego spo-
wolnienia gospodarczego i cie¢ budzetowych kazda
ztotdwka wydana na martech powinna sie bronic
konkretnymi wynikami. Dziaty marketingu musza
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uzasadniac swoje wydatki bardziej niz kiedykolwiek.
Wygrywa podejscie ,lean martech” - wybieramy
narzedzia, ktére realnie zwiekszajg efektywnos¢,
zamiast doktadac kolejne funkcje do i tak juz zto-
zonego stosu technologicznego.

. MACH - elastycznos$¢ zamiast monolitéw. MACH

(microservices, API-first, cloud-native, headless) to
odpowiedz na potrzebe elastycznosci w marketin-
gu. To jak przejscie z gotowego domu, ktérego nie
da sie modyfikowa¢, na modutowy system, gdzie
kazdy element mozna wymienic¢ lub rozbudowac.
Co wiecej, rosnaca popularnosc platform no-code
i low-code sprawia, ze te zaawansowane technologie
stajg sie przyjazne dla uzytkownika. Interfejsy sg
intuicyjne, a tworzenie zaawansowanych proceséw
nie wymaga juz znajomosci programowania. Firmy
zyskujg mozliwos¢ szybkiego testowania nowych
rozwigzan bez koniecznosci catkowitej przebudowy
swojej infrastruktury technologiczne;.

. Regulacje prawne wymuszajg ewolucje tech-

nologiczng. Nowe przepisy, takie jak ,Prawo ko-
munikacji elektroniczne]” czy rozporzadzenie DORA,

ograniczaja biznesy, ale tez wymuszajg innowacje.
Firmy muszg znalez¢ nowe, zgodne z prawem
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sposoby docierania do klientéw. Wyzwaniem staje
sie wdrozenie odpowiednich procesoéw, ale tez au-
tomatyzacja utrzymywania zgodnosci z przepisami -
od zarzadzania zgodami po $ledzenie zmian regu-
lacyjnych. Jednoczesnie rosnie znaczenie narzedzi
do zarzadzania danymi i privacy managementu.
Paradoksalnie te ograniczenia moga prowadzi¢ do
lepszych, bardziej przemyslanych praktyk marketin-
gowych, w ktérych jakos¢ kontaktu bedzie wazniejsza
niz jego ilosc.

. Integracja cztowiek - Al zmienia kulture pra-
cy. Najwiekszg zmiang w 2025 r. nie bedzie sama
technologia, ale sposéb jej wykorzystania. Zespoty
marketingowe ewoluujg w kierunku modelu, w kto-
rym ludzie skupiajg sie na strategii i kreatywno-
Sci, podczas gdy Al przejmuje zadania analityczne
i operacyjne. To fundamentalna zmiana w sposobie
pracy - marketerzy bedg bardziej strategami i inter-
pretatorami danych niz wykonawcami rutynowych
zadan. Wazne staje sie zrozumienie, jak efektywnie
wspotpracowac ze sztuczng inteligencjg i jak wyko-
rzystac jej potencjat do wzmacniania, a nie zaste-
powania ludzkiej kreatywnosci. Ta transformacja
wymaga nie tylko nowych kompetencji technicznych,
lecz takze zmiany mentalnosci catych zespotow
marketingowych.

Nowe technologie i narzedzia
wspierajace marketerow

envaios messageflow:

Marketerzy tong w morzu informacji z réznych
zréodet - od analityki webowej, przez dane trans-
akcyjne, po sygnaty z mediéw spotecznosciowych.
Samo posiadanie danych przestaje by¢ przewaga
konkurencyjna - kluczem staje sie umiejetnos¢ ich
efektywnego wykorzystania. Problem sie pogtebia,
gdy rézne narzedzia w stosie technologicznym
tworza swoje wiasne silosy danych, utrudniajgc
catosciowy oglad zachowan klienta i efektywnosci
dziatan.

. Al - miedzy hype'em a rzeczywistoscia. Sztuczna

inteligencja w marketingu to obecnie troche jak
gorgczka ztota - wszyscy chcg w nig inwestowac,
ale niewielu wie, jak robi¢ to madrze. Firmy masowo
wdrazajg rozwigzania Al, czesto bez przemyslanej
strategii i realnej potrzeby biznesowej. To prowadzi
do sytuacji, w ktérej zamiast rozwigzywac proble-
my, tworzy sie nowe. Czatboty odpowiadajgce nie
na temat, generatywne Al produkujgce tresci bez
wartosci czy systemy rekomendacji, ktére dziatajg
na niepetnych danych - to tylko niektdre przyktady
nieprzemyslanych wdrozen. Wazne staje sie zacho-
wanie zdrowego rozsadku i skupienie na realnych
potrzebach biznesowych zamiast slepego podazania
za trendem.

. Integracja jako fundament skutecznosci. Istot-

nosc integracji narzedzi marketingowych to nie tylko
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Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

moje subiektywne odczucie - wedtug najnowszego
raportu ,The State of the Marketing Operations

1. Nadmiar danych i chaos informacyjny. W erze

Al'i automatyzacji najwiekszym wyzwaniem nie jest
brak danych, ale ich nadmiar i chaotyczna struktura.

Professional” az 81,3% profesjonalistéw wskazuje
mozliwosc¢ integracji z istniejacg i nowg technolo-
gig jako kluczowe kryterium w wyborze narzedzi
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marketingowych'. To najwyzej oceniany parametr,
znacznie wyprzedzajacy nawet kwestie cenowe czy
skalowalnos¢ rozwigzan. | nie ma w tym nic dziwne-
g0 - integracja jest jak uktadanie puzzli z réznych
zestawow, gdzie teoretycznie elementy powinny
do siebie pasowac, a w praktyce czesto powstaje
nieczytelny obraz.

Wyzwaniem nie jest juz samo potaczenie systemow,
ale stworzenie spdjnego ekosystemu, gdzie dane
ptynnie przeptywajg miedzy narzedziami, a auto-
matyzacje dziatajg bez zaktdcen. CDP (customer
data platform) przestaje by¢ luksusem, a staje sie
koniecznoscia - ale samo jej wdrozenie nie rozwigze
problemu, jesli nie zadamy sobie podstawowych
pytan o to, jakie dane sg nam naprawde potrzebne
i jak chcemy je wykorzystac.

Najczestsze btedy, ktore
warto wyeliminowaé

1.

.Narzedzioza”, czyli technologia ponad stra-
tegig. Najczestszy btagd to myslenie, ze samo
wdrozenie nowego narzedzia rozwigze problemy
biznesowe. To jak kupowanie drogiego sprzetu na
sitownie z nadzieja, ze sam widok biezni sprawi, ze
zaczniemy biegac. Firmy inwestujg w zaawansowa-
ne rozwigzania bez przemyslenia procesow, ktére
chcag usprawni¢. W rezultacie majg drogie zabawki,
ktére albo sg uzywane w 10% mozliwosci, albo - co
gorsza - komplikujg proste wczesniej dziatania.
Syndrom ,,na wczoraj”. Presja na szybkie rezultaty
prowadzi do katastrofalnych wdrozen. Marketerzy,
czesto pod presjg zarzadu, probujg implementowad
ztozone rozwigzania technologiczne bez odpowied-
niego przygotowania, budzetu i czasu na testy. To
jak préba budowy domu bez fundamentéw - moze
na poczatku wygladac niezle, ale przy pierwszym
podmuchu wiatru wszystko sie sypie. Efekt? Fru-
stracja zespotu, zmarnowane pienigdze i powrot
do starych, nieefektywnych metod.

Nowe technologie i narzedzia
wspierajace marketerow

envaios messageflow:

3. Oszczednosci i przeinwestowanie - dwie stro-

ny tego samego medalu. Fascynujgce jest ob-
serwowanie, jak firmy potrafig popetnia¢ btedy na
dwdch kompletnie przeciwnych biegunach. Z jednej
strony sg organizacje, ktére prébujg zaoszczedzic
na wszystkim - wybierajg najtarisze rozwigzania,
nie liczg kosztéw integracji i szkolen, a pdZniej sie
dziwig, ze ich zespdt traci czas na walke z ograni-
czeniami systemu. Z drugiej strony firmy wydaja
fortune na konsulting najwiekszych firm doradczych,
tong w setkach slajdéw prezentacji ,strategicznych”,
a ich zespoty spedzaja niezliczone godziny na spo-
tkaniach, ktére spokojnie mogtyby by¢ zatatwione
jednym e-mailem. W obu przypadkach efekt jest
ten sam - zmarnowane zasoby i brak realnych re-
zultatéw. Pierwsi nie mogg ruszy¢ do przodu przez
ograniczenia technologiczne, drudzy - przez paraliz
decyzyjny i nadmiar teoretyzowania.

.The State of the Marketing Operations Professional.
Trends for 2025"- raport, dostep online: https://tiny.

pl/rgj213sj.
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Dziatania, ktére wyrdzniaty sie
na rynku w 2024 roku

Kampania technologiczna, ktéra najbardziej przykuta
mojg uwage, byta akcja ,,Nobody Cares” Fiverra.
Dlaczego? Bo w Swiecie zachty$niecia sie sztuczng
inteligencja kto$ wreszcie powiedziat gtosno to, co
mysli wiele oséb - narzedzia sg tak dobre jak ludzie,
ktorzy ich uzywaja. Kampania w bezkompromisowy
sposdb pokazata, ze sama technologia nie wystarczy -
bez ludzkiej kreatywnosci, strategicznego myslenia
i zrozumienia potrzeb odbiorcy nawet najlepsze Al
bedzie produkowac generyczny content, ktdry nikogo

nie zainteresuje.

Co do pozostatych dwdch miejsc na podium... Mam
nadzieje zobaczyc¢ je w 2025 r. Licze na kampanie,
ktore zamiast chwali¢ sie wykorzystaniem Al, pokazg
realne rezultaty biznesowe osiagniete dzieki madremu
potgczeniu technologii z ludzkim potencjatem. Na razie
wiekszos¢ tego, co widze, to wyscig na etykietki , Al-po-
wered” i ,machine learning-enabled”’, a nie prawdziwa
wartosc dla odbiorcow.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowac

1. Inwestowanie w rzeczywiscie potrzebne na-
rzedzia. To nie jest przewrotna odpowiedzZ - to
jedyna sensowna odpowiedZ w 2025 r. Po latach
zachtysniecia sie technologia dla samej technologii,

Nowe technologie i narzedzia
wspierajace marketerow

envaios messageflow:

po setkach nieudanych wdrozer i zmarnowanych
budzetach warto zadac sobie podstawowe pyta-
nia: ,Co chcesz osiggnac? Jaki problem prébujesz
rozwigzac? Czy na pewno potrzebujesz do tego
nowego narzedzia?”. Zamiast goni¢ za najnowszy-
mi rozwigzaniami z etykietg ,Al", warto najpierw
przeprowadzi¢ audyt obecnych narzedzi, poniewaz
czesto wykorzystujemy tylko 20% ich mozliwosci.

. Dostosowanie technologii do potrzeb bizneso-

wych. Technologia powinna by¢ odpowiedzig na
konkretne potrzeby biznesowe, a nie odwrotnie. Nie
ma uniwersalnej listy must have narzedzi na 2025r. -
to, cojest niezbedne dla jednej organizacji, dla innej
moze by¢ kompletnie bezuzyteczne. Kluczem jest
zrozumienie wiasnych proceséw, potrzeb zespotu
i celéw biznesowych. Dopiero wtedy mozna sen-
sownie rozmawiac o konkretnych rozwigzaniach
technologicznych.
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Maciek Ossowski

Managing director w GetResponse MAX.

Trendy i zmiany w automatyza-
cji marketingu w 2025 roku
Rok 2025 bedzie przede wszystkim kontynuacja tren-
dow, ktore juz teraz obserwuje na rynku. Spodziewam
sie jednak, ze zaréwno waga, adaptacja, jak i popular-
nos¢ kazdego z tych trzech kierunkéw bedzie coraz
wieksza. Dotyczy to przede wszystkim tych biznesdw,
ktére dopiero wchodza na poziom bardziej zaawansowa-
nego marketingu i stawiajg na jeszcze lepiej dopasowang
komunikacje z klientami.

1. First-party data, czyli marketing do baz wta-
snych. Coraz wieksze koszty akwizycji nowego
klienta, rosngca konkurencja i inflacja odcisnety
sie na wskazniku ROAS, czyli zwrocie z wydatkdw
reklamowych. Dlatego obserwowac bedziemy wzrost
popularnosci marketingu do baz wtasnych i na-
cisk na pozyskiwanie danych klientéw. Szczegdlnie
w branzach z potencjatem powtarzalnych zakupéw
automatyzacja marketingu ma olbrzymi wptyw na
dochodowos$c biznesu.

2. Al, machine learning i zaawansowana perso-
nalizacja. Al trafito pod strzechy i rozgoscito sie
pod nimi na dobre. Branza marketing automation

nie jest tu wyjatkiem. Rok 2024 stat pod znakiem
wykorzystania sztucznej inteligencji do generowania
tresci. Niezaleznie od tego, czy mowa o szablonach
e-maili, opisach produktéw, czy translacji np. landing
page'dw - marketerzy chetnie korzystali z mozliwosci
automatyzadcji tworzenia tresci przez Al.

W roku 2025 bedziemy obserwowac rozszerzenie
tego trendu w postaci wykorzystania modeli ML
wsréd srednich przedsiebiorstw. Na rynku pojawiajg
sie rozwigzania, ktére oferujg predyktywna analityke,
pomagaja przewidzie¢ prawdopodobieristwo zakupu
czy zdefiniowac segment klientéw zagrozonych.
Narzedzia zarezerwowane dotad dla najwiekszych
graczy, czesto z branzy retailowej, bedg trafia¢ do
coraz mniejszych, ale dynamicznych bizneséw, ktére
takze stawiajg na personalizacje i marketing auto-
mation oparty na danych.
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3. Omnichannel marketing. Wykorzystanie wie-
lu kanatéw komunikacji z klientem w marketing
automation nie jest nowoscig. Obserwujemy nato-
miast trend, w ktérym to wiasnie klient jest punktem
wyjscia do budowania relacji, nie kanat komunikagji
wybrany przez marketera. Komodytyzacja wkasnych
aplikacji mobilnych wsréd bizneséw e-commerce
oraz rosnacy udziat kanatu mobile w sprzedazy
online beda potegowac ten trend rowniez w 2025r.

Najwieksze wyzwania dla
marketeréw w 2025 roku

Kazda strategia automatyzacji marketingu jest tak moc-
na, jak mocne s3g dane, ktére jg zasilajg. Dwustronne
integracje z systemami CRM czy platformami e-commer-
ce warunkujg osiggniecie oczekiwanego ROl z automa-
tyzacji. Wyzwaniem jest natomiast silosowos¢ dziatan,
a takze traktowanie marketing automation jako
zewnetrznej ,czarnej skrzynki”, niepotaczonej
z resztg ekosystemu, w ktérym obraca sie nasz
klient. A to wiasnie interakcje w tym ekosystemie (t].
transakcje, program lojalnosciowy, zdarzenia na WWW)
pozwalajg marketerom notowac zwyzki sprzedazy i za-
angazowania dzieki automatyzacji.

Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowaé

1. Zbyt duza czestotliwo$¢ komunikacji, szcze-
go6lnie w okresie BFCM. Serie e-maili i SMS-0w
od tej samej marki irytujg odbiorcéw, ale przede
wszystkim szkodzg samej marce (utrata reputacji
i pozyskanych wczesniej klientéw). Rozwigzaniem
jest okreslenie maksymalnej ilosci komunikatéw
w danym okresie niezaleznie od kanatu (np. mak-
symalnie pie¢ interakcji w miesigcu).

Nowe technologie i narzedzia
wspierajace marketerow

enoVvazes messageflow:

2. Niedopasowane tresci. Jaka bytaby nasza re-
akcja, gdyby po zrobieniu zakupéw w markecie
budowlanym podszedt do nas pracownik sklepu
i zapytat, czy chcemy ponownie kupic¢ to, co wia-
Snie mamy w koszyku? Niestety, takie same btedy
w handlu online, wynikajgce ze ztej jakosci danych
i braku integradcji, prowadzg czesto do utraty kon-
taktow marketingowych. Dbajmy o to, zeby historia
relacji klienta z marka byta odzwierciedlona w ko-
munikadji.

3. Utrudnianie wycofania zgody na komunikacje.
Z tym spotykamy sie coraz rzadziej, natomiast nadal
zdarza mi sie rezygnowac z subskrypcji newslette-
ra, zeby za dwa dni otrzymac kolejng wiadomosc.
Zazwyczaj problemem jest technologia - nieefek-
tywny proces synchronizacji pomiedzy platforma
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do automatyzacji a systemem CRM czy platforma
e-commerce. Warto zadbac o poprawne przesytanie
zgdd w kazda strone, poniewaz taka wpadka moze
sporo kosztowac¢ nasz biznes w swietle obecnej
legislacji.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku
W kampaniach marketing automation zawsze przed-
ktadam skutecznosc i ROl ponad kreatywnosc. Jest
to obszar, od ktérego marketerzy oczekujg przede
wszystkim mierzalnych rezultatéw, a dopiero w drugiej
kolejnosci - statuetek Effie.

Jestem dumny, a jednoczesnie wdzieczny klientom,
Ze 7 nasza pomocy 0siggaja te rezultaty. Szczegdlnie
w pamiec¢ zapadfa mi kampania marki Pako Lorente,

ktdra dzieki rekomendacjom produktowym uzyskata
blisko 200 tys. zt dodatkowej wartosci koszykdéw. Dzieki
personalizacji i kreatywnemu wykorzystaniu kanatu
e-mail marketingu marka Eveline wygenerowata z kolei
51 tys. zt przychodu z jednej kampanii.

Ciekawe rzeczy mogliSmy obserwowac takze
w e-mailach marketingowych, bazujgcych na interak-
tywnej technologii AMP. Dzieki niej marki mogg umiesz-
cza¢ w szablonach interaktywne elementy, tj. slidery,
karuzele czy ankiety, ktére odbiorca moze wypemic bez
opuszczania klienta pocztowego. Znane sg case studies
marek, np. Razorpay, ktére dzieki wysytce ankiet konsu-
menckich w technologii AMP podniosty responsywnosc
wsrdd odbiorcéw blisko czterokrotnie.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktore warto zainwestowac
Wedtug badania ,Buyer Behavior Report 2024" serwisu G2
Crowd gtéwnym oczekiwaniem bizneséw wybierajgcych

enoVvazes messageflow:

rozwigzanie do marketing automation jest zwrot z in-
westycji w ciggu pierwszych szesciu miesiecy. Dane
wskazujg jednak na duzg rozbieznos¢, bo o ile 78%
ankietowanych ma takie oczekiwania, to juz tylko 44%
potwierdza, ze udato sie je zrealizowac.

Kiedy naszym priorytetem jest time to value, czyli jak
najszybszy zwrot z naktadéw poniesionych na narzedzie,
musimy kierowac sie fatwoscig wdrozenia, intuicyjnoscig
samej platformy, opiniami i jakoscig onboardingu oraz
obstugi klienta.

Na mocno konkurencyjnym rynku marketing automa-
tion dostawcy przescigaja sie dzi$ w nowych funkcjach,
ktérych wartos¢ biznesowa dla klienta bywa czasami
kwestionowana. Warto stawia¢ na te rozwigzania, kté-
re nas nie przyttaczajg nadmiarem mozliwosci oraz
maja mocne zaplecze ekspertéw z kompetencjami
niezbednymi do szybkiego wdrozenia.
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Tomek Graszewicz

CEO Al wizards.

Trendy i zmiany zwigzane ze
sztuczng inteligencja w marke-
tingu w 2025 roku

1. Agenci Al zrewolucjonizujg marketing przez au-
tomatyzacje obstugi klienta, generowanie tresci
i analize danych, co zwiekszy efektywnosc¢ dziatan.

2. Wideo generowane przez Al bedzie jeszcze bar-
dziej dostepne i poszerzy swoje mozliwosci wyko-
rzystania. Pozwoli to na szybkie i spersonalizowane
tworzenie tresci wizualnych dla réznych odbiorcéw
przy nizszych kosztach.

3. Personalizacja na masowg skale dzieki Al po-
zwoli dostarczac trafne materiaty w czasie rzeczy-
wistym i wzmocni zaangazowanie klientéw oraz
skutecznos¢ kampanii.

Najwieksze wyzwania dla
marketeréw w 2025 roku

Wyzwan jest wcigz wiele, ale jedno z nich moze zrewo-
lucjonizowac branze. Kluczowe jest, aby sztuczna
inteligencja nie modyfikowata produktéw i postaci
podczas tworzenia obrazéw czy wideo. Jesli uda sie
opracowac¢ modele, ktére zagwarantujg precyzyjne od-
wzorowanie tych elementdéw, otworzy to drzwi do nowych
mozliwosci w tworzeniu komunikacji marketingowej.

wspierajace marketerow

Nowe technologie i narzedzia

envaios messageflow:

Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowaé

1. Zatozenie, ze Al zrobi za Ciebie wszystko
w 100%. Al wymaga wspotpracy z cztowiekiem -
to ludzie nadaja kierunek i wykorzystujg narzedzia
w sposob kreatywny. Pracuj z Al, aby osiggac¢ naj-
lepsze rezultaty.

2. Przekonanie, ze Al nie jest kreatywne. Al od-
powiednio prowadzone przez techniki kreatywnego
myslenia moze generowac zaskakujgco innowacyjne
pomysty.

3. Mit kopiowania i kradziezy dziet przez Al. Proces
generowania odpowiedzi przez sieci neuronowe
jest bardziej ztozony i oparty na przerdznych al-
gorytmach oraz ztozonych bazach danych. Istniejg
tez rézne modele Al i nie wszystkie majg podobng
budowe. Niezbedna jest edukacja w tym zakresie.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowac

1. ChatGPT (wersja ptatna). Wszechstronne, intu-
icyjne narzedzie do generowania tresci, wspierania
kreatywnosci oraz automatyzacji proceséw komu-
nikacyjnych.

2. Midjourney. Czotowe narzedzie do tworzenia grafik,
teraz z wygodng wersjg przegladarkowa, ktéra ufa-
twia prace i wspdtprace przy projektach wizualnych.

3. Runway, Luma Al. Zaawansowane narzedzia do
generowania i edycji wideo, idealne do tworzenia
dynamicznych materiatéw marketingowych.
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Piotr Bombol

Co-founder platformy adaily.co.

Trendy i zmiany zwigzane
ze sztuczng inteligencja
w marketingu w 2025 roku
Mysle, ze kohczy sie czas eksperymentowania. Jak
pokazuja przyktady z zagranicznych rynkéw, zespoty
kreatywne i strategiczne juz teraz masowo korzystaja
z narzedzi Al. Wedtug AdAge amerykariskie agencje po-
trafig skrécic¢ czas pracy nad przetargami o 90% dzieki
sztucznej inteligencji. W brytyjskiej branzy PR-owej az 80%
pracownikdw korzysta z Al w tworzeniu contentu. S tez
polskie agencje, ktdre juz teraz potrafig przyspieszyc z Al
procesy o 50% przy zachowaniu jakosci (mam przyjem-
nosc niektérym pomagac). Co w takim razie teraz zrobic?
Miej opracowane wytyczne co do uzycia Al.
Przeszkol pracownikéw z Al (uwaga - wymaga
tez tego Al Act).
Staraj sie wyciggac z tej technologii najwiecej
kazdego dnia.

Najwieksze wyzwania dla
marketeréw w 2025 roku

Ludzie nie lubig zmian. A jeszcze bardziej nie lubig
uczyc sie nowych rzeczy. Dlatego Al spotyka sie z takim
oporem w organizacjach. Moim zdaniem trzeba szukac
takich rozwigzan, ktére przy minimalnym (lub zerowym)

Nowe technologie i narzedzia
wspierajace marketerow
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wysitku beda dawac¢ odpowiednig wartos¢. Mozna to
0siggnac dzieki ustawieniu automatyzacji czy doborowi
takich narzedzi, ktére s3 intuicyjne oraz dobrze dopa-
sowane do potrzeb. Poniewaz nie kazdy (a raczej: mato
kto) musi by¢ mistrzem ,promptowania”.

Najczestsze btedy, ktdre

warto wyeliminowacé

1. Skupienie sie na mozliwosciach produkcyjnych.
Al wymaga mnostwo wysitku w tym zakresie, zeby
osiggnac wysoka jakosc. Lepiej skupic sie na tym,
jak sztuczna inteligencja moze doprowadzi¢ Cie do
lepszego konceptu.

2. Spéznione reakcyjne kampanie. Jesli masz Smiac
sie z nadprogramowych palcéw u rak, to musisz
cofng¢sie do 2023 r. Teraz Al ma inne ,wady”, ktére
tez zaraz znikna.

3. Robienie kampanii z Al dla samego Al. Nie
zapominaj o tym, ze marketing ma realizowac cele
marki, a nie ambicje agendji. Al jest przedmiotem,
a nie podmiotem pracy.

Dziatania, ktére wyrodzniaty sie

na rynku w 2024 roku

1. Milka -, Let Snelle Sing It For You". Prosta ak-
tywacja, dzieki ktorej ulubiony holenderski piosen-
karz mfodego pokolenia Spiewat spersonalizowane
piosenki dla wybranej osoby.
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2. McDonald’'s -,,Sweet Connections”. Przetamanie

1.

barier jezykowych w multikulturowych rodzinach
amerykanskich, ktére dzieki temu moga wspdlnie
spedzac rodzinne chwile w restauracjach sieci.

J Ainall <
SS0only. speal{!’.‘English

Puma - Laila Khadraa. Stworzenie od zera wir-
tualnej marokanskiej influencerki, ktéra pozwolita
dotrzec do mtodych odbiorcéw w kontekstowy, ale
tez bezpieczny dla marki sposéb'.

Po wiecej zapraszam na mojego LinkedIna.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktore warto zainwestowac
Tylko takie, ktére po pierwsze pasujg do naszej dzia-
talnosci, a po drugie dajg konkretng wartos¢€. jest
mnostwo narzedzi darmowych, ktére oferujg niesamo-
wite mozliwosci. Oto kilka przyktaddw:
Perplexity - wyszukiwarka oparta na Al, ktéra
interpretuje pytania uzytkownikéw w jezyku na-
turalnym i dostarcza zwiezte odpowiedzi poparte
zweryfikowanymi zrédfami.
Hemingway - aplikacja wspomagajaca edycje
tekstu, ktéra analizuje styl pisania, wskazuje zbyt
skomplikowane zdania oraz sugeruje uproszczenia
w celu poprawy czytelnosci.
Veed - internetowe narzedzie do edycji wideo,
ktore umozliwia dodawanie napisow, efektow i thu-
maczen, a takze udostepnianie filméw w mediach
spotecznosciowych.

Czasem zamiast kupowac wiele subskrypcji, lepiej
skupi¢ sie na krotszej liscie i po tescie wybrac to, co
faktycznie zmieni sposéb naszej pracy. A, i oczywiscie
jesli szukasz narzedzia Al, ktére da Ci wygodny do-
step do najlepszych kampanii i trenddw, to koniecznie
sprawdz adaily.
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Maciek Nowicki

Dyrektor kreatywny All Things Al.

Trendy i zmiany zwigzane

ze sztuczng inteligencja

w marketingu w 2025 roku

Rok 2025 r. bedzie czasem agentéw Al, czyli botdw,
ktére potrafig wykonywac skomplikowane, wieloetapo-
we dziafania na styku Swiata wirtualnego i realnego -
agentéw z zakretasem, czyli twistem. Bedg one inte-
growac innowacyjne technologie, tworzac zaawanso-
wane awatary marek, ktére przejma czes¢ obowigzkéw
marketerdw i wyreczg ich w setkach zadan. Te awatary
beda nawigzywaty emocjonalne relacje z uzytkownikami,
oparte na naturalnej skfonnosci ludzi do antropomor-
fizowania otaczajgcego ich swiata. Stang sie idealnym
nosnikiem komunikacji reklamowej: kontekstowej, pre-
cyzyjnie dopasowanej do miejsca, 0sobowosci, nastroju
i intencji odbiorcéw.

Takie awatary okazg sie niezwykle skuteczne w su-
gerowaniu decyzji zakupowych, poniewaz uzytkownicy
traktowac je bedg jako zaufanych doradcéw, bliskie im
osoby. To prawdziwy Swiety Graal marketingu, o ktérym
branza dyskutuje od dawna, ale ktérego nikt jeszcze nie
odnalazt - personalizowana komunikacja marketingowa
one2one.

Nowe technologie i narzedzia
wspierajace marketerow enva

messageflow*

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

Dla marketeréw najistotniejsze beda kwestie prawne.
Utrzymujaca sie niepewnos$¢ w tym obszarze hamuje
upowszechnianie rozwigzan Al. Ale sytuacja nie stanie
sie klarowna jeszcze przez pare dobrych lat - dopé-
ki nie zapadng ostateczne rozstrzygniecia w ponad
20 procesach wytoczonych przez artystow, organi-
zacje zarzadzajgce prawami autorskimi i duze grupy
mediowe. Wynik jest niemozliwy do przewidzenia, bo
jak pokazuije kilka decyzji amerykanskich sagdéw odda-
lajacych pozwy jeszcze na etapie przedprocesowym,
opieranie dziatarh prawnych na popularnej tezie ,Al
kradnie” to za mato.

W Europie wchodzacy etapami w zycie Al ACT do-
puszcza uczenie modeli na publicznie dostepnych ma-
teriatach chronionych prawem autorskim. Swiezy wyrok
niemieckiego sadu, ktéry oddalit pozew twdrcy przeciw-
ko wykorzystaniu jego utworéw w duzej bazie danych
stuzacej do uczenia modeli Al, dodatkowo podkresla,
ze oczekiwanie powszechnego i bezwarunkowego zwy-
ciestwa artystéw w walce z gigantami technologicznymi
to przesadny optymizm.
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Istotne jest, ze mimo braku ostatecznych rozstrzy-
gnie¢ marketerzy, jesli chcg pozosta¢ konkurencyjni,
nie moga pozwoli¢ sobie na wieloletnie wahania. Po-
winni aktywnie interpretowa¢ sytuacje prawnga
na korzys$¢ adaptacji rozwigzan Al w codziennej
praktyce, podobnie jak np. Coca-Cola.

Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowa¢

Najczesciej popetniany btad - ktéry jest tak powaz-
ny, ze wystarczy za trzy - to ocena mozliwosci Al
dokonywana przez marketeréw na podstawie
bardzo skromnej wiedzy, niewielu osobistych
doswiadczen albo anegdotycznych informacji
przekazywanych przez media czy wspétpracowni-
kéw. Ludzie podejmujacy na takiej podstawie decyzje
maja tendencje do lekcewazenia realnych mozliwosci
sztucznej inteligendji.

Kluczowg kwestig jest tu wyrobienie sobie przez
kazdego menedzera wiasnego wyczucia, gdzie lezg
granice mozliwosci Al, bo tylko tak mozna rozwijac
Swojg organizacje i zapewnic jej konkurencyjnos¢. To
wyczucie musi pochodzi¢ z osobistej, codziennej pracy
zmodelami Al, z eksperymentowania, z przechodzenia
przez kolejne momenty ,aha”, czyli chwile zdumienia,
ze cos jednak jest mozliwe. Wymowka ,nie mam na to
czasu" jest skrajnie nieodpowiedzialna, bo spowoduje
zapOznienie i utrate konkurencyjnosci firm, w ktorych
management bedzie reprezentowat takg postawe.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

Lubie to, w jaki sposéb w tym nowym Swiecie odnajduje
sie Coca-Cola. Stata sie ona jednym z liderow wykorzy-
stania Al. W zasadzie wszystkie kampanie koncernu za-
wierajg elementy opierajace sie na sztucznej inteligencji
i to powinno by¢ inspiracjg dla innych marek, organizacji
marketingowych, ktére lekliwie i konserwatywnie pod-
chodza do tej fundamentalnej zmiany.

wspierajace marketerow

Nowe technologie i narzedzia

envaios messageflow:

Produkcje Coca-Coli wywotujg kontrowersje i staja sie
przedmiotem intensywnych debat wsréd profesjonali-

stéw. Jak jednak pokazaty badania ostatniego Swigtecz-
nego spotu - zwykli odbiorcy nie zauwazajg nawet, ze
ta produkcja zostata wygenerowana przez Al, i oceniajg
ja lepiej niz kilka poprzednich swigtecznych filmow.
To jest zresztg powracajgcy motyw, ktéry widzielismy
przy okazji pierwszego polskiego spotu Al dla marki
Maxon - spedjalisci narzekaja, skupiaja sie na niedosko-
natosciach, odbiorcy natomiast oceniajg wysoko. Dlatego
lubie odwage i che¢ do eksperymentowania prezento-
wane przez kilka polskich marek, ktére Smiato wchodza
na to zupetnie nowe terytorium i uzyskuja gigantyczne
oszczednosci, siegajace nawet kilkuset procent.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowac
Wazniejsze od skupiania sie na poszczegdlnych na-
rzedziach i rozwigzaniach jest mys$lenie systemowe,
strategiczne. Warto mocno inwestowac w pogtebia-
nie wiedzy na wszystkich poziomach organizacji.
Ze szczegdlnym naciskiem na liderdw, ktdrzy podej-
muja kluczowe decyzje. Réwnie istotna jest tez praca
nad strukturg i procesami, ktére wykorzystuja
szeroko Al.

Bez tych dziatan - bez gtebokiego przedefiniowania
réliproceséw - nie bedzie mozliwe petne wykorzystanie
korzysci ptynacych z gwattownego rozwoju sztucznej
inteligencji w dziataniach marketingowych.
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envaios messageflow:

Prywatnosc vs personalizacja.
Etyczny i legalny data-driven
marketing w praktyce

Dane to paliwo dla marketingu, ktore daje firmom mozliwos¢ personalizacji
I optymalizacji kampanii. Jednak coraz wiekszy dostep do danych osobowych
rodzi pytania o granice etyczne i odpowiedzialnos¢ marek. Znalezienie ztotego
Srodka miedzy efektywnym wykorzystaniem danych a poszanowaniem prywat-
nosci klientow jest wyzwaniem, przed ktorym stoi dzis marketing. Dowiedz sie,
jak jednoczesnie zadbac o personalizacje komunikatow i prywatnos¢ odbiorcow.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jakie wyzwania wigza sie z etycznym i legalnym data-
-driven marketingiem,

co klienci mysla o personalizacji i jak wazna jest dla
nich ochrona danych osobowych,

jak zbierac dane zgodnie z prawem i wykorzystywac
je w sposéb etyczny,

jak personalizowac tresci i jednoczesnie szanowac
prywatnosc,

jakie kary groza za nieprzestrzeganie przepisdw,
ktére marki zarzadzajg danymi w etyczny sposob.

Dlaczego personalizacja jest taka
wazna i jak korzystac z danych
Personalizacja stata sie dzi$ kluczowym narzedziem, ktére
pomaga tworzy¢ dobre doswiadczenia i budowac trwate
relacje z klientami. Wszystko dzieki dostosowywaniu komuni-
katéw marketingowych, ofert czy rekomendacji do zachowan,
preferencji i danych demograficznych uzytkownikéw. Dzieki
personalizacji mozna zwiekszac zaangazowanie, poprawiac
konwersje i sprzedaz oraz sprawiac, ze klienci beda do Ciebie
chetniej wracac.

W procesie personalizacji gtéwng role odgrywaja dane.
Bez nich dostosowanie przekazu do okreslonej grupy

odbiorczej - a nawet do konkretnej osoby - nie bytoby

mozliwe.

Zapamietaj

Dzieki technologiom, takim jak modele Al, machine
learning i big data, mozna przewidywac potrzeby
klientéw i dostosowywac do nich tresci w czasie
rzeczywistym. W efekcie odbiorcy dostaja dokfadnie
to, czego w danym momencie potrzebuja. Nie musza
szukac juz konkretnych produktéw lub ustug - wystar-
czy, ze wybiorg dla siebie co$ z wyselekcjonowanej
wczesniej oferty.

Nic wiec dziwnego, ze ludzie wymagaja komunikacji, kto-
ra bedzie dostosowana do ich preferencji. Tak jest tatwiej,
szybciej i przyjemniej. Jednak kazdy medal ma dwie strony -
personalizacja nie jest za darmo. Klienci ptacg za nig swoimi
danymi - i sg coraz bardziej Swiadomi tego, jak cenna jest
to waluta.

Jako marketer stoisz obecnie przed ogromnym wy-
zwaniem - musisz balansowa¢ miedzy dostarczaniem war-
tosciowych, spersonalizowanych doswiadczen a ochrong
danych osobowych. Jesli uda Ci sie te dwa elementy pogodzic,
otworzy sie przed Tobg mnéstwo mozliwosci usprawnienia
komunikacji (ramka 1).
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RAMKA 1
Jak wykorzystywac dane, aby skutecznie personalizowac przekaz

- polega na podziale catej grupy docelowej na mniejsze segmenty, ktére majg wspdine
cechy lub potrzeby. Dzieki tej strategii mozna dostosowac oferte, komunikaty lub obstuge tak, aby odpowiadato to
preferencjom danej grupy. Segmentacja moze byc oparta na danych demograficznych (wiek, pte¢, wyksztatcenie),
geograficznych (lokalizacja), psychograficznych (styl zycia, wartosci) lub behawioralnych (zachowanie konsumenckie,
historia zakupéw).

Przyktad: Prowadzisz komunikacje marketingowa w aplikacji bankowej. Chcesz sprzedac ubezpieczenie turystyczne.
Z bazy klientéw wybierasz wiec tych, ktdérzy niedawno zaptacili za bilety lotnicze lub nocleg w hotelu. Aby przekaz byt
jeszcze lepiej dostosowany do odbiorcy, mozesz wydzieli¢ dodatkowe segmenty - np.:

klienci 18-29 lat, ktorzy juz kiedys kupili ubezpieczenie turystyczne,

klienci 18-29 lat, ktérzy podrézujg bez ubezpieczenia,

klienci 30+, ktdrzy juz kiedys kupili ubezpieczenie turystyczne,

klienci 30+, ktérzy podrézujg bez ubezpieczenia.
W kazdym przekazie mozesz podkresli¢ inne cechy oferty, nawigza¢ do wczesniejszych doswiadczen klienta lub do-

stosowac jezyk do jego wieku.

- dostosowywanie tresci w cza-
sie rzeczywistym do indywidualnych cech lub zacho-
wan uzytkownikéw, takich jak historia przegladania,
lokalizacja czy faza Sciezki zakupowej. Dynamiczny
content zmienia sie w zaleznosci od tego, kto go oglada.
Dzieki temu odbiorca widzi tresci, ktére sg dla niego
najbardziej interesujgce i odpowiadajg jego aktualnym
potrzebom, co zwieksza szanse na konwersije.

Przyktad: Na stronie sklepu z elektronikg uzytkownik
przeglada stuchawki bluetooth. Dynamiczny content
moze zmieniac¢ banery promocyjne oraz sekcje re-
komendacji, aby wyswietla¢ stuchawki o specyfikacji
zgodnej z jego wczesniejszymi wyborami.

Zobacz produkty podobne:

Stuchawki dokanalowe Shuchawki douszne APPLE Stuchawki dokanalowe
APPLE AirPods Pro Il Bialy. AirPods 4 APPLE Beats Flex Zolty

155)

1099% 6494 349%

Inne rekomendowane produkty APPLE:

12,

APPLE Watch SE 2gen GPS APPLE Watch SE 2gen GPS Smartfon APPLE iPhone 13
40mm koperta z aluminium. 44mm koperta z aluminium. 5G 12868 6.1° Péinac,

(23)

999% ) 1107% 2499%

Zrédto: MediaExpert.pl

- polegajg na suge-
rowaniu uzytkownikom produktéw, ktére moga ich
zainteresowac, na bazie wczesniejszych zachowan,
preferencji, zakupéw lub podobienstwa do innych
klientéw. Algorytmy analizuja te dane, aby dostarczyc
spersonalizowane sugestie.

Przyktad: Na podstawie filmow i seriali obejrzanych
przez uzytkownika Netflix proponuje nowe tytuty, ktére
moga mu sie spodobac. Podobnie dziata algorytm Spo-
tify, ktéry np. wyswietla liste podcastéw popularnych
wsrdd stuchaczy, ktérzy lubig te same podcasty co Ty.

@ Muzyka Podcasty

Popularne wsréd stuchaczy, ktérzy lubig

Karolina Sobanska

Jeanna. Tebwla-Pienczab

N7

Zdrowie i styl zycia « Societ... Society & Culture

Slow Talks Telefon do przyjaciela
Program « Joanna Program - Natalia Kusiak
Tobota-Pienczak

NATALIA
KUSIAK

Zrédto: Spotify.com



MARKETER+ "E,“p'ﬁ':x‘{"vﬁi | Badania i analityka

RAMKA 1

Jak wykorzystywac dane,
aby skutecznie personalizowaé
przekaz (cd.)

- polega na zapewnie-
niu spojnych i potgczonych ze sobg doswiadczen
we wszystkich kanatach komunikadji i punktach
kontaktu z marka. Klient ptynnie przechodzi
miedzy réznymi kanatami (np. sklepem online,
aplikacja, mediami spotecznosciowymi, sklepem
stacjonarnym), a wszystkie te interakcje sg ze soba
zintegrowane i tworzg spéjng podréz zakupowa.

Przyk#ad: Klienci marki odziezowej mogg prze-
gladac oferty w aplikacji, sfinalizowa¢ zakup
przez strone internetowg i odebra¢ produkty
w sklepie stacjonarnym. Jezeli klient doda pro-
dukt do koszyka w aplikacji, a pdzniej zaloguje
sie na stronie internetowej, dzieki zapisanym
danym koszyk zostanie zaktualizowany. Po-
zwala to kontynuowac zakupy bez utraty wczes-
niejszych dziatan. Jesli natomiast kto$ doda pro-
dukty do koszyka i nie dokoriczy zakupu, moze
dostac e-mail z informacja o tym, ze czekajg na
niego produkty.

HealthLabs Care
‘Watpliwos$ci sa okej

Nadal zastanawiasz sig, czy to dobry wybo6r?

Napisz do nas lub zadzwon.

Pomozemy Ci zbudowa¢ zdrowe nawyki i dobra¢
suplementy, ktére zapewnig rezultaty jakich
oczekujesz.

Produkty ktére wciaz na Ciebie czekaja

@ SmartMe 119.00 PLN 1 szt.
Q BeautyMe 169.00 PLN 1szt.
L9

Zrédto: e-mail od marki Health Labs Care,
materiaty wiasne autorki

1.

R.Olak, ,Badanie EY: Polacy obawiajg sie kradziezy danych, ale
chetnie je udostepniaja, jesli generuje to korzysci” - informacja
prasowa, dostep online: https://tiny.pl/cjn88mb8.

enovasss messogeflow:

Jak polscy klienci podchodza do wy-
korzystywania danych osobowych
Opinie klientéw na temat personalizacji i prywatnosci sg
zréznicowane. Mozna jednak zaobserwowac rosngcg swia-
domos¢ ochrony danych osobowych. Klienci - szczegdlnie
ci mtodsi - maja tez wyzsze oczekiwania w zakresie trans-
parentnosci dziatan biznesu.

Polacy coraz bardziej obawiajg sie o swoje dane, jednak
w zamian za wyrazne korzysci sg gotowi dzieli¢ sie nimi
z firmami - pod warunkiem, ze firmy zapewnig odpowiednie
standardy bezpieczenstwa i przejrzystos¢ w dziataniu.

Ciekawostka

Wyniki polskiej edycji badania ,EY Future Consumer

Index 2023" pokazujg, ze z jednej strony:
80% Polakéw obawia sie sprzedazy ich danych
osobowych przez firmy stronie trzeciej,
79% obawia sie 0 bezpieczeristwo lub naruszenie
danych,
79% obawia sie kradziezy tozsamosci lub oszustwa,
78% obawia sie nieuprawnionego monitorowania
lub eksploracji danych.

Z drugiej strony natomiast:

+ 58% Polakdéw jest sktonnych przekazac dane
w celu utatwienia wypeniania formularzy online,
55% jest skfonnych udostepni¢ dane w celu otrzy-
mywania spersonalizowanych rekomendadji tan-
szych alternatyw,
54% jest skfonnych udostepni¢ dane w celu otrzymy-
wania spersonalizowanego wsparcia i obstugi klienta,
52% jest skfonnych udostepni¢ dane w celu otrzy-
mywania spersonalizowanych rekomendacji no-
wych lub alternatywnych produktéw’.

Jak zbierac¢ dane zgodnie z prawem
i skutecznie personalizowac przekaz
Aby wprowadzi¢ w Zycie opisane wyzej strategie, potrzebne
Ci s dane. W tym aspekcie prywatnos¢ klientdw powinna
by¢ Twoim priorytetem. Wymagaja tego od Ciebie nie tylko
sami klienci, lecz takze przepisy prawne.

Zbieranie danych w celach personalizacji musi by¢ zgodne
z przepisami dotyczacymi ochrony danych osobowych. Moga
sie one rézni¢ w zaleznosci od kraju i regionu. Kluczowe
akty prawne, ktére regulujg te kwestie, to RODO, czyli roz-
porzadzenie o ochronie danych osobowych (GDPR) w Unii
Europejskiej, oraz CCPA, tj. California Consumer Privacy Act
w Stanach Zjednoczonych. W ramce 2 znajdziesz zasady,
jakie wynikajg z tych przepiséw.
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Zapamietaj

Od 10 listopada 2024 r. w Polsce obowigzuje réwniez nowa ustawa ,Prawo komunikacji elektroniczne]” (PKE), ktéra zastapita
,Prawo telekomunikacyjne”. Jej celem jest przede wszystkim wdrozenie unijnej dyrektywy ustanawiajacej ,Europejski kodeks
tgcznosci elektronicznej” (EKLE). PKE okresla zasady przetwarzania danych osobowych w ramach swiadczenia ustug komunikacji
elektronicznej oraz ochrony tajemnicy komunikacji, zgodnie z przepisami o ochronie danych osobowych.

RAMKA 2
Zasady zbierania danych w celach personalizacji

Wedtug RODO firmy musza uzyskac wyrazng, Swiadomg i dobrowolng zgode uzytkowni-
kéw na zbieranie i przetwarzanie ich danych osobowych w celach personalizacji. Zgoda powinna by¢ udzielona
przed rozpoczeciem gromadzenia danych. Uzytkownicy muszg miec¢ rowniez mozliwosc jej cofniecia w dowolnym
momencie. CCPA wymaga, aby mogli sie dowiedzie¢, jakie dane sg zbierane i w jaki sposdb sg wykorzystywane.
Moga tez zazadac ich usuniecia.

Przyktad: esli Twoja firma ma newsletter, aby sie do niego zapisac¢, uzytkownik musi podac adres e-mailowy, bo inaczej
nie otrzyma od Ciebie wiadomosci. E-mail jest wiec w tym przypadku informacja niezbedna. Aby wystac newsletter, nie
musisz posiadac innych danych - imienia, daty urodzenia czy ptci. Nie nalezy wiec o takie dane prosi¢. Co jednak w sytuadji,
kiedy w dniu urodzin Twoi subskrybenci otrzymuja specjalny kod rabatowy? Wtedy mozesz ich poprosi¢ o podanie daty
urodzenia, ale do realizacji tego celu data ta nie musi by¢ petna - dzien i miesigc w zupetnosci wystarcza.

Zbieranie danych powinno ograniczac sie do tych informacji, ktére sg niezbedne do
osiggniecia celéw marketingowych. Firmy nie moga gromadzi¢ wiecej danych, niz jest to konieczne do per-
sonalizacji oferty.

Firmy muszg jasno komunikowac, ja- Skomplikowany komunikat o plikach

kie dane zbierajg i w jakim celu. Informacje te powinny
by¢ w zrozumiaty sposdb przedstawione w politykach
prywatnosci oraz w komunikatach o cookies.
Prosty komunikat o plikach cookies -

cookie - InPost

Stosujemy pliki cookie w celu zapewnienia prawidiowego funkcjonowania serwisu. Mozemy réwniez
wykorzystywaé pliki cookie wiasne oraz naszych partneréw w celach analitycznych | marketingowych, w
s h do Twoich preferencil. Korzystanie z analitycznych i
marketingowych plikéw cookie wymaga Twojej zgody, ktéra mozesz wyrazi¢, klikajac ,Zaakceptuj"

gélnosci ia tresci

Jezeli nie chcesz wyrazic zgody na korzystanie przez nas i naszych partneréw z okreslonych kategorii
plikéw cookie, kliknij ,Zarzadzaj Cookies” i zdecyduj o swoich preferencjach. Wyrazona zgode mozesz
wycofac w kazdym momencie poprzez zmiane preferencii plikéw cookie. Wigcej informacii znajdziesz w
Polityce prywatnoéci rozdziat 9.

Health Labs Care

@ Prosimy Cie o zgode na ciasteczka

Korzystanie z plikéw cookie we wskazanych powyzej celach zwiazane jest z przetwarzaniem Twoich
danych osobowych. Administratorem Twoich danych osobowych jest InPost sp. z 0.0. W pewnych
przypadkach administratorami danych moga by¢ réwniez nasi partnerzy. Wigcej informacji o
Korzystaniu przez nas i naszych partneréw z plikéw cookie oraz o przetwarzaniu Twoich danych

asobowych, w tym o przystugujacych Ci uprawnieniach, uzyskasz w naszej Polityce prywatnosci

( Odrzué
Zrodto: HealthLabs.Care

Modyfikuj >

) Zaakceptu]

ZAAKCEPTUJ

Zrédto: InPost.pl

Uzytkownicy majg prawo uzyskac¢ dostep do swoich danych
i mogg zadac ich przeniesienia do innej firmy. Dotyczy to danych, ktdre zostaty zebrane na podstawie zgody
uzytkownika.
Uzytkownicy mogg zazadac usuniecia swoich danych osobowych z bazy firmy.
Firma musi usungc dane, jesli uzytkownik cofnie zgode lub jesli nie sg juz one potrzebne do pierwotnych celdw.
Firmy musza zapewni¢ odpowiedni poziom bezpieczenstwa danych osobowych, aby
chroni¢ je przed nieautoryzowanym dostepem, naruszeniem i utrata.
Profilowanie uzytkownikdw polega na automatycznym przetwarzaniu danych,
aby analizowac lub przewidywac ich preferencje i zachowania. Takie dziatanie wymaga wyraznej zgody.
Oprocz globalnych regulacji wiele krajow ma swoje wiasne przepisy dotyczace ochrony da-
nych. Mogg one wprowadzac dodatkowe wymogi lub zmieniac sposdb, w jaki dane sg zbierane i wykorzystywane.
Koniecznie zapoznaj sie z nimi, kiedy zaczynasz dziata¢ na nowym rynku.
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Jakie kary groza za naruszenie przepiséw? W przypadku
RODO mogg siegac¢ 20 min euro lub 4% rocznych globalnych
przychoddw firmy - wszystko zalezy od tego, ktéra kwota jest
wyzsza. Z kolei kara wynikajgca z nieprzestrzegania ,Prawa
komunikacji elektronicznej” moze wynosic¢ do 3% przychodu
osiggnietego w poprzednim roku kalendarzowym.

Aby etycznie zarzadzac¢ danymi i uniknac kar, zapoznaj
sie ze wskazowkami z ramki 3. Teraz mozesz przejs¢ do »
personalizacji komunikatéw z jednoczesnym zachowaniem '
prywatnosci uzytkownikow (ramka 4).

RAMKA 3
3 kroki do etycznego
zarzadzania danymi

Gro-
mad? tylko tyle informacji, ile potrzebujesz, aby
zrealizowac swoje cele biznesowe

Nie
0szczedzaj na rozwigzaniach zabezpieczaja-
cych, ktére pomoga Ci zapobiega¢ wyciekom
informacji i innym zagrozeniom.

Przygotuj jasna polityke prywatnosci i zrozumiate
komunikaty o plikach cookie.

RAMKA 4
Jak personalizowac tresci i jednoczesnie szanowac prywatnos¢

Dane uzytkownikéw to prawdziwy skarb, dlatego firmy powinny robi¢ wszystko, aby przemienic
je w konkretng wartos¢ dla klienta. Strategie marketingowe powinny skupiac sie na dostarczaniu nabywcom
konkretnych korzysci i wartosciowych doswiadczen. Jak to osiggnac¢? Zamiast agresywnie promowac produkt,
personalizuj przekaz i odpowiadaj na rzeczywiste potrzeby swoich odbiorcow.

Dziel klientéw na grupy na podstawie danych zbieranych anonimowo (np.
ogolnych preferendji). Dzieki temu nie musisz gromadzic (i zabezpieczac) szczegotowych danych osobowych. Gdy
przekaz Twojej firmy bedzie zbyt trafny, klient moze poczuc za duzg ingerencje w swojg prywatnos¢.

Zapamietaj: Warto unikac zbierania danych wrazliwych - czyli tych, ktére dotycza zdrowia, religii, pogladéw politycznych,
orientacji seksualnej czy pochodzenia etnicznego. Dane te mogg byc zbierane tylko wtedy, gdy jest to niezbedne - np.
informacje o stanie zdrowia czesto sg konieczne podczas internetowej rejestracji do przychodni na badania. Pamietaj
tez, ze dane wrazliwe wymagaja szczegdlnych srodkéw ochrony.

Dzieki danym mo-
zesz automatycznie personalizowac Sciezki zakupowe na podstawie wczesniejszych wybordw uzytkownika - ale
z zapewnieniem, ze ma on petng kontrole nad swoimi danymi i procesem zakupowym.

Wskazéwka: Ustaw automatycznie sposob ptatnosci i dostawy na taki, z ktérego klient korzysta najczesciej.

Al. Dzieki sztucznej inteligencji mozesz analizowac dane w sposob, ktory minimalizuje
koniecznos¢ posiadania indywidualnych danych osobowych i dostarcza cenne insighty do personalizadji.
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Ktére firmy etycznie

zarzadzajg danymi

Ochrona danych osobowych wielu osobom bardzo cze-
sto kojarzy sie z firmg Apple, ktdra traktuje prywatnosc
klientdw jako priorytet (ilustracja). Stosuje strategie mini-
malizacji danych i daje swoim uzytkownikom petng kon-
trole nad nimi.

Kolejnym przyktadem firmy, ktéra dba o prywatnos¢ klien-
téw, jest Patagonia. Zgodnie ze swojg filozofig minimalizmu
marka zbiera tylko absolutnie niezbedne dane. Informacje
o klientach sg gromadzone przede wszystkim po to, aby
poprawic jako$¢ obstugi. Patagonia unika tez nachalnych
technik marketingowych, takich jak agresywne $ledzenie
klientéw. Zamiast tego buduje trwate relacje z odbiorcami
na bazie wspdlnych wartosci i stawia na kampanie oparte
na misji oraz odpowiedzialnosci spotecznej, zamiast pre-
Cyzyjnego targetowania reklam bazujgcego na danych.

Wyzwania przysztosci

Personalizacja i ochrona danych osobowych klientéw to
obszary, w ktérych w przysztosci pojawi sie wiele wyzwan.
Duzy wptyw na te sytuacje bedg miaty m.in. zmieniajgce
sie regulacje prawne, ktére wymagaja od firm ciagtego do-
stosowywania sie do nowych przepisow.

Nie bez znaczenia jest rowniez rozwdj Al - w przysztosci
sztuczna inteligencja moze wspierac etyczne i bezpieczne
wykorzystywanie danych, a jednoczesnie zapewniac uzyt-
kownikom wiekszg kontrole nad ich przetwarzaniem.

Znalezienie balansu miedzy personalizacjg a prywatnoscia
nie jest proste. Jednak biorgc pod uwage rosngcg swiado-
mos¢ klientow w kwestii wykorzystania danych osobowych,
mozna przypuszczad, ze ochrona prywatnosci stanie sie wich
oczach cenniejszg wartoscig niz oferta skrojona na miare.

Artykut pochodzi
z ,,M+" 2024, nr 6 (68)
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ILUSTRACJA

Komunikat dotyczacy prywat-
nosci na stronie Apple’a

N

Prywatnosc jest
podstawowym prawem
cztowieka. | jednym
z fundamentow Apple.

Dlatego nasze produkty
i ustugi projektujemy
tak, by jej strzegty.
Innowacyjnosc¢ w tej
dziedzinie ma dla nas
ogromne znaczenie.

Zrédto: Apple.com

Magdalena Wéjcik

Projektantka tresci w agencji strategicz-
no-kreatywnej Kava. Od 2019r. zajmuje
sie prostym jezykiem. Zaczynata w ING
b Banku Slaskim, gdzie upraszczata komu-
nikacje B2C, B2B i wewnetrzng. Obecnie
uczy prostego jezyka ludzi i sztuczng
inteligencje. Prowadzi szkolenia i tworzy
strategie komunikacji dla marek z réz-
nych branz (m.in. OZE i IT). Posiadaczka
certyfikatu DIMAQ Professional.

m.wojcik@kava360.pl
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Jacek Szostak

Media manager w Grupie Zywiec.

Najwieksze wyzwanie

w data-driven marketingu

W zalewie danych najistotniejsze jest zrozumie-
nie, ktére z nich maja realny wptyw na firme i sg
najbardziej wartosciowe. A zeby odpowiedzie¢ na to
pytanie, musimy... posiadac dane, ktére pomogg zrozu-
miec procesy, jakie zachodzg w biznesie. Pomysimy, co
wplywa na sprzedaz, co ksztattuje wizerunek marki, co
decyduje o wyborach konsumenckich.

Dopiero z tg $wiadomoscig mozemy zaczac sie za-
stanawia¢, ktére informacje bedg nam potrzebne
w marketingu oraz jak odpowiednio zorganizowac
proces ich pozyskiwania i wykorzystania. W ten
sposdb unikniemy czestego btedu, czyli gromadzenia
danych dla samych danych, z ktérych pdZniej nie po-
trafimy wyciggnac zadnych wartosciowych wnioskow.

Rodzaje danych, ktére maja

najwieksze znaczenie w data-

-driven marketingu

1. Dane dotyczace konsumentéw produktow
czy ustug. Trzeba zaczac¢ od zastanowienia sie,
kto tworzy naszg grupe wolumenowa, czyli jaki typ
klienta generuje najwiekszg czesc sprzedazy. Jesl
uda sie zidentyfikowac te grupe, nalezy zadac kolej-
ne pytanie: czy jest to takze grupa decyzyjna. Jesli te
segmenty sg ze sobg zbiezne, nie mamy problemu.

Badania i analityka

envaios messageflow:

Jesli nie, musimy zdecydowac, do kogo chcemy
komunikowac swojg oferte. Pierwszym krokiem
jest wiec zebranie podstawowych informacji o po-
tencjalnych klientach. Z tej analizy przechodzimy
do wskaznikéw mediowych, ktére powinnismy brac
pod uwage na poczatku pracy z danymi.

2. Wskazniki mediowe, ktére pochodzg z Go-
ogle Analytics czy innych narzedzi mierzacych
widocznos$¢ i monitorujacych efektywnosé
dziatan. Na podstawie tych informacji jestesmy
w stanie wywnioskowag, ze np. konkretna kampania
e-mailowa przyczynita sie do zwiekszenia sprzedazy.
Mozemy réwniez stwierdzi¢, ze obecnos¢ w wy-
nikach wyszukiwania przetozyta sie na okreslong
liczbe wejs¢ na strone, ktére z kolei doprowadzity
do konwersji. To sg proste obserwacje, ale poma-
gajg nam zblizy¢ sie do odpowiedzi na pytanie, co
w danym przypadku dziata najlepiej.

Najwazniejsze wskazniki medio-

we, ktére warto analizowac

1. Zasieg, czyli to, czy jesteSmy wystarczajgco obecni
w Swiadomosci naszej grupy wolumenowej. Wiasnie
on buduje rozpoznawalnos¢ marki. Poza tym taniej
jest docierac¢ do szerokich grup, niz koncentrowac
sie na waskich, precyzyjnych segmentach. Sg badania
(mozemy je znalez¢ np. w opracowaniach Byrona
Sharpa), ktére pokazuja, ze efektywnos¢ komunikacji
szerokozasiegowej moze by¢ nawet trzy do szesciu
razy wyzsza pod wzgledem sprzedazy w poréwna-
niu z komunikacjg do segmentu. Oczywiscie to nie
dotyczy wszystkich marek, produktow czy kategorii.

2. Czestotliwosé kontaktéw, czyli liczba interakdji
z odbiorcg. Tu pojawia sie wyzwanie dotyczace
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danych gromadzonych w digitalu. Musimy sie do-
wiedzie¢, czy jesteSmy w stanie ponownie dotrzec
do osoby, ktéra miata juz z nami kontakt. Do tego
najlepiej sprawdzajg sie media spotecznosciowe oraz
zamkniete platformy, takie jak Google albo Meta.
Te systemy gromadzg dane o uzytkownikach, co
pozwala skutecznej do nich docierac. Musimy zwe-
ryfikowac ich demografie i sprawdzi¢, czy za pomoca
dostepnych danych mozemy trafi¢ do nich w naszych
kanatach komunikacji - niezaleznie od tego, czy jest
to TikTok, YouTube, Google, Allegro, czy Amazon.

Najczestsze btedy, ktore warto

wyeliminowaé
1. Nadmierne poleganie na danych. Bardzo czesto,

gdy zaczynamy zbierac¢ danei je analizowad, pojawia
sie pokusa, aby ttumaczy¢ wszystko za ich pomoca.
Mozemy wtedy popas¢ w skrajnos¢ gromadzenia
informacji w coraz wiekszych ilosciach. Mysle, ze
kazdy marketer przezyt moment produkowania ra-
portéw dla samych raportéw, ktére nie miaty realne;
wartosci. Podobnie jest z danymi - moze byc ich za
duzo. A im wiecej ich mamy, tym trudniej dostrzec
to, co w nich najwazniejsze.

. Gromadzenie zbyt wielu ilosci danych. Powin-
nismy sie zastanowi¢, ktére dane sg absolutnie
niezbedne do prowadzenia skutecznych dziatan
marketingowych. To nie przyjdzie od razu - bez
wczesniejszego doswiadczenia bedzie wymagato
préb i btedéw. Najwazniejsze jest to, aby nie praco-
wac pod presja. Wiele oséb stara sie zgromadzic jak
najwiecej danych, wierzac, ze w ten sposéb uda im
sie nie popetniac bteddw. Tak jednak nie jest. War-
to pamieta¢, ze sposéb zbierania danych oraz ich
interpretacja moga prowadzi¢ do pomytek. Czasem
nie bedziemy w stanie w petni rozumie¢, co dane na-
prawde oznaczaja i jak wzajemnie na siebie wptywaja.

3. Niewtasciwa interpretacja danych. Trzeba zacho-

Badania i analityka
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wac ostroznos¢ w wycigganiu wnioskow, poniewaz
same dane nie powiedzg wszystkiego. Dzieki wskaz-
nikom marketer moze sgdzi¢, ze dotart do odbiorcy,
ale réwnoczesnie pomijac jego rzeczywiste zaangazo-
wanie, ktdére jest niewidoczne w danych, a kluczowe
z punktu widzenia kampanii. W tym kontekscie bar-
dzo przydaja sie doswiadczenie i intuicja. Dane czesto
pokazuja tylko podstawowe aspekty marketingu, ale
prawdziwe znaczenie ma ich gtebsza interpretacja,
do ktdérej potrzeba sporych kompetencji.

Wskazoéwki, jak rozwijaé
kompetencje w obszarze data-
-driven marketingu

1.

Learning agenda. Zacznij od stworzenia prostego
pliku w typie learning agendy. Zapisz w nim, co juz
wiesz, a czego dopiero chcesz sie dowiedzie¢ z da-
nych. Zastanow sie, co jest dla Ciebie najwazniejsze
i ktére dane Ci o tym powiedza. Pomysl, co mozesz
przetestowac matym kosztem albo przy okazji innych
dziatari marketingowych.

Nieustanna edukacja. Zachecam przede wszyst-
kim do czytania jak najwiekszej liczby raportéw. Jesli
trafisz na ciekawe opracowania, zwtaszcza raporty
ekonometryczne dotyczace jakiejkolwiek marki, za-
poznaj sie z nimi, naucz sie czytac¢ dane i wyciggac
whnioski. Siegaj tez po takie raporty, ktére nie dotycza
Twojej branzy, kategorii produktowe] czy konkurencji,
ale pozwalajg zrozumie(, jak funkcjonujg dane, jakie
konkluzje mogga z nich wynikac. To wytworzy w Twoje]
gtowie Sciezki analityczne.

Ograniczenie ilosci danych. Pamietaj, aby nie gro-
madzi¢ niepotrzebnie zbyt wielu informadji. Czesto ich
nadmiar rozmywa istote, prowadzi do zagubienia sie
w ich zaleznosciach i zastosowaniach. Mniej znaczy
wiecej. Zanim wiec zaczniesz pracowac z danymi, za-
standw sie, ktore odgrywajg jakas role w scenariuszach
komunikacyjnych i decyzyjnych Twoich klientow.
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Jakub Sobczak

Marketing & growth director w Blix.
Autor bloga oMarketingu.pro.

Trendy i zmiany w badaniach

i analityce w 2025 roku

Badania i analityka to narzedzia wspierajace biznes, dla-
tego trendy w tych obszarach bedg odzwierciedleniem
zjawisk zachodzacych na rynku. W swojej dziedzinie,
czyli w aplikacjach mobilnych B2C, obserwuje wrecz
wyktadniczo rosngca konkurencje. Pojawiaja sie
nowi gracze, zwiekszajg sie budzety, a marki siegaja
po szerszy wachlarz kanatéw, w tym coraz chetniej po
dziafania Swiadomosciowe.

Inwestycje nie bedg jednak rosnac¢ bez konca, a pre-
sja na koszty w kanatach performance’owych bedzie
wyzsza. W dtugim okresie przewiduje skupienie na
coraz lepszej atrybucji pozyskiwanego ruchu, czyli
doktadnym zrozumieniu efektywnosci poszczegdlnych

Badania i analityka
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kanatéw dotarcia, a takze okreslaniu ROl dziatan przez
zestawianie efektywnosci z lifetime value uzytkownikow
pozyskiwanych z réznych zrédet. Zaktadam tez, ze
coraz wiecej bedzie sie dyskutowato o pomiarze ka-
natéw trudniej mierzalnych w kontekscie produktow
cyfrowych, takich jak dziatania Swiadomosciowe czy
influencer marketing.

Najwieksze wyzwania dla

marketerow w 2025 roku

1. Atrybucja vs skalowanie inwestycji. Wtasciwa
atrybucja pozyskiwanego ruchu jest trudna nawet
przy ograniczonym budzecie i matej liczbie kanatéw
dotarcia. Wraz z intensyfikacjg dziatar rosnie tez
skala trudnosci - standardem staje sie kanibalizacja
innych Zrédet ruchu, w tym ruchu organicznego.
Kluczowe jest korzystanie z dobrego MMP (mobile
measurement partner) oraz regularne testowanie
inkrementalnosci.

2. Wplyw dziatan Swiadomosciowych na rezultaty
biznesowe. Osobnym wyzwaniem dla analityki sg
dziatania na wyzszych poziomach lejka. Duzy prog
wejscia pompuje oczekiwania wzgledem takich ka-
natdw, ale z reguty nie mozna ich niestety traktowac
jak performance marketingu. Szczegdlnie dziatania
Swiadomosciowe przynoszg efekty po diugim czasie.
Czesto wymagaja nieco innego podejscia anali-
tycznego, w tym oddzielnego zestawu miernikéw
oraz pogtebionych analiz w dtuzszym okresie, takze
z wykorzystaniem modeli ekonometrycznych.
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Maciej Lewinski

Twéj BFF od Google Analytics 4.

Trendy i zmiany w analityce
w 2025 roku

1.

Analityka Al-first. Wyobraz sobie sztuczng inte-
ligencje, ktora nie tylko odpowiada na pytania, ale
delikatnie Cie szturcha: ,Hej, KPI-e spadty, moze
trzeba cos z tym zrobic?”. To nie przysztos¢ - to
terazniejszos¢ 2025 r. Szykuj sie na dashboardy,
ktére beda bardziej wscibskie niz Twoja tesciowa.
Przyktad: Salesforce Einstein - juz teraz Al pod-
powiada lepsze decyzje niz Twdj analityk po kawie.
Privacy-first analytics. Dane stajg sie towarem
luksusowym. Firmy, ktére nie chca wygladac jak
ztodziej kradngcy czekolade na oczach catej kolejki,
muszg zainwestowac w analityke opartg na wkasnych
danych. Pozegnaj ciasteczka, powitaj modelowanie
kohortowe!

Wskazéwka: W komunikacji z klientami bagdz trans-
parentny jak witryna cukierni - zaufanie buduje
lojalnosc.

Badania i analityka

envaios messageflow:

Kontekstualizacja danych. Dane bez kontekstu
sg jak pierogi bez farszu - cos niby jest, ale brakuje
smaku. Firmy bedga taczy¢ dane z CRM, e-commerce,
medidw spotecznosciowych, zeby zrozumiec klienta
w petnym wymiarze.

Przyktad: HubSpot tgczacy dane z e-mail marke-
tingu, sprzedazy i obstugi klienta.

Najwieksze wyzwania dla
marketeréw w 2025 roku

1.

Brak specjalistow. Znalezienie dobrego analityka
jest jak zakup biletu na koncert Dawida Podsiadty
5 min po otwarciu sprzedazy - prawie niemozliwe.
A potrzeby rosna! Dzis$ analityk to mistrz Excela, Python
ninja i ttumacz danych na jezyk zrozumiaty dla szefa.
Rozwigzanie: Nie licz na jednorozce, inwestu;j
w rozwoj zespotu.

Integracja danych. Dane z réznych systemow cze-
sto sie nie dogadujg. CRM ma swoj Swiat, reklama -
swoj, a e-commerce udaje, ze ich nie zna. Brzmi
znajomo?
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Rozwigzanie: CDP (customer data platform), ktére
pozwala zebrac wszystko w jedng catos¢ - jak keczup
na pizzy (wiem, kontrowersyjne, ale skutecznel).
Rygory prawne. GDPR, RODO - te skréty brzmig jak
imiona superztoczyncow, ale niestety to Ty musisz
sie do nich dostosowac. Kazdy btad w przetwarza-
niu danych moze kosztowac wiecej niz weekend
w hotelu na Malediwach.

Wskazéwka: Audyty RODO to Twoi nowi najlepsi
przyjaciele.

Najczestsze btedy, ktére warto
wyeliminowaé

1.

Brak standardéw w UTM. Ludzie, przestancie
wrzucac ,utm_source=dupa” do kampanii! Serio,
ustalcie reguty, bo analitycy ptacza.

Rozwigzanie: Generator UTM i lista standardow
zapisana w widocznym miejscu.
Nieprzemyslana wizualizacja danych. Wykres
kotowy z 15 segmentami? Wyglada jak pizza po
nocnej imprezie. Prosze, korzystajcie z prostych
i czytelnych form.

Rozwigzanie: Postaw na Google Data Studio - mniej
bolesne dla oczu.

Skupienie sie na miarach préznosci. O, mamy
milion lajkéw na Instagramie. A sprzedaz? Cisza jak

Badania i analityka

enoVvazes messageflow:

w kinie. Skup sie na wskaznikach, ktére majg sens.
Rozwigzanie: Analiza danych od kampanii do re-
alnych efektow biznesowych.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

1.

Allegro Ads. Kampanie personalizowane tak sku-
tecznie, ze zaczynam kupowac rzeczy, ktérych nie
potrzebuje, zanim sie zorientuje.

InPost. Algorytmy dostaw dopasowujgce sie szyb-
ciej, niz zdazysz sprawdzic tracking paczki. Genialne!
Empik. Retargeting, ktéry pamieta, ze oglada-
tes ksigzke, i delikatnie sugeruje: ,Wiesz, ze nie
zaszkodzi przeczytac?”. Nawet moj kot czuje sie
przekonany.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktoére warto zainwestowac

1.

Platformy CDP. Dane klientéw w jednym miejscu to
must have. Segment czy Adobe Experience Platform
to dobre kierunki.

Bl z Al. Power Bl z Copilotem jest jak analityk, ktory
nigdy nie marudzi, tylko dziata. Marzenie szefa.
Privacy-centric analytics. Matomo czy Piwik PRO,
bo dane musza by¢ jak tajemnica cynamonek -
chronione.
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Jak Al i automatyzacje moga
rozwinaé Twoj e-commerce

Rozwigzania bazujgce na sztucznej inteligencji i automatyzadji pozwalajg w wielu
dziedzinach usprawniac obecne ustugi oraz budowac zupetnie nowe - takie, ktore
wczesniej nie byty mozliwe. Nie inaczej jest w e-commerce. W tym artykule znajdziesz
narzedzia Al, ktore przyniosg szybkie efekty i utatwig Ci dalszy rozwa;.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

w jakim celu mozesz wykorzystac¢ Al i automatyzacje
w e-commerce,

jakich efektéw mozesz oczekiwac po ich uruchomieniu,
jak zaplanowac wdrozenie Al i automatyzadj,

na co zwrdci¢ uwage i jak uniknac czestych putapek.

ozw0j generatywnej sztucznej inteligencji oraz narzedzi
Rno—code pozwoli na wykorzystanie nowych technologii
przez caty Twdj zespot. Przyspieszy to tempo zmian i zmniej-
szy zalezno$¢ od dziatu IT czy zewnetrznych dostawcow.

Zapamietaj

Rozwigzania no-code dzieki graficznemu interfejso-
wi nie wymagaja wiedzy technicznej i umozliwiajg
realizacje zadan, ktdre jeszcze do niedawna byty
kojarzone z praca wykonywang przez programistow
(tworzenie stron, aplikacji, marketplace'dw, newslet-
terdw i wielu innych).

Po co wdrazac Al i automatyzacje
W e-commerce

Liczba mozliwosci zastosowania Al jest w zasadzie nieskon-
czona. Sprawdz, jakie najwazniejsze cele pomoze Ci osiggnac
sztuczna inteligencja.

Oszczednosci
Dzieki automatyzacjom pracownicy angazujg sie przede
wszystkim w projekty, ktére wymagaja ich wiedzy lub bez-

posredniej interakgji z klientem, zamiast w manualne, po-
wtarzalne dziatania.

Spodziewane oszczednosci mozna wyliczy¢ w prosty spo-
sob: czas na pojedyncze wykonanie zadania x czestotliwosc¢
wykonywania zadania x stawka godzinowa pracownika x
procent automatyzacji procesu.

W zaleznosci od procesu (m.in. od tego, jak bardzo zmie-
nia sie on wraz z uptywem czasu) przyjmuje sie, ze dana
automatyzacja bedzie optymalnym rozwigzaniem od roku
do trzech lat.

Wskazowka

Jesli chcesz szybko obliczy¢ oszczednosci wynikajace
z automatyzacji, mozesz skorzystac z kalkulatora na
stronie policzautomatyzacje.pl (zaktadka ,Kalkulator”).
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Wazne jest okreslenie, jak bardzo proces zostanie zauto-
matyzowany. Nalezy oszacowac to z wystarczajgco doktad-
nym przyblizeniem, aby obliczy¢ efektywnos¢ kosztowa
planowanego rozwigzania.

Oprocz tego pamietaj, ze dzieki Al zmniejszysz liczbe
straconych okazji, np. gdy klient wybiera konkurencje, po-
niewaz zbyt diugo czekat na Twojg odpowied? przez brak
automatyzadji. Przetozy sie to na wiekszy zysk.

Wskazowka

Rozwigzaniem, ktére moze poprawic¢ czas reakcji na
wiadomosci klientdw, jest monitorowanie skrzynki
pocztowej. System automatycznie analizuje wtedy
sentyment otrzymanych wiadomosci i taguje je na
podstawie zdefiniowanych przez Ciebie regut. Dzie-
ki temu mozesz sprawnie przekazywac e-maile do
odpowiednich dziatdéw, a takze uruchomic¢ wybrany
workflow (np. nadac priorytet tym wiadomosciom,
ktére wymagaja pilnej reakdji).

Lepsza wydajnosc i wyzsza

jakos¢ pracy

Wedtug badan Harvard Business School na temat wptywu
sztucznej inteligencji na produktywnosc i jakos¢ wykonywa-
nej pracy osoby korzystajace z Al wykonujg $rednio o 12%
wiecej zadan w czasie krétszym o 25%, a ich wyniki
sg 0 40% lepsze niz u 0sdb, ktdre nie uzywajg sztucznej
inteligencji'.

Poprawa jakosci wykonywanych zadan wynika z faktu, ze
Al jest w stanie uzupetni¢ braki w ludzkich kompetencjach -
petni funkcje drugiego pilota (wirtualnego asystenta). Jesli
wahasz sie przed wdrozeniem sztucznej inteligencji (np.
w opracowywaniu opisow produktdw) z obawy przed tworze-
niem generycznych tresci, warto dokfadnie przeanalizowac
dotychczasowe préby wdrozenia Al oraz zidentyfikowac
obszary do poprawy.

Ciekawostka

Badania przeprowadzone przez Uniwersytet Montany
i jego partnerdw sugeruja, ze sztuczna inteligencja
moze dordéwnac 1% najlepszych ludzkich myslicieli
w standardowym teécie na kreatywno$¢2. Swiadczy to
0 ogromnym potencjalnie Al nie tylko we wsparciu auto-
matyzadcji, lecz takze w ulepszaniu procesow tworczych.

wielokanatowa
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Lepszy przeptyw informacji
i decyzje oparte na danych
Kolejng zaletg automatyzadji jest mozliwos¢ zintegrowania

aplikacji dziatajacych do tej pory niezaleznie. Firmy czesto
rozwigzujg pie¢ problemow przez wdrozenie pieciu réznych
aplikagji. Finalnie powstaje nowy problem - brak przeptywu
danych miedzy tymi aplikacjami. Narzedzia sg rozproszone,
a wiekszosc¢ akcji musi wykonywac cztowiek.

Wspomniane we wstepie rozwigzania no-code znaczaco
obnizajg prog wejscia w przygotowanie tego typu integracji.
Zyskujesz tu rowniez wiekszg swobode dziatania. Podczas
opracowywania wkasnego systemu nie musisz sie ograniczac
do schematdéw przygotowanych przez producenta - masz
swobode tworzenia wiasnych rozwigzan (ilustracja 1).

v Przyktad

Jednym z mozliwych zastosowari systemoéw no-code
jest ratowanie koszyka. Samodzielnie decydujesz
o tym, ktére aplikacje bedg tu integrowane (np. plat-
forma e-commerce i system do mailingu) oraz jak ma
przebiegac proces (kiedy i w jaki sposéb zostanie
podjeta préba ratowania koszyka). Aplikacje typu
Make.com oferujg szablony gotowe do wykorzystania.
Mozesz sie nimi zainspirowac lub dostosowac je do
swoich potrzeb. W takim podejsciu nie chodzi o za-
stapienie wyspecjalizowanych rozwigzan, ale o ich
uzupetnienie i przyspieszenie dziatania.

1. F.DellAcquaiin., ,Navigating the Jagged Technological Fron-
tier: Field Experimental Evidence of the Effects of Al on Know-
ledge Worker Productivity and Quality” - badanie Harvard
Business School, dostep online: https://tiny.pl/ns_44nr3.

2. C.Shimek, ,UM Research: Al Tests into Top 1% for Original
Creative Thinking”, dostep online: https://tiny.pl/bwg_7tc1.
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Wykorzystanie gotowych szablonéw w systemie no-code

©

QO © o

WooCommerce Squarespace Shopify SendGrid Mailgun Mailchimp Etsy
Brevo Amazon Seller ActiveCampaign
Central
Templates

Get started with ready to use templates

Looking to get more out of Lifecycle Marketing? With Make you can visually integrate Lifecycle Marketing supported apps into any
workflow to save time and resources — no coding required. Try any of these templates in just a few clicks.

Shopify abandoned cart
Information to Google Sheets
Retrieve abandoned cart data from

Shopify and add them to a Google
Sheet for further analysis.

Create Mailchimp subscribers
from abandoned Shopify...

This template allows you to retrieve the
abandoned cart customers from your
Shopify store and add them to a
Mailchimp email list so you can re-...

®

Add Shopify abandoned cart
customers to a custom...

This template allows you to retrieve the
abandoned cart customers from your
Shopify store and add their emails to a
Facebook Custom Audience so you ca...

TRY IT=> TRYIT=>

Zr6dto: Make.com

Dodatkowa zaletg takiej metody jest fatwos¢ dostosowania
automatyzacji w momencie zmiany procesu oraz wdrazania
kolejnych usprawnien. Brzmi interesujgco? Rozwaz aplikacje
takie jak Make, Zapier czy Power Automate.

Od wielu lat méwi sie o podejsciu data-driven, ale wcigz
niewiele firm faktycznie je wdraza. Jesli chcesz, aby Twoja
marka przestata sie zalicza¢ do tego grona, zacznij od pro-
stych rozwigzan.

TRYIT=>

Wskazowka

Aby rozpoczac wdrazanie podejscia data-driven:

1. Zintegruj wykorzystywane aplikacje w jeden eko-
system.

2. Zautomatyzuj tworzenie raportéw (zbieranie da-
nych, ich obrébke i wizualizacje).

3. Wzbogacaj dane na temat klientéw w CRM. Wy-
korzystaj na poczatek informacje z aplikacji mar-
ketingowych.
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Czesto pomijang korzyscig z automatyzacji i integragji
narzedzi jest minimalizacja context switchingu (przefgczania
kontekstu). Z perspektywy pracownikdw to zatrzymywanie
pracy nad jednym zadaniem i wznawianie jej po wykonaniu
drugiego (czesto z koniecznoscig przetgczenia sie miedzy
réznymi aplikacjami).

Ciekawostka

Wedtug raportu przygotowanego przez Qatalog i Cor-

nell University's Ellis Idea Lab:

1. Ludzie potrzebujg srednio 9,5 min, aby po wro-
ci¢ do produktywnej pracy po przetgczeniu sie
miedzy aplikacjami.

2. 45% oséb twierdzi, ze zmiana kontekstu zmniejsza
ich produktywnosc, a 43% dostrzega jej wptyw
na wzrost zmeczenia®.

ILUSTRACJA 2
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Rezygnacja z uzywania wielu aplikacji pomoze zatem zwiek-
szy¢ komfort pracy i wydajnos¢ pracownikéw (ilustracja 2).

Hiperpersonalizacja
W e-commerce masz nieporéwnywalnie wiecej mozliwosci
dostosowania oferty i komunikacji do klienta niz w sklepach
stacjonarnych. Al i automatyzacje jeszcze bardziej zmieniajg
reguty gry - pozwalaja na wdrozenie hiperpersonalizacji
(ilustracja 3).

Zapamietaj

Hiperpersonalizacja wykorzystuje dane w czasie
rzeczywistym, zaawansowang analityke i sztuczng
inteligencje do dostosowywania produktéw, ustug
i zindywidualizowanych doswiadczen zgodnie z po-
trzebami klientéw.

Negatywny wptyw korzystania z wielu aplikacji w trakcie pracy

Trying to find information
trapped in apps

N
—  minutes
_ perday

/N

There could be more efficient
ways of using my company’s
online applications to do my work

Agree Neutral

Software tools make it
harder to find information

Agree Neutral

Proportion of people who report
finding the information to do
their job is time-consuming

22212 AK
2 2

7 out of 10

Zrédto: ,Workgeist Report '21. Research into culture, mindset and productivity for the modern work era” - raport
Qatalogu i Cornell University’s Ellis Idea Labu, dostep online: https://tiny.pl/5yqvw8zy

3. ,Workgeist Report '21. Research into culture, mindset and productivity for the modern work era” - raport Qatalogu i Cornell Uni-

versity's Ellis Idea Labu, dostep online: https://tiny.pl/5yqvw8zy.
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Réznice miedzy tradycyjna
personalizacjg a hiperperso-
nalizacjg
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Zrédto: +Hyper-Personalization in Retail: Definition,
Examples and Key Trends", dostep online: https://tiny.

pl/r_56b79x

Zgodnie z opracowaniem Deloitte 80% klientdw jest bar-
dziej sktonnych kupi¢ od firmy, ktéra oferuje spersonalizo-
wane doswiadczenia®. Dobrze przeprowadzona hiperperso-
nalizacja moze zatem zapewni¢ wiekszy zwrot z inwestycji
w przypadku wydatkéw marketingowych oraz podniesc
sprzedaz o 10% i wiece).

RAMKA 1

E-commerce i sprzedaz
wielokanalowa
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Jak przygotowac sie do wdrozenia
automatyzacji
Pierwsze wyzwania w firmach, ktére do tej pory nie wdrazaty
RPA (robotic process automation), czesto pojawiaja sie na
bardzo wczesnym etapie i dotycza... braku lub nieaktualnej
dokumentacji procedur. Podstawowe dane niezbedne do
rozpoczecia prac to krétki, precyzyjny opis poszczegdlnych
krokéw oraz informacji o wykorzystywanych narzedziach.
Do stworzenia listy priorytetéw konieczne sg réwniez
informacje o czestotliwosci wykonywania zadan i czasie
ich trwania.

Sprawdz w ramce 1, jak wdrozy¢ automatyzacje krok po
kroku.

Zapamietaj

Wprowadzanie Al i automatyzacji do firmy moze
wywota¢ w zespole obawy o utrate pracy. Dlatego
trzeba rozmawiac z pracownikami i pokazywac im,
ze wdrazane rozwigzania majg ich wspierac, a nie za-
stepowac. Korzystanie z nowych technologii powinno
iS¢ w parze z rozwojem umiejetnosci pracownikow.

Plan wdrozenia automatyzacji i Al w e-commerce

Wybierz te, ktdre zajmuja najwiecej czasu, sg powtarzalne badz przy recznym wykonywaniu generuja bfedy lub straty.

Wylicz spodziewane 0szczednosci.

Jesli masz zasoby, aby taki projekt zrealizowac samodzielnie, w rozeznaniu sie w narzedziach przydadzg Ci sie
raporty m.in. Gartnera (,Magic Quadrant”) czy strony typu ProductHunt.com. Nie szukaj narzedzi tylko dlatego,

ze ,maja Al" - rozwazaj je przez pryzmat konkretnych potrzeb.
Zwroc¢ uwage na mozliwos¢ integracji z aplikacjami, z ktérych juz korzystasz.

Jesli to mozliwe, zrealizuj wdrozenie w ramach operacji, ktéra nie jest newralgiczna. Najlepiej dziataj w ramach we-
wnetrznego procesu, nad ktérym masz petng kontrole i w ktérym ewentualne btedy nie bedg widoczne dla klientow.
Kiedy sprawdzisz rozwigzanie, a zespdt nauczy sie z niego korzystac, zaimplementuj je w kolejnych, istotniejszych obszarach.

Zapamietaj: Rozpoczynanie automatyzacji od prostych proceséw pozwoli Ci na szybkg obserwacje efektéw i przekona-
nie sie o korzysciach ptynacych z ich wdrozenia. Mate zwyciestwa sg wazne, aby zbudowac zaufanie i zrozumienie wsréd
zespotu. Takie podejscie wspiera pracownikow, ktérzy nie czujg sie swobodnie w korzystaniu z technologii.

4. B.Jaffery, ,OmniaAl. Connecting with meaning: Hyper-personalizing the customer experience using data, analytics, and Al”, dostep

online: https://tiny.pl/81ny_j08.
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Do czego mozna wykorzystaé
Al i automatyzacje w swoim sklepie

Obecnie etykieta ,Al" jest doklejana do wielu produktéw, bez

wzgledu na to, czy wnosi ono tam realng wartos¢. Znajomosc
podstawowych zagadnien z zakresu sztucznej inteligencji
pomoze Ci realnie spojrze¢ zaréwno na swoje oczekiwania,
jak i na obietnice sprzedawcow narzedzi (ramka 2).

Al i automatyzacja - nowa
rzeczywistos¢

Generatywne Al i automatyzacje zwiekszajg efektywnosc
(przyspieszajg uzyskiwanie wynikow wysokiej jakosci, mi-
nimalizujg btedy i odcigzaja pracownikéw w rutynowych
zadaniach) i poprawiajg doktadnos¢ pracy, obnizajg wydatki
operacyjne, pozwalajg na wiekszg skalowalnos¢ biznesu oraz
stymulujg innowacyjnosc.

Zapamietaj

Podczas wdrazania rozwigzan skierowanych bezpo-
Srednio do klientdw czy optymalizacji wewnetrznych
procesow nalezy przede wszystkim utozy¢ diugo-
terminowy plan usprawniania systemu. Kluczowe
wyzwania, z ktérymi zmagaja sie organizacje, to brak
wewnetrznej wiedzy specjalistycznej, brak pewnosdi,
od czego rozpoczac proces, czy obawy dotyczace
prywatnosci i bezpieczenstwa danych®.

Trendy jasno wskazujg, ze zaréwno w 2024 r., jak i kolejnych
latach sztuczna inteligencja bedzie miata coraz wiekszy wptyw

wielokanatowa
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na naszg codziennos¢. Dlatego juz teraz warto zaaplikowac
te technologie i z otwartg gtowg podejs¢ do nowych moz-
liwosci. Przydatne bedg zdrowy rozsadek i trzezwa ocena
proponowanych rozwigzan.

e
<

Mateusz Cisowski

Jego supermoc to wspieranie innych
w nadazaniu za rozwojem technologii.
Tworzy Al Hero, w ktérym pomaga agen-
cjom i dziatom marketingu rozwija¢ kom-
petencje technologiczne. Zorganizowat
réwniez pierwszy w Polsce kurs kohor-
towy o Al i automatyzacjach. Pracowat
z takimi gigantami jak: Aon, Novartis, Re-
caro, Auchan czy Inter Cars. Zbudowat
i sprzedat software house In'sanelLab.
Odpowiadat za transformacje produkto-
wa, a nastepnie technologiczng Industry
4.0 w ramach ANT Solutions.

cisowski@harbingers.io

E-COMMERCE
W PRAKTYCE

Artykut pochodzi
z ,EwP"” 2024, nr 1 (24)

5. ,10 Hurdles Companies Are Facing When Implementing Al (And How To Overcome Them)”, ,Forbes”, dostep online: https://tiny.

pl/7nd-m73c.
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RAMKA 2
Do czego mozna wykorzystac Al i automatyzacje w e-commerce

Prawdopodobnie znasz mozliwosci generatywnego Al w tym obszarze: tworzenie postow i artykutéw, opiséw
produktow i kategorii, generowanie obrazéw, a nawet wideo. Zwrd¢ uwage na potaczenie tego narzedzia z au-
tomatyzacja.

Przyktad: Do tworzenia opiséw produktéw pobierz dane z PIM (product information management), a przygotowang
tres¢ automatycznie zweryfikuj pod katem zgodnosci z SEO czy swoimi zatozeniami (np. dtugoscia tekstu, z ktéra narzedzia
generatywnej sztucznej inteligencji majg problemy).

Autouzupetnienia w wyszukiwarce czy podpowiedzi podobnych produktéw, bazujgce na historii zakupdw
i preferencjach innych nabywcéw z tego samego segmentu, znacznie poprawiajg doswiadczenia klientow.

Uzupetnij look

-53% -33%

Kurtka z imitacji skory Jeansy wide leg
139,99 PLN 19,99 PLN

jnizsza cena z 30 dni przed obnizka: FWH99-PeN Najnizsza cena z 30 dni przed obnizkg: ¥9,83-RkN
Polecane

Zrodto: Reserved.com

Proby stworzenia wirtualnych przymierzalni byty podejmowane juz od kilku lat. Do tej pory aplikacje bazowaty na
rozszerzonej rzeczywistosci i czesto miaty wiecej wspoélnego z rozrywka niz realnym wsparciem w zakupach.

Ciekawostka: Wraz z rozwojem sztucznej inteligencji stato sie mozliwe realistyczne odwzorowanie stylu odziezy
i dopasowanie jej do realnych rozmiaréw modeli. Dzieki temu klienci robigcy zakupy online moga zobaczy¢, jak ubrania
wygladajg na sylwetkach podobnych do ich rzeczywistych wymiaréw. To spora rewolucja w branzy odziezowej i znaczne
utatwienie podejmowania decyzji zakupowych w internecie.
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RAMKA 2

Do czego mozna wykorzystac Al i automatyzacje w e-commerce (cd.)

Z takich rozwigzan skorzystaty np. sklep Walmart czy marka Lancerto, ktéra zacheca do wspierania sie rada
wirtualnego stylisty.

See how you look

Pick a style, then be the model or choose
one.

Choose Your Model or
Be Your Own
Model

Zrédto: Walmart.com

Dobrze wytrenowane czatboty rozwigzujg problem dostepnosci pracownikéw czy koniecznosci zwiekszania
dziatu customer care. Korzystajg z wewnetrznej bazy wiedzy oraz potrafig sie komunikowac z innymi aplikacjami
po uzyskaniu dostepu do aktualnych danych, np. na temat statusu zamdwienia.

m

RESOLVE 50% OF YOUR SUPPORT
QUESTIONS. INSTANTLY.

F

Asks clarifying

questions

Zrédto: Intercom.com

Dzieki generatywnemu Al zyskasz dodatkowe mozliwosci, ktére nie sg ograniczone do odgornie zdefiniowanych
Sciezek (chociaz oczywiscie nadal majg one zastosowanie). Wigczenie sztucznej inteligencji do procesu pozwoli
Ci pokierowac klienta w taki sposéb, aby jego sprawa (np. reklamacja, zwrot towaru, pytanie o dostepnosc¢ pro-
duktéw i ustug) zostata zatatwiona szybko, a w przypadku probleméw - przekierowana do odpowiedniego dziatu.
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RAMKA 2
Do czego mozna wykorzystac Al i automatyzacje w e-commerce (cd.)

Oprocz standardowych tekstowych czatéw powstajg coraz lepsi asystenci gtosowi. Jako przyktad inspiracji moze
postuzyc¢ voicebot Inteliwise.

Polsk ebot #1.
Najnizszy koszt Infolinii, Call
Center z Al

ZAt67 DARMOWE KONTO

Zrédto: Inteliwise.com

Narzedzie visual search do tej pory byto popularne dzieki wyszukiwarce Google - pozwala ono na znalezienie
podobnych obrazéw. To rozwigzanie zostato sprawnie przeniesione do branzy e-commerce i dzieki temu kon-
sument moze poszukiwac np. stylizacji modowych w konkretnym guscie. Takg opcje majg m.in. Amazon w ramach
funkgji ,Shop the look” oraz CCC (,Szukaj zdjeciem”).

amazon oy L

o, gnin Returns 0
Atoueatsts . nowders  Ndcart

S AU TodsysDesls Registry CustomerService GiftCards  Sell

Shop the Look M

v
Gel outfit inspiration from your photos ’
L -
§ 1) s |
...
- !

Explore these looks

‘N & B I
! % | ﬂ@ag Ta e

&\jra
=
b

Zrédto: Amazon.com

132


http://Inteliwise.com
http://Amazon.com

MARKETER+ "E,“p”.!':n‘{"v“ui |

MATERIAL PARTNERA Autorka: Anna Sadurska-Czochra

E-commerce i sprzedaz
wielokanalowa

133

envaios messageflow:

Przygotuj swoj e-commerce
na wzrost. Jak skalowac
dziatalnosc¢ z perspektywy
back-office - sprzedaz,
procesy i administracja

Sklep internetowy jest jak dobra restauracja. Biznes sie nie uda, jesli kuchnia nie
bedzie funkcjonowac, jak trzeba. Dotyczy to zarowno jakosci, jak i wydajnosci.
E-commerce od kuchni musi nie tylko dziataC bez zarzutu, lecz takze szybko
reagowac na stale zwiekszajgcg sie liczbe zamowien. W Swiecie, w ktérym klient
jest na pierwszym planie, nie ma przestrzenina fuszerke. Musi by¢ za to miejsce

na technologie, i to dobra.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

co mozesz zyskac dzieki wykorzystaniu systemu ERP
W e-commerce,

co potrafi i jakie mozliwosci daje dobry system ERP,
w jakich obszarach e-commerce sprawdzi sie sys-
tem ERP.

Dobry back-office
w e-commerce to podstawa
Wszystkie niewidoczne dla klientdw operacje zwigzane ze
sprzedaza odbywajg sie na zapleczu. Obstuga zamowien, re-
alizacja pfatnosci, wysytka, reklamacje i zwroty to tylko niektére
z wielu zadan back-office. Wtasnie zaplecze odpowiada za
realizacje najwazniejszego zadania, jakim jest sprawna sprze-
daz produktéw. A to nie wszystko. Trzeba pamietac o badaniu
efektywnosci sprzedazy, generowaniu raportow sprzedazowych
czy odpowiednim gromadzeniu danych o klientach.

Jak zapanowac nad tymi procesami? Na pewno nie za
pomocy tabelek w arkuszu kalkulacyjnym. Kazdy skalujgcy

sie e-commerce stawia na system ERP. Pod warunkiem, ze
jest dobry. Bo dobry system ERP moze zapewni¢ ptynne
funkcjonowanie wszystkich procesow sprzedazy. | nie bedzie
blokerem w momencie gwattownego wzrostu zamdwien oraz
stopnia ztozonosci procesow.

Narzedzie przygotowane

na wzrost biznesu

- Nie ma efektywnego prowadzenia sklepu internetowego
bez wsparcia, jakie daje system ERP, ktory pozwala zopty-
malizowac wszystkie kluczowe procesy zwigzane z obstuga
zamowien - komentuje Klaudia Szatko, zastepca kierow-
nika projektu Handel enova365.

Nowoczesny, wydajny system ERP jest w stanie wystac
sklep internetowy w kosmos efektywnosci. Wdrozenie takiego
narzedzia przyspiesza prace, wprowadza tad w procesach,
zwieksza wydajnos¢ pracownikéw i pozwala zdecydowanie
lepiej zapanowac¢ nad kompleksowg obstugg zamdwien.
Ponadto dzieki ERP mozna szybko reagowac na skalowanie
biznesu (ramka 1).


https://www.enova.pl/co-to-jest-erp/
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RAMKA 1
Co mozesz zyskac dzieki systemowi ERP w e-commerce

- system ERP umozliwia zdefiniowanie funkgji, ktére moga zostac zautomatyzowane.
Dzieki temu skraca sie czas realizacji zamdwien, zwieksza efektywnos¢ obstugi magazynu i zarzadzania zapasami
oraz poprawia jakos¢ obstugi klienta.

- system ERP zastosowany w e-commerce integruje procesy biznesowe,
co pozwala wygodniej koordynowac dziatania zwigzane z zarzadzaniem zamowieniami, magazynem, finansami
oraz obstuga klienta.

- system ERP obstuguje jeden magazyn do wielu kanatéw sprzedazy, co oznacza jeden
Sposob zarzadzania zapasami catej firmy oraz jeden stan magazynowy.
- system ERP jest skalowalny, wiec mozna go
stale dostosowywac do aktualnych potrzeb biznesu. Dzieki temu mozna skupic sie przede wszystkim na rozwoju.
- systemy ERP dajg mozliwosc¢ integradji z serwisami aukcyjnymi oraz platformami
sprzedazowymi, co zapewnia ptynne funkcjonowanie wielu kanatéw sprzedazy.

- systemy ERP umozliwiajg zaawansowang analize wynikdw sprzedazy oraz
innych danych, pochodzacych praktycznie ze wszystkich obszaréw dziatalnosci firmy. W ten sposéb mozna
skuteczniej podejmowac decyzje biznesowe.

- wykorzystanie modutu CRM w obrebie systemu ERP pozwala zapewni¢ wysokiej
jakosci obstuge klienta. Jest to mozliwe m.in. dzieki wygodnemu monitorowaniu zamowien i zapytan klientow
oraz mozliwosci przechowywania historii kontaktéw.
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Jaki system ERP daje takie mozliwosci? enova365!

Ci, ktorzy oczekuja duzo, moga
dostac jeszcze wiecej

Zastosowanie enova365 pozwala zwiekszy¢ wydajnosc
i wprowadzi¢ porzadek w procesach zwigzanych z funkcjo-
nowaniem sklepu internetowego. enova365 moze zarzadzac
wieloma kanatami sprzedazy (sklepami, platformami), co
w praktyce oznacza, ze dysponujesz jednym wydajnym
systemem, ktory skutecznie wspiera procesy handlowe.

RAMKA 2
Co potrafi enova365

E-commerce i sprzedaz
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Tym sposobem eliminujesz koniecznos¢ korzystania z wielu
rozproszonych narzedzi.
enova365 potrafi wiecej, niz oczekujesz (ramka 2).

System ERP enova365 zostat wdrozony m.in. w firmie
specjalizujacej sie w dystrybucji polskich i europejskich
produktéw na rynkach B2B oraz B2C. Dynamiczny rozwdj
przedsiebiorstwa oraz wielokanatowosc¢ sprzedazy wymagaty
zastosowania nowoczesnego systemu informatycznego, ktéry
poprawi efektywnos¢ proceséw oraz odcigzy pracownikow.

- dzieki enova365

poszczegdlne dziaty automatycznie wymieniajg sie danymi w czasie rzeczywistym.

- w enova365 mozna zdefiniowac nie tylko jeden, ale nawet kilka
magazyndw, co pozwala jeszcze efektywniej zarzadzac zapasami.

- system magazynowy enova365 dostepny jest réwniez w chmurze. Uprawnione osoby

moga korzystac ze wszystkich jego zasobdw z dowolnego miejsca i o kazdej porze.

- enova365 zawiera gotowe integracje z platformami sprzedazo-
wymi: PrestaShop, Magento, WooCommerce, Shoper, BaseLinker i Allegro. Z pozostatymi rozwigzaniami oraz
autorskimi sklepami mozna sie zintegrowac za pomocg web API.

- dzieki enova365 mozna zarzadzac procesem wysytki za-

maéwien z poziomu jednego systemu. System ERP enova365 automatyzuje caty proces: od momentu ztozenia

zamowienia przez klienta az po wysytke.

- umozliwia optymalizacje wszystkich proceséw magazynowych, poczawszy od przyjecia to-
waru, przez jego skfadowanie, kompletacje zamadwien, az po wysytke. Dzieki takiej integracji firmy moga zwiekszy¢
wydajnosc¢ pracy, zminimalizowac btedy ludzkie i zapewni¢ petng kontrole nad stanami magazynowymi. enova365

posiada juz integracje z ExpertWMS i Avocado Packing.

- w enova365 znajdujg sie integracje z firmami DHL, DPD, FedEx, InPost,
Orlen Paczka, Pocztex, UPS i GLS. Mozna wybrac kilku spedytordw.
- w systemie ERP enova365 mozna zarejestrowac zgtoszenie klienta i zajac
sie nim wedtug okreslonej Sciezki. W trakcie catego procesu przekazywane sg wszystkie niezbedne dane, ktdre
dotyczg nabywcy i obstugi, co moze mie¢ wptyw na budowanie relagji z klientami.

- enova365 umozliwia zbieranie i rozliczanie w jednym

miejscu wszystkich operacji finansowych firmy. Ponadto utatwia eksport dokumentdéw i informacji ksiegowych

do biura rachunkowego.

- enova365 posiada modut Business Intelligence (Bl), pozwalajacy na analize duzej
ilosci danych z réznych obszardw, dzieki czemu mozna zyskac szerokie spojrzenie na biznes. W efekcie podej-
mowanie skuteczniejszych decyzji biznesowych jest fatwiejsze.

- zastosowanie wydajnego systemu ERP, jakim jest

enova365, zwieksza efektywnos¢ dziatan. Pracownicy moga wiec skupic sie na bardziej wymagajacych zadaniach,
podczas gdy enova365 automatyzuje wiele rutynowych dziatan i redukuje ryzyko bteddw.


http://www.enova.pl/
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Dzieki wdrozeniu enova365 obstuga wszystkich kluczowych
procesow biznesowych w firmie zostata logicznie uporzad-
kowana. Czes¢ zadan przeniesiono na system, a czynnosci
powtarzalne w petni zautomatyzowano.

Jeden system gotowy

na spektrum zmian

System ERP enova365 dba o back-office biznesu e-com-
merce we wszystkich kluczowych obszarach - od obstugi
zamowien, przez realizacje, ptatnosci i wysytke, az po ge-
nerowanie raportow sprzedazowych i analizowanie efek-
tywnosci sprzedazy.

System enova365 mozna wykorzystac praktycznie we
wszystkich obszarach dziatalnosci firmy. Zawiera on moduty
doskonale sprawdzajace sie w przypadku biznesu e-com-
merce: Handel i Magazyn, Sprzedaz i CRM, Finanse i Ksie-
gowosd, Kadry, Place i HR, Procesy, Projekty i Ustugi oraz
Business Intelligence.

Zapamietaj

enova365 moze zosta¢ wdrozona juz na wczesnym
etapie funkcjonowania e-sklepu, dzieki czemu bedzie
rosta wraz z Twoim biznesem. To system, ktory jest
gotowy na spektrum zmian, jakie pojawig sie w miare
rozwoju firmy.

E-commerce i sprzedaz
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Zapamietaj (cd.)

Wybierajgc enova365, nie musisz sie ich obawiac,
poniewaz zyskujesz narzedzie, z ktérym bez problemu
przechodzisz na wyzszy poziom - bez koniecznosci
przenoszenia danych i bez dodatkowych inwestycji
w nowe oprogramowanie. W rezultacie skalujesz
biznes bez problemdw.

enova365 dostepna jest w wersji desktopowej (okienko-
wej), przegladarkowej oraz mobilnej (Android, iOS). Mozesz
kupi¢ oprogramowanie na wiasnos¢ lub zdecydowac sie na
wynajem enova365 w chmurze. Masz wiec wybdr - zgodnie
z potrzebami Twojej firmy.

System ERP enova365 to inwestycja, ktdra procentuje
kazdego dnia.

Anna Sadurska-Czochra

Specjalistka ds. content marketingu
z 14-letnig praktyka, wczesniej zwigza-
na z branzg finansowg. Zamitowanie do
pisania i eksperymentdw z trescig towa-
rzyszy jej od dziecinstwa. W Swiecie mar-
ketingu daje upust swojej kreatywnosci
i fascynadji zagadnieniami technicznymi.

anna.sadurska@enova.pl
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Piekne sklepy, ktore
sprzedaja. Jak dobry design
napedza konwersje

Czy Twoj e-commerce przycigga klientow czy ich odstrasza? Sklepy internetowe
nie sg juz tylko platformami do sprzedazy produktow, ale takze miejscem styku
| spotkania marki z klientem. Wyglad i funkcjonalnosc sklepu majg spory wptyw
na decyzje zakupowe, dlatego warto zrozumied, jak estetyka i uzytecznos¢ mogg

zwiekszyC konwersije.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jakie znaczenie dla wzrostu konwersji majg estetyka
i uzytecznos¢ e-sklepu,

jakie sg gtéwne powody, dla ktérych warto zainwe-
stowac w design e-sklepu,

jak testy A/B wspierajg konwersje i minimalizujg
ryzyko bteddw,

czy i kiedy warto sie zdecydowac na gotowy szablon
sklepu internetowego.

Wyglad sklepu i UX buduja
przewage w e-commerce

Design to wizytéwka sklepu internetowego. Klient zwraca
uwage na estetyke, jeszcze zanim zdgzy zapoznac sie z oferta.
Sklepy, ktdre sg dobrze zaprojektowane i intuicyjne w nawiga-
Cji, przyciaggaja wzrok i zachecaja do dtuzszego przebywania
na stronie. Te elementy niejednokrotnie decydujg o tym, czy
klient zdecyduje sie na zakup czy tez zniechecony szybko
opusci witryne. A to niejedyne powody, dla ktérych warto
zainwestowac w estetyke i uzytecznosc (ramka 1).

Warto wiedziec

Zarzadzanie sklepem internetowym to proces cig-
gtego ulepszania. Obejmuje to zardwno rozszerzanie
oferty produktéw, jak i rozbudowe funkgji oraz sys-
tematyczne aktualizacje wizualne, takie jak zmiana
banerdw i grafiki.
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RAMKA 1

Znaczenie wygladu i UX
W e-commerce

Moment, w ktérym poten-
cjalny klient wchodzi na strone sklepu, jest naj-
wazniejszy - to wiasnie w pierwszych sekundach
uzytkownik decyduje, czy pozostanie na stronie
czy ja opusci. Pamietaj, ze dzisiaj klienci maja
ogromny wybadr i nie chcg marnowac czasu na
przegladanie nieatrakcyjnych stron.

Wyglad strony wptywa na
to, jak klient postrzega marke. Witryna, ktéra
jest profesjonalnie zaprojektowana i estetyczna,
budzi wieksze zaufanie, natomiast chaotyczny
czy mato dopracowany serwis moze wzbudzac
watpliwosci co do jakosci oferowanych produk-
tow lub ustug.

tatwosc poruszania sie
po sklepie internetowym to wazny aspekt, ktéry
moze wptynac na sprzedaz. Przejrzysty, czytelny
ukfad i intuicyjna nawigacja umozliwiajg klientom
szybkie odnalezienie tego, czego potrzebuja.
Jesli nawigacja jest skomplikowana lub strona
sprawia wrazenie mato przyjaznej, odwiedzajacy
moze szybko zrezygnowac z zakupow.
Spojnosc wizualna to kolej-
ny aspekt, ktéry pozwala wzmocni¢ wizerunek
marki. Kolorystyka, czcionki, logo i styl graficz-
ny strony powinny by¢ zgodne z identyfikacja
wizualng firmy. Dzieki temu sklep wyrdznia sie
na tle konkurencji i sprawia, ze klienci lepiej
zapamietujg marke oraz jej produkty.


https://www.idosell.com/pl/
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Badz na czasie i rozwijaj swoj
sklep zgodnie z trendami

Sklep internetowy, ktory jest piekny i do tego sprzedaje, to
inwestycja, ktéra nie tylko zwieksza przychody, lecz takze

wzmacnia relacje z klientami i pozycje marki.

Regularne wprowadzanie nowych funkgji, optymaliza-
Cja pod katem wydajnosci i obecnos¢ w réznych kanatach
umozliwiaja dotarcie do szerszej grupy odbiorcéw - zaréwno
lokalnie, jak i globalnie. Klienci doceniaja sklepy, ktére oferuja
wyjatkowe doswiadczenie, zapewniajg intuicyjng nawigacje,
szybko sie fadujg i obstuguja wygodne ptatnosci. Ogromne
znaczenie ma takze spotecznos¢ zbudowana wokét marki.

Spotecznos¢ lojalnych i zaangazowanych klientéw
to co$, o co zabiega kazdy sprzedawca w e-commerce. Od
programoéw lojalnosciowych dla klientéw, przez transmisje
prowadzone przez zatozycieli, po tresci tworzone przez
uzytkownikéw i grupy fanéw na Facebooku - nie brakuje
sposobow, aby klienci czuli sie blizej marki i siebie nawzajem.

Jak jeszcze zadbac o rozwdj swojego biznesu online?
W dynamicznie ewoluujgcym e-commerce istotne jest do-
stosowanie sie do trenddw, takich jak zakupy mobilne,
glosowe czy AR i VR, a takze do zmieniajacych sie prefe-
rencji uzytkownikéw. ©

() Warto wiedzieé

W IdoSell zalezy nam na sukcesie sprzedawcow,
dlatego rozwijajac szablony sklepdw, stale przepro-
wadzamy badania i testy A/B. Dzieki temu wdrazamy
wytgcznie sprawdzone rozwigzania, ktore zwiekszaja
konwersje i wspierajg Twoj biznes. Wiemy, jak istotng
role w procesie zakupowym odgrywaja filtry, wyszu-
kiwarki i intuicyjna nawigacja, dlatego nieustannie
szukamy nowych sposobdw optymalizacji, zeby pod-
nies¢ sprzedaz Twojego sklepu. Spedjalisci IdoSell po-
moga Ci wdrozy¢ rozwigzania UX, ktdre sprawdza sie
w praktyce, oraz zaprojektujg estetyczny, funkcjonalny
interfejs, dostosowany do potrzeb Twoich klientéw.

() Warto wiedzieé

Zaangazowana spotecznosc jest poteznym atutem marki e-commerce. Kiedy klienci czujg sie zwigzani z prawdziwymi ludzmi
i ich historiami - a nie tylko z logo i produktami - wtedy tworzy sie autentyczna spotecznosc.
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Zadbane i zoptymalizowane doswiadczenia zakupo-
we - ktére obejmujg szybkie pfatnosci one-click, intuicyjny
proces zwrotéw oraz sprawnie dziafajaca wyszukiwarke -
bezposrednio przekfadaja sie na wieksza sprzedazy i lojalnos¢
klientdw. Rozwdj sklepu, bazujgcy na personalizacji oferty
i wdrozeniu systemow rekomendacji, wspiera wzrost kon-
wersji, co w efekcie prowadzi do wyzszej retencji klientéw
oraz czestszych zakupdw.

Podejmuj decyzje na podstawie
testow A/B

Ciggty rozwoj jest wazny dla kazdego sklepu internetowego.
Ale jak robic¢ to bez ryzyka? W tym przypadku niezastapione
sg testy A/B, ktdre w e-commerce majg ogromng wartosc
(ramka 2). Dzieki nim mozesz podejmowac decyzje oparte
na twardych danych zamiast na przypuszczeniach, co mi-
nimalizuje ryzyko bteddw i zwieksza skutecznos$¢ wprowa-
dzanych zmian.

E-commerce i sprzedaz
wielokanalowa

enovasss messageflow: 14

Czy warto sie zdecydowacé

na gotowy szablon e-sklepu

Chcesz otworzy¢ maly lub Sredni sklep internetowy? Gotowe
szablony graficzne to szybki sposéb na rozpoczecie sprze-
dazy - bez koniecznosci tworzenia strony od podstaw, co
oszczedza czas i eliminuje koniecznos¢ posiadania specja-
listycznej wiedzy technicznej.

Szablony Standard w IdoSell sg idealnym wybo-
rem dla sprzedawcow, ktérzy stawiajg pierwsze kroki
w Swiecie e-commerce. Szablon Standard jest darmowy
i zostat zaprojektowany z myslg o uniwersalnosci. Dzieki temu
jest odpowiedni dla wielu branz. Oferuje prosty i intuicyjny
interfejs uzytkownika, ktéry utatwia nawigacje zaréwno dla
wiascicieli sklepdw, jak i dla ich klientéw.

Jesli zamierzasz jednak prowadzi¢ duzy sklep z szerokg
ofertg produktéw, najlepszym wyborem bedzie indywidualne
wdrozenie, ktdre nasi specjalisci z sukcesem dopasujg do
specyfiki Twojego biznesu. &

() Warto wiedzieé

funkcjonalnosci, ktére utatwiajg sprzedaz.

Gotowe szablony sklepéw internetowych w IdoSell s3 darmowe, wiec jest to Swietny wybdr na start, kiedy masz ograniczony
budzet i nie chcesz martwic sie kosztami zatrudnienia programistéw czy grafikéw. Gotowe rozwigzania oferujg szereg roz-
wigzari UX/Ul dbajacych o konwersje Twojego sklepu internetowego oraz profesjonalny wyglad, intuicyjng nawigacje, a takze

Piekne e-sklepy,
ktore sprzedajg

IdoSell.
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RAMKA 2

5 korzysci z testow A/B w e-commerce
Dzieki testom A/B mozna porownac dwie wersje tej samej strony
lub jej elementdw, takich jak przycisk ,Kup teraz’, nagtowek czy grafika, i wybrac wariant, ktéry skuteczniej za-
checa klientéw do zakupu.

Wskazéwka: Czasami wystarczy zmiana koloru przycisku lub kolejnosci krokéw w procesie zakupu, zeby znaczgco
poprawic konwersje.

Dzieki testom A/B mozesz sprawdzic, ktdre tresci bardziej przyciagaja
uwage klientéw. Przyktadowo zmiana nagtéwka lub zdjecia produktu moze wptywac na sposob, w jaki klienci
postrzegajg marke.

Wskazéwka: Eksperymentuj z réznymi wersjami komunikatow i dowiedz sie, co najlepiej przemawia do odbiorcow.
Dzieki temu skuteczniej przekonasz ich do zakupu.

Jezeli klienci opuszczajg strone po zobaczeniu tylko
jednej podstrony, testy A/B mogg Ci pomdc odkry¢, co ich zniecheca.

Wskazéwka: Dzieki testom réznych wersji strony gtéwnej czy stron produktéw mozna znalez¢ rozwigzania, ktére lepiej
angazujg uzytkownikow i zatrzymuija ich na dtuze;j.

Testy A/B umozliwiajg tworzenie bardziej intuicyjnych i przy-
jaznych interfejséw. Przektada sie to nie tylko na wyzszg konwersje, lecz takze na wiekszg satysfakcje klientow
i che¢ powrotu.

Wskazéwka: Dzieki poréwnaniu réznych wersji stron mozna wytonic¢ elementy, ktére realnie poprawiajg komfort uzyt-
kownika. Sg to m.in. uproszczone formularze, lepsza nawigacja lub bardziej funkcjonalny koszyk.

Wprowadzanie nowych funkgji lub zmian w wygladzie strony wigze sie z ry-
zykiem, ktére moze wptynac¢ na sprzedaz lub zadowolenie klientdw.

Wskazéwka: Testy A/B pozwalajg ocenic¢ skutecznos¢ zmian na ograniczonej grupie uzytkownikow przed wdrozeniem
ich na wiekszg skale, co zmniejsza ryzyko niepozadanych efektéw.

Katarzyna Sienkiewicz Pawet Michalak

Product manager w IdoSell. Pasjonat
taczenia technologii i designu z anali-
tycznym podejsciem do potrzeb i pro-
blemoéw uzytkownika.

Content managerka w IdoSell z 10-let-
nim doswiadczeniem w tworzeniu an-
gazujacych tresci.



https://www.linkedin.com/in/katarzyna-sienkiewicz-094b70b9/?originalSubdomain=pl
https://www.linkedin.com/in/katarzyna-sienkiewicz-094b70b9/?originalSubdomain=pl
https://www.linkedin.com/in/pawe%C5%82-michalak-280023294/?originalSubdomain=pl
https://www.linkedin.com/in/pawe%C5%82-michalak-280023294/?originalSubdomain=pl

Piekne e-sklepy,
ktore sprzedajqg

Rozwijaj swoj sklep z rozwigzaniami,
ktére dziatajg! W IdoSell wszystko, czego
potrzebujesz, jest w jednym miejscu.

Umoéw darmowg konsultacije
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Tomasz Berlinski

Performance marketing director Ceneo.

Trendy w e-commerce

i zachowaniach e-klientéow

w 2025 roku

1. Ultrapersonalizacja i szybkos¢ dostaw. Uzytkow-
nicy oczekuja ultrapersonalizacji, ktérg umozliwia Al.
Jednoczes$nie rosnie znaczenie szybkich rozwigzan,
takich jak same-day delivery i click and collect.

2. Zakupy w social mediach. Popularnos¢ TikTok
Shopu czy Facebook Marketplace'u potwierdza ro-
snace znaczenie interakgcji w social mediach. Ich rola
w e-commerce stale rosnie, napedzajac sprzedaz
i przyciggajac nowych klientow.

3. Dostosowywanie sie do zmian i nowych regu-
lacji. Rok 2025 zapowiada sie jako czas wzgledne-
g0 spokoju dla branzy, ktéra bedzie skupionana
dostosowywaniu sie do regulacji wprowadzonych
w latach 2023-2024. Firmy bedg takze kontynuowac
adaptacje do dynamicznego rozwoju Al i odbudowy
po wczesniejszych perturbacjach rynkowych.

E-commerce i sprzedaz

envaios messageflow:

Zachowania polskich
e-konsumentéow

Jakwynika z raportu Ceneo , Trendy na rynku e-commerce
w Polsce 2024" Polacy robig zakupy online gtéwnie na
marketplace’ach (56%) i w sklepach internetowych (41%).

Ci, ktérzy wybieraja e-sklepy, bardzo czesto zaczynaja
od poréwnywarek cen - robi tak 43% z nich. Dla kupu-
jacych online kluczowe przy podejmowaniu decyzji sa:

cena (13%),

dostepnos¢ darmowej wysytki (10%),

pozytywne recenzje (10%).

Sprzedawcy wskazujg dodatkowo na szybkosc realizadji
zamoéwien (15%), cho¢ wsrdd kupujacych ten czynnik
wskazuje jedynie 8%. Dominuja pfatnosci cyfrowe (63%),
z BLIKIEM na czele. Pfatnosc przy odbiorze, choc rzadsza
(21%), generuje najwyzszy koszyk. Najpopularniejsze
kategorie zakupowe to:

budownictwo,

remonty,

AGD i wyposazenie domu.
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Z tego samego raportu wynika, ze kupujacy zachowujg
dystans wobec Al w e-commerce.

Stosunek klientéw do Al w e-commerce

(=) 50%
) 29%
©) 21%

Negatywny

Neutralny

Pozytywny

Pofowa badanych (50%) wyraza negatywny stosunek do
personalizacji opartej na sztucznej inteligencji, preferu-
jac samodzielne odkrywanie produktéw. Zaledwie 21%
dostrzega korzysci ptynace z zastosowania Al, a 29%
deklaruje, ze nie zauwaza wptywu sztucznej inteligendji
na swoje doswiadczenia zakupowe.

E-commerce i sprzedaz
wielokanalowa

enovasss messageflow: 4

Najczestsze btedy, ktore warto

wyeliminowaé

1. Brak podejscia mobile-first. Niektdre sklepy wcigz
funkcjonuja bez mobilnej wersji strony. Projektowa-
nie powinno zaczynac sie od ekranu telefonu, co
zapewni ptynne i intuicyjne doswiadczenie.

2. Naiwna automatyzacja. Poleganie na algorytmach
reklamowych nie rozwigzuje wszystkich problemdw.
Kluczowe jest zrozumienie, kim jest Twdj klient
i czego potrzebuje. Dopiero wtedy mozesz siegac
po automatyzacje.

3. Brak spéjnej komunikacji. Wiele sklepdw nie
zapewnia konsekwentnego komunikatu na kazdym
etapie kontaktu z klientem, co negatywnie wptywa
na jego zaufanie i lojalnos¢. @

— Reklama

Poznaj wszystkie numery magazynu
»E-commerce w Praktyce”
i zyskaj dostep do rzetelnej wiedzy o skutecznej sprzedazy online

E-COMMERCE
W PRAKTYCE

E-COMMERCE
W PRAKTYCE

Nowoczesny CX w e-commerce
Jak skutecznie zarzadzaé doswiadczeniem i obstuga klienta

Skt‘lyt'ecmzne marketing i PR e-sklepu

E-COMMERCE
W PRAKTYGE

E-COMMERCE
W PRAKTYGE

lakms.l.(ﬂlnlltecznie zarzadzaé logistyka, Al ima“ﬂ"tomatyzacja W e-commerce

magazynem i procesem obstugi %

zamowien w e-commerce '
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i/@

Pawet Fornalski

Founder & executive chairman w firmie IAl
(IdoSell & IdoBooking).

Trendy i zmiany w e-commerce
w 2025 roku

1.

Szybkos¢ i wygoda jako priorytety. Konsumenci
oczekujg maksymalnej szybkosci we wszystkich
aspektach zakupdw online - od szybkosci dziatania
stron internetowych, przez btyskawiczng wysytke,
po natychmiastowe zwroty srodkéw za zwracane
towary. Sg gotowi zrezygnowac niemal catkowicie
zzamdwien tradycyjnych, o ile szybkos¢ bedzie prio-
rytetem, nawet kosztem lekko wyzszej ceny. Dbanie
o wygode i ciggte doskonalenie matych elementow
powinny by¢ najwazniejszymi zatozeniami kazdego
e-commerce.

Presja kosztéw przesytek kurierskich. Rosnace
koszty pracy i paliw sprawiaja, ze przesytki kurierskie
stajg sie coraz drozsze. Tych kosztéw nie mozna bez-
posrednio przerzucac na konsumentéw, poniewaz
stanowig one obecnie istotny czynnik zniechecajacy
do zakupdw w sklepach internetowych. Réwnocze-
Snie marketplace'y wywierajg wptyw wolumenowy
na kurieréw i ustanawiajg modele opfat typu third-
-party logistics, czego przyktadami sg Allegro Smart!
czy Amazon Prime. To programy coraz bardziej
kosztowne dla sprzedawcéw. Dlatego wazna jest
Swiadoma polityka zachecajgca do zakupdw bez-

E-commerce i sprzedaz

enovasss messageflow:

posrednio (w sklepie), umozliwiajgca jednak tanie
lub darmowe dostawy po spetnieniu okreslonych
kryteriow. Mozna to osiggnac przez dodanie nowych
dostawcow, obok dotychczas sprawdzonych, ktérych
ceny s uznawane za zbyt wysokie.

Polityka zwrotéw jako element konkurencyjno-
$ci. Choc¢ przepisy prawa nie obliguja sprzedawcéw
do pokrywania kosztéw zwrotéw, nie oznacza to, ze
kwestia ta pozostaje bez znaczenia dla sklepu. Konsu-
ment ma bowiem mozliwos¢ wyboru i czesto kieruje
sie ofertami duzych sklepdw czy marketplace'éw,
ktore oferujg darmowe zwroty. W zwigzku z tym dla
matych i Srednich e-commerce obnizenie kosztow
zwrotu - szczegodlnie w potgczeniu z konkurencyj-
nymi cenami - moze stanowic¢ skuteczng strategie
przyciggania klientéw i budowania lojalnosci.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

1.

Nacisk na precyzyjng analityke. Spadajgce marze
spowodowaty, ze nie mozna podejmowac decyzji
0 budzecie reklamowym na podstawie przeczucia,
mierzyc ,na oko" i realizowac strategii ,wszedzie po
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trochu” lub ,wszedzie to samo”. Konieczne jest zbie-
ranie danych o kampaniach, przeklikach, konwer-
sjach z zapisang ceng sprzedazy i dochodem oraz
informacjg o zwrotach. Dopiero na tej podstawie,
z wykorzystaniem techniki pomiaréw podfuznych,
mozna podejmowac decyzje, ktére majg sens.

2. Zmiennos¢ algorytméw reklamowych. Czesto
widze, jak ,gwiazdy marketingu”, ktére w przesztosci
wydawaty duze budzety i generowaty na tym dodatni
ROAS, dzisiaj bez analityki jedynie przepalajg budzety
kolejnych firm. Sprawe komplikuje nieprzewidywal-
nosc¢ z ciggtymi aktualizacjami algorytmow kanatow
reklamowych. Marketing internetowy powoli bardziej
przypomina laboratorium producenta lekéw niz
twdrcze srodowisko chaosu.

Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowaé

1. Problemy techniczne podczas zakupéw online.
Najbardziej dziata mi na nerwy niestabilny checkout
generujgcy problemy. Nie ma nic bardziej frustru-
jacego niz gubienie przez sklep skompletowanego
juz koszyka. Podobnie potrzeba potwierdzenia reje-
stracji przez link w e-mailu, ktéry nie dziata. Réwnie
irytujace s trudnosci z ponowieniem pfatnosci bez
sktadania nowego zamdwienia.

2. Zle dziatajace filtry i wyszukiwarka. Przyktadowo
podczas korzystania z dwdch filtréw uzytkownik
czesto widzi sume produktow majacych jeden lub
drugi atrybut zamiast wynikéw spetniajacych oba kry-
teria jednoczesnie. Podobnie denerwuje mnie brak
uwzglednienia dostepnosci towaru. Jezeli szukam
brazowych butéw w rozmiarze 46, nie chce ogladac
tych, ktére majg rozmiar 46 w kolorze czerwonym,
i brazowych wrozmiarze 45. W dobie Swietnie dzia-
tajacego Google'a frustrujaca jest tez utomnosc
wielu wyszukiwarek tekstowych w sklepach, ktére
nie uwzgledniajg np. sortowania po dopasowaniu
lub istotnosci parametréw.

envaios messageflow:

3. Utrudnienia przy zwrotach i reklamacjach. Na-

wet duze marki, ktére nie sprzedajg przez platformy
markeplace, potrafig stawiac przeszkody, w rodzaju
dotgczenia paragonu do zwrotu. Koniecznos¢ wy-
drukowania dokumentu czy wyjasnienia, dlaczego
zwraca sie dany produkt (takze w postaci ankiety
z wyborami), jest denerwujgca i zbedna.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

1.

Meboxy od Media Expert. Ten sklep Swietnie bu-
duje omnichannel oraz pokazuje, ze mozna wigczy¢
automaty paczkowe jako kolejny kanat catodobowe;j
obstugi.

Zrédto: MediaExpert.pl

2. 4fizjo i transformacja D2C. Sklep z wykorzysta-

niem standardowego systemu e-commerce i sku-
tecznej polityki produktowej przeszedt od resellingu
cudzych marek do produkcji wtasnych, co pozwolito
mu zbudowac silng pozycje w niszy, ktéra okazata
sie sporo warta.

Customizacja i szybka dostawa u wielu ma-
rek sprzedajacych online. Marki, ktére stawiaja
na customizacje, kroétki czas wysytki i dostarczajg
unikatowe produkty zamawiane przez internet,
wcigz fascynujg mnie swojg innowacyjnoscia.
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E-commerce i sprzedaz

envaios messageflow:

BIZUTERIA Z MLEKA MAMY

Naszyjnik "Circle of Life"

Miejsce na Twoja kreatywnos€

Zrédto: Milkies.pl

Przyktadem jest polskie Milkies, ktére z powodze-
niem weszto na rynki zagraniczne, w tym do Niemiec
i USA. Produkuje customizowang bizuterie z mleka
kobiet karmigcych lub innych elementdw osobistych,
w tym np. siersci zwierzat.

Koralik do bransoletki modutowej
Idealny na nadgarstek

Pierscionek "Together"
Poztacany lub Litozioty

menami. Juz teraz sklepy internetowe, ktére sprze-
dajg miedzynarodowo, rosng szybciej. A kto ro$nie
szybciej, ten ma lepsze warunki dostaw i finalnie
wygrywa w walce cenowej.
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Narzedzia i rozwigzania,

w ktdére warto zainwestowac

1. Wiasny system big data, ktory gromadzi dane
marketingowe. Nalezy postawic¢ system marketin-
gowy (nie myli¢ z uruchomieniem wytacznie Google
Analytics 4), ktéry zbiera informacje o zrodfach
ruchu, zdarzeniach na stronie, statystykach newslet-
teréw i pozwala na analize wielowymiarowa - i to
nie tylko ostatnich akgji wptywajacych na zakup. Taki
system powinien mierzy¢ rentownos¢ kampanii,
poréwnywac je ze sobg i uwzgledniac jako Sciezki
posrednie prowadzgce do monetyzadji.

2. Wdrozenie systeméw WMS, OMS, PIM oraz sys-
temu sklepu internetowego, ktére pozwalajg
na obstuge miedzynarodowa, wielojezycznag
i wielowalutowa, najlepiej pod wieloma do-
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Klaudia Szatko

Zastepca kierownika projektu Handel
w enova365.

Trendy i zmiany w e-commerce
i sprzedazy wielokanatowej
w 2025 roku

1.

3.

Zaawansowana sztuczna inteligencja. \W 2025r.
e-commerce bedzie zdominowany przez Al, ktére
pozwoli na jeszcze bardziej spersonalizowane za-
kupy i automatyzacje procesow, od obstugi klienta
po zarzadzanie magazynami.

Zakupy gtosowe. Stang sie powszechne i beda
umozliwiac¢ uzytkownikom realizacje transakcji za
pomocg asystentow gtosowych, takich jak Alexa czy
Google Assistant.

Wzrost znaczenia zakup6éw wideo i transmisji
(live shopping). Pozwoli to markom na jeszcze
bardziej interaktywne dotarcie do konsumentdw.
Platnosci mobilne i biometryczne. Pfatnosci
za pomocg skanowania twarzy czy odcisku palca
stang sie standardem i bedg zapewnia¢ wygode
i bezpieczenstwo.

E-commerce i sprzedaz

envaios messageflow:

Rosnaca troska o prywatnos¢ konsumentéw.
Wymusi to na firmach e-commerce jeszcze wieksze
inwestycje w technologie ochrony danych i zgodnos¢
z regulacjami dotyczacymi prywatnosci.

Najwieksze wyzwania
dla marketeréw w 2025 roku

1.

2.

Balansowanie miedzy personalizacja a ochro-
ng danych. W 2025 r. kluczowym wyzwaniem dla
marketeréw bedzie znalezienie rownowagi miedzy
personalizacjg a ochrong danych konsumentéw.
Marketerzy bedg musieli wykorzystywac techno-
logie, ktére umozliwiajg dostosowanie oferty bez
naruszania zaufania.

Wykorzystanie nowych technologii - Al, AR, VR.
Sztuczna inteligencja (Al), rozszerzona (AR) i wirtual-
na rzeczywistos¢ (VR) stang sie kluczowe w tworzeniu
angazujgcych, interaktywnych doswiadczen zaku-
powych, ktére wyrdznig marke na tle konkurendji.
Kreatywne przycigganie uwagi w erze szu-
mu informacyjnego. Marketerzy bedg zmagac
sie z nadmiarem informacji i rosngcg konkurencja
0 uwage konsumentéw. W obliczu szumu informa-
cyjnego niezwykle wazne stanie sie tworzenie
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kreatywnych, wartosciowych tresci, ktére trafiaja
w potrzeby odbiorcow.

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé

1.

Brak responsywnosci strony. \Witryny e-commer-
ce, ktdre nie sg dostosowane do urzadzer mobilnych,
z diugim czasem fadowania lub problemami z inte-
rakcjg, moga odstraszac uzytkownikdw, zwiaszcza
w dobie rosngcej liczby zakupdw przez smartfony.
Jak to wyeliminowac:

Zadbaj o to, aby Twoja strona byta w petni
responsywna, czyli dostosowana do réznych urza-

dzen - zwtaszcza mobilnych.

Regularnie testuj czas tadowania strony i opty-
malizuj ja, aby dziatata ptynnie na kazdym urza-
dzeniu. Szybkos$¢ tadowania jest kluczowa, aby nie
stracic¢ klientéw, ktérzy nie chca czekac.
Nieoptymalizowana logistyka. Diugi czas oczeki-
wania na dostawe, btedy w realizacji zamdwien oraz
brak informadji o statusie przesytki moga negatywnie
wptyna¢ na satysfakcje klientéw i doprowadzi¢ do
rezygnacji z zakupow.

ak to wyeliminowac:

Ulepsz procesy logistyczne - wspotpracuj z nie-
zawodnymi firmami kurierskimi i oferuj rézne opcje
dostawy (np. ekspresowg czy darmowg przy okre-
slonej wartosci zamowienia).

Zapewnij petng przejrzystosé¢ dotyczaca sta-
tusu przesytki - automatyczne powiadomienia
0 wysylce i Sledzenie paczki w czasie rzeczywistym.
Szybka i bezproblemowa dostawa to podstawa
lojalnosci klientéw.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowac

1.

Sciezka zakupowa - personalizacja z pomoca
Al. Zainwestuj w rozwigzania Al, ktére analizuja
zachowanie klientéw i dostosowujg oferte do ich
potrzeb oraz poprawiajg wspotczynniki. Ludzie
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oczekuja coraz bardziej spersonalizowanego do-
Swiadczenia zakupowego. Al pomoze dostarczyc¢im
rekomendacje produktéw, dostosowane oferty oraz
dynamiczne ceny oparte na danych uzytkownikdow.

. Obstuga klienta - integracja i automatyzacja

komunikacji. Zainwestuj w narzedzia integrujgce
rézne kanaty komunikacji w jednym systemie, czat-
boty i Al do automatyzacji odpowiedzi na najczest-
sze pytania, szkolenia zespotéw w zakresie obstugi
klientéw na réznych platformach, aby zapewnic
spojnosci efektywnose komunikadji. Klienci oczekujg
wsparcia w réznych kanatach, takich jak telefon,
e-mail, czat na stronie czy media spotecznosciowe.
Wielokanatowa obstuga poprawi szybkos¢ reakgji,
satysfakcje i lojalnosc kupujgcych, a takze pozwoli
lepiej zrozumiec ich potrzeby.

. Procesy ptatnoscii fintech - innowacyjne me-

tody ptatnosci. Zainwestuj w nowe i zaawansowa-
ne metody ptatnosci, takie jak zautomatyzowane
systemy pfatnosci, kryptowaluty czy innowacyjne
rozwigzania finansowe. Platnosci sg kluczowym
elementem doswiadczenia zakupowego. Wzrost
popularnosci pfatnosci mobilnych, portfeli cyfrowych
i opqji typu ,kup teraz, zapta¢ pézniej” sprawia, ze
caty proces musi by¢ szybki, bezpieczny i wygodny.

. Procesy logistyczne i fulfillment - automatyza-

cja proceséw dostaw. Zainwestuj w technologie
automatyzujace magazyny, zarzadzanie zapasami
i obstuge zamdwien, aby zapewnic szybsza i tarisza
dostawe. Szybka dostawa oraz efektywne zarza-
dzanie zapasami beda niezbedne do utrzymania
konkurencyjnosci. Automatyzacja pozwala na opty-
malizacje tych procesdw i obnizenie kosztow.
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Oskar Lipinski

Co-owner, dyrektor
e-commerce w DAAG.

Trendy i zmiany w e-commerce
w 2025 roku

1.

Re-commerce. Coraz wiecej 0séb woli kupowac
rzeczy z drugiej reki nie tylko, zeby zaoszczedzic,
lecz takze po to, aby zadbac o Srodowisko. Mozna
to w Swietny sposdb wykorzysta¢ w e-commerce.
Dobrym przykfadem jest AnalogiSklep.pl, w ktdrym
mozna znalez¢ aparaty i kamery analogowe, popularne
w czasach milenialséw. Co ciekawe, sprzet ten zyskuje
ogromng popularnos¢ w pokoleniu zet, ktére coraz
chetniej siega po klimatyczne rozwigzania retro.

Zréwnowazony rozwdj. Kolejnym trendem, ktéry
nadal zyskuje na popularnosci, jest zréwnowazony
rozwdj. Klienci coraz czesciej zwracajg na to szcze-
g6lng uwage i... wymagaja tego od sprzedawcow.
DAAG stawia na zero waste - szyjemy z materiatow
stockowych z Wioch. Cata produkcja naszych kolekgji
odbywa sie z wykorzystaniem zielonej energii. To
podejscie przycigga swiadomych klientow i buduje
zaufanie. W 2025 r. takich dziatar bedzie tylko wiecej.
Augmented reality. AR to milowy krok w e-commer-
ce. Dzieki tej technologii juz wkrétce bedziemy mogli
przymierzac ubrania, buty czy torebki w wirtualnych
przymierzalniach. To wspaniata zabawa, a do tego
sposob na zmniejszenie liczby zwrotéw. W 2025 r.
warto zaczac faczyc swiat online z offline - np. sklepy
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odziezowe z kawiarniami czy np. barber shopami.
Klient chce dzis czegos wiecej niz tylko zakupdw.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

1.

Adaptacja. W e-commerce trzeba by¢ na biezgco -
sztuczna inteligencja, rozszerzona rzeczywistosc czy
zaawansowana analityka to terazniejszos¢. Firmy,
ktére za tym nie nadaza, zostang po prostu w tyle.
Dlatego bardzo polecam testowanie nowych roz-
wigzan i dostosowywanie sie do zmian.

Lojalnos¢ klientéw. Kolejnym wyzwaniem, moim
zdaniem najtrudniejszym, jest utrzymanie lojalno-
Sci klientow. Wspotczesni kupujacy skaczg z oferty
na oferte, poréwnujg ceny i korzystajg z promogji.
Jak ich zatrzymac? Personalizacja, programami lo-
jalnosciowymi i komunikacja, ktéra opiera sie na
wartosciach, a nie na samej cenie. Klient chce by¢
czescig historii marki, a nie jedynie cyferkg w tabeli.
Analiza danych. Ostatnim wyzwaniem jest analiza
danych. W e-commerce dane sg wszedzie: kto, co
i kiedy kupit, co porzucitw koszyku... Problem w tym,
ze wiele firm nie potrafi z nich korzystac. Dobry plan
na analityke i wycigganie wnioskdw to dzi$ podstawa,
jesli chcesz by¢ o krok przed konkurencja.

Najczestsze btedy, ktoére
warto wyeliminowac

1.

Brak dbania o doswiadczenie klienta (CX).
Klienci oczekuja, ze zakupy beda szybkie, proste
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i przyjemne. Jesli co$ nie dziata - wolno faduje sie
strona, nie da sie fatwo znalez¢ produktu czy kuleje
obstuga - nikt do Ciebie nie wrdci. Dlatego napraw-
de warto inwestowac w intuicyjnos¢ strony, pomoc
techniczng i mitg obstuge.

. Konkurowanie tylko za pomoca ceny. Wiele
e-commerce multibrandowych zapomina, ze mozna
budowac marke samego sklepu. Marki Oponeo
i Xx-kom sprzedaja produkty i jednoczesnie tworzg
spotecznos¢ ekspertdw, ktdrzy znajg sie na swojej
specjalizadji i dzielg sie wiedzg. Pamietaj, cena to
nie wszystko!

. Brak strategii, czyli chaos. Bez planu daleko
sie nie zajedzie. Mniejsze i Srednie sklepy czesto
dziatajg na zasadzie ,tu promocja, tam kampania” -
i wychodzi batagan. Kluczem s3 jasna strategia,
spdjna komunikacja i regularne dziatania. Bez tego
trudno zbudowac zaufanie klientow.
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3. Od online’u do offline’u. Gymshark to marka,
ktdra celujgco pokazuje, jak taczy¢ sprzedaz online
ze sklepami stacjonarnymi. Otwiera punkty, ktére
sg jednoczesnie miejscem spotkan spotecznosci -
organizuje w nich eventy, treningi czy warsztaty.
Taki model sprawia, ze klienci czujg wiez z marka.

Dziatania, ktére wyrdzniaty sie
na rynku w 2024 roku
1. Budowanie spotecznosci. Marka Jolie (USA) to

Swietny przykfad, jak stworzyc cos wiecej niz tylko
sklep. Kiedy ich prysznic filtrujgcy stat sie hitem
w internecie, szybko zareagowali: zainwestowali
w marketing i podtrzymali zainteresowanie klientéw.
Widac tutaj umiejetnosc wykorzystania popularnosci
produktu w odpowiednim momencie. Marka Jolie
nie sprzedaje jedynie towaru, ale tez styl zycia i ko-
rzysci zdrowotne. Ludzie kupujg tam, gdzie czuja
sie czescig czegos wiekszego. Poza tym ten brand
ma fantastycznie przygotowang strone pod katem
contentu, Ul i UX.

. UGC, czyli tresci od uzytkownikéw. Béis Travel

daje przyktad, jak wykorzystac tresci tworzone przez
klientéw. Na kartach produktéw mozna zobaczy¢,
jak inni uzywaja toreb czy walizek w codziennych
sytuacjach. To dziata, bo pokazuje prawdziwe do-
Swiadczenia i pomaga podjac lepsza decyzje o za-
kupie.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowac
Kazde narzedzie to inwestycja - najwazniejsze, zeby
dziafac¢ z glowa i nie stac sie ich wiezniem. Narzedzia
maja Cie wspieraé, a nie przeszkadzaé. Przygoto-
watem kilka ciekawych propozycji:
MentorPass - platforma, dzieki ktérej mozesz sko-
rzystac z wiedzy topowych mentoréw z réznych branz,
FeedHive - narzedzie, ktére pomaga w automa-
tycznym planowaniu oraz redystrybucji tresci i daje
naprawde sporg oszczednos¢ czasu,
Blinkist - streszczenia ksigzek w pigutce, dzieki
ktdrym w kilka minut poznasz najwazniejsze idee.


https://jolieskinco.com/?variant=41313550893213
https://beistravel.com/
https://row.gymshark.com/
https://cdn.shopify.com/videos/c/vp/9c6482a06cd8470881fa54d2d0ce047b/9c6482a06cd8470881fa54d2d0ce047b.HD-720p-4.5Mbps-36846168.mp4
https://cdn.shopify.com/videos/c/vp/a6ea5b35776d4791ae4917be0d095a13/a6ea5b35776d4791ae4917be0d095a13.HD-720p-1.6Mbps-35080069.mp4
https://www.youtube.com/watch?v=UF_ASUgq6lc
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Szymon Niewegtowski

Sales director w firmie Packeta Poland.

Trendy i zmiany w cross-border
e-commerce w 2025 roku

1.

Strategiczna wspétpraca w logistyce e-com-
merce. Coraz wiekszg popularnos¢ zyskuje model
wspotpracy miedzy lokalnymi operatorami a broke-
rami logistycznymi. Takie podejscie pozwala unikac
konfliktéw interesdéw, a jednoczesnie zapewnia klien-
tom powszechniejsze i optymalne kosztowo ustugi.
Efektywna logistyka transgraniczna. Rosnace
zapotrzebowanie na szybka i przystepng cenowo
logistyke transgraniczng staje sie istotnym tren-
dem. Klienci oczekujg ustug o kosztach zblizonych
do krajowych.

Zréwnowazony rozw6j w logistyce. Wzrost zna-
czenia ekologii sprawia, ze coraz popularniejsze
stajg sie dostawy out of home oraz automatyzacja
magazynow.

Najwieksze wyzwania
dla marketeréw w 2025 roku

1.

Skracanie czasu dostawy do klienta koricowego.
Rynek oczekuje coraz krétszego czasu dostawy do
klienta koricowego. Zaréwno lokalni konsumenci, jak
i klienci korzystajacy z ustug cross-border poréwnuja
czas realizadji zaméwien do standardéw miejscowych
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sprzedawcow, co wymusza na zagranicznych e-skle-
pach dostosowanie sie do tych wymagan.
Optymalizacja kosztéw dostawy. E-sklepy za-
graniczne nie mogg odstawac od lokalnych sprze-
dawcéw pod wzgledem kosztéw dostawy. Przed
firmami logistycznymi stoi zatem niemate wyzwanie,
aby w tancuchu dostaw zagranicznych zblizy¢ sie
najbardziej do oczekiwan rynku.

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé

1.

Niedostateczna analiza rynku docelowego.
Brak szczegdtowego zbadania rynku pod katem pro-
duktéw (np. cena, zapotrzebowanie), przyzwyczajen
zakupowych (np. forma i czas dostawy, pfatnosci)
oraz kwestii spotecznych (np. zaufanie do e-com-
merce oraz sklepdw zagranicznych).
Nieznajomos¢ lokalnych przepiséw. Niedopa-
trzenia w zakresie przepiséw prawa obowigzujgcych
w danym kraju, szczegdlnie w kontekscie prowadze-
nia sprzedazy e-commerce w modelu cross-border,
moga generowac liczne problemy.

Brak strategii sprzedazy wielokanatowej. Nie-
jasna strategia dotyczaca wyboru miedzy sprzedaza
przez marketplace a prowadzeniem wtasnego sklepu
internetowego - np. ktéry kanat wykorzystac na da-
nym rynku, kiedy zmienia¢ model sprzedazy, ktére
produkty oferowac w ktérym miejscu.
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Jak zaangazowac klienta?
Sposoby budowania trwatych
relacji w sprzedazy B2B

Mowi sie, ze zaufanie jest walutg przysztosci. Stwierdzenie to nabiera szczegol-
nego znaczenia w dzisiejszym swiecie sprzedazy B2B. Budowanie wiarygodnosci
wsrod potencjalnych klientow stato sie kluczowym czynnikiem sukcesu. Sprawdz,

jak robic to skutecznie.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

dlaczego budowanie trwatych relacji z klientem jest
tak istotne,

jak przygotowac dobry briefing,

jak prawidfowo personalizowac swojg oferte,

jak wzbudzac zaufanie w trakcie spotkan handlowych,
jak analizowac wyniki swoich dziatan.

raz z dynamicznym rozwojem technologii i coraz wiek-
Wszg globalizacjg rynku klienci B2B zyskujg dostep do
stale poszerzajgcego sie zakresu informacjii opgji. W efekcie
przewaga konkurencyjna jest coraz trudniejsza do osiggniecia.
Nie wystarczg juz same funkcje produktéw czy cena.

Zapamietaj

Budowanie trwatych relacji z klientami B2B staje sie
niezbednym czynnikiem sukcesu. Firmy oczekujg nie
tylko produktéw czy ustug, lecz takze partnerstwa
biznesowego opartego na zaufaniu, wzajemnym
zrozumieniu i dgzeniu do wspdlnego celu. Jesli prze-
kroczysz granice tradycyjnej transakcji handlowej,
mozesz 0siggnac wyzszy poziom zaangazowania
kontrahentdw, co z kolei prowadzi do ich wiekszej
lojalnosci i wydtuzenia cyklu zycia klienta.

Ludzie podejmujg decyzje o zakupie emocjonalnie i moty-
wujg je intelektualnie, co ukazuje ztozonos¢ ludzkiej psychiki
oraz proceséw decyzyjnych. Dlatego skuteczne strategie
marketingowe i sprzedazowe (takze w B2B) czesto uwzgled-
niaja te réznorodne motywacje, aby dotrzec do klientéw na
réznych etapach dokonywania wyboru.

Zapamietaj

Zdecydowanie tatwiej podja¢ decyzje, gdy ma sie
wsparcie zaufanej osoby. Rola handlowcdw w dzisiej-
szych firmach sie zmienia i z przedstawicieli firmy
staja sie oni ekspertami branzowymi oraz doradcami
klienta.

Z tego artykutu dowiesz sie, jak handlowcy mogg budo-
wac zaufanie potencjalnych klientdw na kazdym etapie
zakupowym.

Jak zrozumiec¢ potrzeby klienta
Pierwszym krokiem w budowaniu trwatych relagji z klientem
B2B jest dogtebne zrozumienie jego potrzeb, oczekiwan
i celéw biznesowych. Moment, w ktérym poznaje on hand-
lowca, jest bardzo wazny - pozwala ustali¢ kierunek dalszej
relacji, a dobre pierwsze wrazenie moze zaprocentowac
w przysztosci.
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Briefing (bo tak nazywa sie ten etap procesu sprzedazy)
polega na zbieraniu kluczowych informacji na temat potrzeb
i oczekiwan klienta, a tym samym umozliwia efektywna
komunikacje.

Wskazowka

Kieruj do potencjalnego klienta dobrze przemyslane
pytania oraz nadawaj ton konwersacji, tak aby roz-
maowca miat poczucie, ze jestes w stanie wejs¢ w jego
buty i pomdéc mu w pokonaniu wyzwania, z ktérym
mierzy sie jego biznes.

Na tym etapie przedstawiciel handlowy po pierwsze przy-
gotowuje sie do spotkania z klientem, czyli analizuje dane
i bada jego sytuacje. Po drugie przeprowadza pogtebiony
wywiad, ktéry dotyczy:

+  przesztych doswiadczen klienta zwigzanych z rozwigza-
niami podobnymi do tych oferowanych przez handlowca,
powodoéw szukania nowych kontrahentdw,
problemdw, z jakimi mierzy sie biznes klienta,
sytuacji biznesowej, plandw i oczekiwan wzgledem poten-
Cjalnego partnera biznesowego.

Zapamietaj

Wiasciwe pytania - a raczej odpowiedzi na nie - s3
kluczowe, poniewaz pozwalajg na zgtebienie specy-
ficznych wymagan klienta i zidentyfikowanie obszaréw,
w ktorych firma moze zaoferowac wartos¢ dodana.
Pytania zadawane przez handlowca powinny byc
precyzyjne, otwarte i skoncentrowane na zrozumieniu
perspektywy klienta.

Jak personalizowac oferte

Personalizacja nie ogranicza sie jedynie do dobrania odpowied-
nich produktéw lub ustug. Obejmuije takze sposéb komunikadji
z klientem i jego obstugi, polityke cenowg czy system ptatnosci.
W kontekscie wspotczesnych strategii sprzedazowych hiper-
personalizacja staje sie coraz istotniejsza.

Wskazowka

W ramach hiperpersonalizacji mozesz dostarczac
odbiorcom oferty, promocje i rekomendacje produk-
tow, ktore idealnie odpowiadaja ich indywidualnym
potrzebom i preferencjom.
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Wskazowka (cd.)

Wykorzystaj dane demograficzne, informacje o zacho-
waniach zakupowych, historie interakgji z klientem
oraz jego preferencje komunikacyjne, aby dopasowac
do niego tresci marketingowe, oferty promocyjne czy
tez proaktywnie reagowac na jego potrzeby.

Zapamietaj

Hiperpersonalizacja nie tylko zwigksza skutecznosc
dziatan sprzedazowych, lecz takze pozwala firmom
lepiej zrozumiec i zaangazowac nabywcéw. Dzieki
temu przedstawiciele handlowi moga budowac trwate
relacje z klientami, oparte na wzajemnym zaufaniu
i zrozumieniu, co przektada sie na diugotrwatg wspot-
prace oraz pozytywny wizerunek marki.

Jak zbudowac zaufanie

Klienci chcg wspdtpracowac z firmami, ktérym mogg zaufac.

Dlatego podstawg jest dostarczanie spdjnych, rzetelnych

i uczciwych danych oraz dbanie w trakcie prezentacji o kom-

fort odbiorcy.

e Spéjnos¢ informacji oznacza, ze materiaty dostarczane
przez firme sg jednolite, nie wykluczaja sie wzajemnie i nie
wprowadzaja klienta w btgd. Nabywcy oczekujg tego na
wszystkich etapach procesu zakupowego. Niespdjnosc
moze sktania¢ do kwestionowania wiarygodnosci firmy
i prowadzi¢ do utraty zaufania klienta.

¢ Rzetelnos¢ informacji oznacza, Zze sg one oparte
na faktach, prawdziwych danych i rzetelnej analizie. To
podstawa zwtaszcza w branzach, w ktérych decyzje za-
kupowe opierajg sie na zaawansowanych obliczeniach.

¢ Uczciwosé informacji oznacza, ze firma nie manipu-
luje danymi ani nie ukrywa niekorzystnych faktéw przed
klientem. Firmy cenig sobie uczciwos¢ potencjalnych
kontrahentéw, ktérzy otwarcie komunikujg zaréwno
zalety, jak i wady swoich produktéw czy ustug.

Jak zwiekszyc¢ zaufanie klienta
podczas spotkan handlowych
Wzbudzanie zaufania jest szczegdlnie wazne w erze cyfrowe),
kiedy wiekszos$¢ spotkan odbywa sie za posrednictwem ko-
munikatoréw wideo. SprawdZ w ramce 1, o co warto zadbac
w takich sytuacjach.
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Jak zwiekszy¢ zaufanie klienta w trakcie spotkan handlowych

w formie wideo

- zarezerwuj czas dla klienta oraz dostosuj sprzet tak, aby przedstawic oferte i od-

powiedzie¢ na pytania bez zaktécen i przerw.

- odnies sie do wczesniejszych rozmow i pozyskanych insightow.
- staraj sie wejs¢ w buty klienta i wykazac sie entuzjazmem wynikajgcym ze wspdlnego dazenia do
osiggniecia zamierzonych celéw. Sukces klienta powinien sie jawi¢ jako sukces handlowca.
- cierpliwie odpowiadaj na pytania na poszczegdlnych etapach Sciezki zakupowej oraz
dostarczaj dodatkowe materiaty edukacyjne (jesli s potrzebne).
- uzywaj parafraz, a jesli dziatasz w branzy technicznej, wykorzystuj metafory, ktére

uproszczg zagadnienie.

- odnies sie np. do najnowszych wydarzen z firmy klienta na podstawie mediéw spotecz-

nosciowych marki.

- klient nie musi od razu kupi¢. Przygotuj harmonogram procesu zakupowego czy
wdrozenia produktu lub ustugi, aby klient byt Swiadomy kolejnych krokdw.
- uzyskuj sukcesywnie ,mate zgody” oraz, jesli to mozliwe, korzystaj prébek lub
okresu prébnego podczas podpisywania umowy o wspotpracy.

Jak zadbac o regularna
komunikacje

Regularna komunikacja z klientem pozwala utrzymac relacje
na wysokim poziomie zaangazowania. Oprécz informowania
o produktach i ustugach warto aktywizowac klientéw przez
udostepnianie im wartosciowych tresci, porad i materiatow
edukacyjnych.

Taka strategia komunikacji pozwoli Ci zbudowa¢ wiez,
uksztattowac pozytywny wizerunek marki oraz zwiekszy¢
lojalnos¢ kontrahenta. Warto réwniez dostosowac narzedzie
komunikacji do jego preferendji.

Zapamietaj

Stata komunikacja jest wazna nie tylko przed roz-

poczeciem wspotpracy, lecz takze podczas jej trwania.

Tutaj rdwniez warto zaangazowac klienta:

-+ zapewni¢ mu staty kontakt z opiekunem,
zadbac¢ o badanie satysfakgji z ustugi badz z ko-
rzystania z produktu,
zaprosic¢ kontrahenta do wewnetrznego newslet-
tera, w ktérym znajda sie nowinki z zycia firmy,
sezonowe promocje czy informacje o nowych
ustugach.

Jak budowaé partnerstwo
Wspdtpraca moze doprowadzi¢ do stworzenia programu
partnerskiego oraz wykorzystania klienta w roli ambasa-
dora marki.

Program partnerski oparty na dtugoterminowej relacji
z klientem umozliwia jego gtebsze zaangazowanie w kon-
tekscie Twojej firmy oraz wspdlne dazenie do osiggniecia
strategicznych celéw biznesowych. Mozesz oferowac kon-
trahentowi dodatkowe korzysci, ekskluzywne rabaty czy
dostep do eksperckiej wiedzy.

Zapamietaj

Dbatos¢ o trwate relacje stwarza po czasie siec
ambasadoréw marki, ktérzy dzielg sie swoimi do-
brymi doswiadczeniami z innymi potencjalnymi
klientami. Ich zaangazowanie i autentyczno$¢ moga
przynies¢ Twojej firmie nie tylko wzrost sprzedazy,
lecz takze wzmocnienie wizerunku oraz lepsza
reputacje na rynku.

Jak monitorowac i analizowa¢ wy-
niki dziatan sprzedazowych
Monitorowanie efektywnosci dziatan sprzedazowych pozwala
na identyfikacje tych strategii, ktére przynosza najlepsze
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rezultaty. Dzieki temu Twoja firma moze skupic¢ swoje zasoby
na najbardziej optacalnych dziataniach oraz unikac strategii
0 niskiej skutecznosci.

Analiza danych pozwala na zidentyfikowanie potencjalnych
luk, bteddw czy niedociggnied, co umozliwia optymalizacje
dziatan firmy.

Wskazowka

Wigcz klientdw w analize swojej pracy - pytaj ich
0 przebyty proces sprzedazowy, nawet jesli nie dojdzie
do sprzedazy. Gdy otrzymasz feedback dotyczacy
mocnych i stabych stron swoich dziatari, bedziesz
w stanie je ulepszac i dostosowywac do potrzeb
klientéw. Usprawni to Twojg prace i pozytywnie wpty-
nie na jej wyniki.

Podsumowanie
Budowanie trwatych relacji z klientami w sprzedazy B2B
wymaga zaangazowania i konsekwencji. Klienci, ktérzy czuja
sie docenieni, sg bardziej skfonni do dtugotrwatej wspdtpracy
oraz polecania markiinnym przedsiebiorstwom. Inwestycja
w takie dziatania przynosi dtugoterminowe korzysci. Wzmac-
nia pozycje firmy na rynku i zwieksza rentownos¢ biznesu.
W ramce 2 znajdziesz podsumowanie kluczowych elemen-
téw z artykutu, o ktérych nalezy pamietac.

RAMKA 2
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Aleksandra Potetek-Pszonak

New business expert w DevaGroup.
Magister marketingu, w agendji zajmuje
sie sprzedaza i kontaktem z klientami.
W pracy ceni jasng komunikacje, za-
dowolenie klienta i mozliwos¢ udziatu
w ciekawych projektach. Mitosniczka do-
brych reklam, podrdézy i kultury latyno-
amerykariskiej.

aleksandra.poletek@devagroup.pl
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Co jest najwazniejsze w budowaniu trwatej relacji z klientem

- poznaj doktadnie dziatalnosc i cele biznesowe swojego klienta. Im lepiej zrozumiesz

jego sytuacje, branze i wyzwania, tym lepiej bedziesz w stanie dostosowac swojg oferte do jego potrzeb.
- utrzymuj otwartg i transparentng komunikacje z klientem na kazdym
etapie wspoftpracy. Informuj go o postepach, zmianach oraz ewentualnych problemach w sposéb jasny

i zrozumiaty.

- trzymaj sie zawsze ustalonych termindéw i obietnic. Klienci doceniajg
nie tylko jakos¢ produktéw czy ustug, lecz takze rzetelnosc w realizacji zamowien i projektéw.
- staraj sie zaréwno sprzedawac produkt czy ustuge, jak i dostarczac¢ wartos¢
dodanga. Podejmuj inicjatywy, ktére pomagaja klientowi 0siggnac jego cele biznesowe i rozwigzac problemy.
- otwdrz sie na opinie i sugestie klienta. Stuchaj uwaznie jego potrzeb

i oczekiwan, a nastepnie dostosowuj do nich swoje dziafania.

- nie koncz relacji z klientem po dokonaniu sprzedazy. Zapewnij mu wsparcie
posprzedazowe - zaoferuj szkolenia, konsultacje czy serwis. Dbaj o to, aby klient czut sie wspierany takze po

zakupie.

- skup sie nie tylko na relacji biznesowej, lecz takze na osobistej wiezi z klientem.
Poznaj jego zainteresowania, pasje czy cele poza biznesem, co moze dodatkowo umocnic¢ Waszg wspdtprace.
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tukasz Kosuniak

Praktyk i konsultant w dziedzinie
marketingu B2B.

Trendy i zmiany w marketingu

i sprzedazy B2B w 2025 roku

Mysle, ze najwiekszy wplyw na marketing B2B w dalszym

stopniu bedg miaty takie czynniki jak:

- upowszechnianie sie dostepu do narzedzi Al,
zaostrzajaca sie konkurencja, szczegélnie w ob-
szarach IT oraz produkcji przemystowej,
walka o utrzymanie kosztéw dziatarh marke-
tingowych i sprzedazowych na akceptowalnym
poziomie.

Whbrew oczekiwaniom narzedzia Al nie spowodowaty
na razie rewolucji w obszarze efektywnosci czy skutecz-
nosci marketingu. Wiekszos¢ pytanych przeze mnie
marketeréw ciggle testuje dos¢ proste scenariusze,
typu tworzenie grafik czy recykling tresci.

Dlatego musimy nauczyc sie o wiele gtebiej wykorzy-
stywac mozliwosci tych technologii, aby nie pozostac
w piaskownicy dla hobbystéw. Kluczowa umiejetnoscia
wcale nie bedzie ,promptowanie”, ale budowanie war-
tosciowych zbioréw danych w dowolnej formie i zarza-
dzanie nimi. Moim zdaniem warto zacza¢ od zbierania
danych o potrzebach i preferencjach klientéw. Wbrew
pozorom zwyczajne zapisywanie ich pytart moze byc
doskonatym pomystem na poczatek.

Marketing i sprzedaz B2B

enva

messageflow*

Warto tez zwréci¢ uwage na rzeczywistg sku-
tecznos¢ generowania leadéw. W wiekszosci firm
jest to podstawowe zadanie dziatéw marketingu. Nie-
stety, wiekszos¢ badanych przez nas marketeréw nie
jest w stanie ocenic, czy zaspokaja w wystarczajgcym
stopniu potrzeby leadéw. Dodatkowo firma Forrester,
badajac konwersje kwalifikowanych leadéw marketin-
gowych na sprzedaz, ocenia, ze jest to ok. 1%. Dlatego
uwazam, ze marketerzy, zamiast skupiac sie na leadach,
czyli kontaktach z indywidualnymi przedstawiciela-
mi klientéw, powinni dazy¢ do kontaktu z minimum
potowg cztonkéw komitetu zakupowego, zanim takie
dane zostang przekazane do handlowcéw. To oznacza
o wiele szersze wykorzystanie potencjatu account-based
marketingu. Wida¢, ze cieszy sie on coraz wiekszym
zainteresowaniem, i przewiduje dalszy wzrost jego
popularnosci w roku 2025. Uwazam to za niezbedny
krok dla wiekszosci firm B2B w Polsce.

Widze réwniez coraz wiecej sygnatéw Swiadczacych
o wzroscie kosztow dziatan marketingowych
i sprzedazowych. Po czesci ma na to wptyw wyha-
MOowujacy juz wzrost wynagrodzen stymulowany infla-
Cja. Inne przyczyny to coraz ostrzejsza konkurencja
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przektadajgca sie na wzrost cen kampanii oraz spowol-
nienie decyzji zakupowych, co zmusza firmy do inten-
sywniejszych dziatari marketingowych i sprzedazowych.

W wiekszosci s3 to dziatania krétkoterminowe, takie
jak promocje cenowe, komunikacja nastawiona na
aktywacje sprzedazowg i generowanie leadéw. Poza
przypadkami startu z bardzo niskiej bazy nie przynosza
one oczekiwanych rezultatéw, ale przyczyniajg sie do
zwiekszania zyskow platform reklamowych. Niestety,
poza wzrostem kursu akdji Mety czy Alphabetu nie daje
to innych korzysci.

Najwieksze wyzwania dla

marketeréw w 2025 roku

1. Koniunktura i zmiany prawne. Nie najlepsza
koniunktura w wielu branzach (w tym w IT, auto-
motive, budownictwie, produkcji maszyn) powoduje
wiekszy nacisk na dziatania krétkoterminowe, takie
jak generowanie leaddw czesto przez cold calling
i cold mailing. Oprécz watpliwej skutecznosci tych
dziafan warto pamietac o nowych regulacjach, czyli
,Prawie komunikacji elektronicznej’, ktére znacznie
zaweza mozliwosci legalnego wysyfania niezamo-
wionych ofert czy informacji handlowych, nawet do
firm. Przedsiebiorstwa, ktére powaznie potraktuja
te regulacje, bedg zmuszone do powaznego prze-
budowania swoich proceséw i inwestycji w nowe
metody oraz narzedzia marketingowe.

2. Zalew tresci z Al. Popularnosc platform LLM,
takich jak ChatGPT, Gemini czy Grok, sprawia, ze
internet zalewany jest tresciami generowanymi
przez te narzedzia bez wiekszej kontroli. To wcale
nie podnosi skutecznosci marketingu, a utrudnia
odnalezienie naprawde wartosciowych materiatow.
Oczywiscie nie jest to wina narzedzi, ktére, dobrze
zastosowane, wyraznie podnoszg jakosc¢ i sku-
tecznos¢ pracy marketerdw. Aby sie tak stato,

Marketing i sprzedaz B2B
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musimy zwroci¢ o wiele wiekszg uwage na dane,
jakie posiadamy. To wiasnie wysokojakosciowe
dane ,na wejsciu” dadzg nam mozliwos¢ spraw-
nego tworzenia wielu formatéw. Jednak kluczowa
pozostaje takze przydatnos¢ tych tresci. Swiat
nie czeka juz na kolejnego bloga o sukcesach
jakiejs firmy. Warto jest stosowac narzedzia Al do
gtebszego zrozumienia potrzeb informacyjnych
naszych klientéw i personalizacji opartej na tych
potrzebach, zainteresowaniach oraz preferencjach
odbiorcéw.

. Google SGI - inne podejscie do pozycjonowania.

Search Generative Intelligence to koszmar specja-
listdw od SEO na catym Swiecie. Testy prowadzone
w kilku stanach USA pokazaty, ze ten nowy sposob
prezentacji tresci moze obnizy¢ ruch z wyszukiwarki
na strony nawet 0 20%. Wydaje mi sie, ze nie ma
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od tego odwrotu, tym bardziej ze taka prezentacja
wynikéw jest dla klientéw wygodna. Mysle, ze rok
2025 bedzie rokiem dywersyfikacji pozycjonowania
i wyjscia poza ekosystem Google'a.

Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowaé

Trzy choroby, ktére toczg marketing B2B nie tylko w Pol-

sce, to: produktoza, contentoza i chwiloza.
Produktoza to nadmierne skupienie na komuni-
kowaniu cech oferty w oderwaniu od rzeczywistych
potrzeb klientéw. Objawia sie zasypywaniem od-
biorcéw detalami opisujgcymi cechy produktu lub
ustugi. Reakgcja alergiczna - jak najszybsza ucieczka
klienta ze strony zainfekowanej tg choroba.
Contentoza to tworzenie tresci na akord. Im wie-
cej, tym lepiej. ChatGPT nie meczy sie i pozwala sie
wymadrza¢ na dowolny temat. Idealny pracownik
fabryki nikomu niepotrzebnych tresci. Objawy -
zalew tresci, ktore wygladajg OK, ale nic z nich nie
wynika. Reakcja alergiczna odbiorcéw - wykorzysta-
nie ChatGPT do podsumowania tych tresci, bo nie
majg ochoty czytac ich w catosci. Ciekawe, komu
pierwszemu sie znudzi.
Chwiloza to nacisk na dziatania krétkoterminowe,
ktdre majg przyniesc efekt w ciggu kilku dni, maksy-
malnie tygodni, ,bo kwartat sie nie spina”. Ciekawe,
jak to sie ma do faktu, ze sredni czas oczekiwania na
efekty dziatart marketingowych B2B to kilka miesie-
cy. Ale przeciez w ciggu tych kilku miesiecy mozna

envaios messageflow:

sobie pobiegac z pustymi taczkami. Reakcja, tym
razem nie alergiczna - Mark Zuckerberg, Elon
Musk, Siergiej Brin (Google) przesyfaja pozdro-
wienia z nowych jachtéw, ktére kupili za pienigdze
z naszych reklam.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktére warto zainwestowac
Najwazniejszym narzedziem pracy marketeréw B2B
powinna stac sie marka. Warto jak najszybciej do-
edukowac sie na jej temat i jasno przedstawic jej
znaczenie zarzadowi. Jesli uda sie przekonac decyden-
tow, bedzie to sygnat, ze dysponujesz wystarczajaca
wiedzg, aby zacza¢ dziatad. Jesli nie - oznacza to
koniecznos¢ dalszego ksztatcenia.

Polskie firmy B2B tracg ogromne srodki z powodu
niewtasciwego podejscia do budowy marek. Dotyczy
to nie tylko kosztow marketingu, lecz takze niesku-
tecznej sprzedazy i niewykorzystanych mozliwosci
biznesowych. Marka to wbrew pozorom nie ekstrawa-
gancja zarezerwowana dla bogatych firm, ale zaséb,
ktory wyraznie wptywa na skutecznosc sprzedazy.

Dlatego zamiast bez korica krazy¢ wokét lejka ge-
nerowania leaddéw, warto przeznaczy¢ 30-50% czasu
i budzetu na rozwdj marki. | nie chodzi mi o nowe
logo. Budowanie marki to dzielenie sie wiedzg, komu-
nikowanie sie z klientami, ktérzy obecnie nie szukajg
produktu, oraz utrzymywanie relacji i wspotpraca
z nabywcami, ktérzy niedawno u nas kupili. Hasto na
rok 2025: ,Marka to Marza”.
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Pawet Patka

Co-owner i digital strategy advisor
w agencji adcookie.

Zmiany w sprzedazy B2B

w 2025 roku

Nikogo nie zaskocze, ze warto zwrdéci¢ uwage na Al
oraz automatyzacje proceséw. \W ostatnich latach
pojawito sie sporo narzedzi, ktére znacznie utatwiajg
prace w sprzedazy.

Jednym z nich jest Fireflies.ai, z ktérego sam korzy-
stam. Narzedzie pozwala rejestrowac dzwiek z wide-
okonferencji oraz przygotowuje transkrypcje catych
rozméw, ale najwiekszg wartos¢ ma modut Al. Ten
pozwala wprowadzac prompty, ktére automatycznie
wyciggajg do podsumowania najwazniejsze dla Ciebie
kwestie. W dobrzy przygotowanym narzedziu mozna
skopiowac podsumowanie catej rozmowy, liste zadan
czy kluczowe watki, ktére czekajg na Ciebie po zalogo-
waniu. Idac dalej: Fireflies.ai mozesz zintegrowac ze
swoim CRM, narzedziem do zarzadzania projektami,

Marketing i sprzedaz B2B
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Google Drive czy Slackiem, gdzie podsumowania trafia
do odpowiedniego czatu grupowego.

Oszczednos¢ czasu, zwiekszona produktywnosc i sku-
pienie na najwazniejszych aspektach pracy sprzedawcy -
to tylko niektore zalety warte podkreslenia. Sam uzywam
tego narzedzia w swoich konsultacjach i najwiekszg moc
odkrytem w tym, ze 100% uwagi poswiecam rozmaowcy,
poniewaz robienie notatek zostawitem A(l)systentowi.

Najwieksze wyzwania

dla marketeréw w 2025 roku
Rynek zmienia sie bardzo mocno pod katem technolo-
gicznym, co powoduije, ze nie ma na nim doswiadczo-
nych sprzedawcéw. Ustugi sie rozwijaja, a osoby, ktére
sie tym zajmujg, jeszcze do niedawna sprzedawaty cos
zupetnie innego (oczywiscie nie wszystkie, ale nakreslam
tu powstaty problem). To powoduje, ze trudno znalezé
dobrego handlowca, ktéry miatby wysoka zdol-
nos$¢ do adaptacji technologicznej. W rozmowach
ze znajomymi, np. z branzy IT, stysze od dawna, ze nie
moga nikogo znalez¢, poniewaz trafiajg do nich sami
,handlarze”, ktdrzy nie rozumiejg specyfiki pracy oraz
wyzwarn, z jakimi mierzy sie klient. To powoduje, ze efek-
tywnos¢ sprzedazy jest niska, a sam koszt pozyskania
nowego klienta znaczaco rosnie.

Podobnie jest w innych branzach, stad coraz wiecej
na rynku szkolen o sprzedazy, ktére majg wprowadzac
kursantéw w nowy charakter pracy. Z jakim skutkiem?
Obecnie chyba poziom swiadomosci tej grupy jest zbyt ni-
ski, aby wszyscy zrozumieli postepujgcy proces zmian, bo
przeciez ,sprzedaz to sprzedaz”. Nic bardziej mylnego.
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Nowoczesna sprzedaz (o ktérej pisatem z Adamem

Jastrowiczem na tamach ,Marketera+" w artykule ,Jak

kompleksowo zaplanowac i wdrozy¢ proces sprze-

dazy B2B") to bardzo doktadne zrozumienie potrzeb,

bolgczek i intencji klienta na podstawie konkretnego

modelu zachowan i Sciezki zakupowej (customer jour-

ney map) zamknietej w modelu lejka sprzedazowego
(np. RACE).

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé

1.

Nieumiejetna analiza potrzeb przez handlow-
ca. Klient czesto przychodzi z problemem i suge-
ruje, jak go rozwigzac¢. Gdyby jednak klienci znali
rozwigzania swoich problemdéw, to najpewniej by
ich nie mieli. Sredni handlowiec wyceni ustuge,
o ktorag pyta klient. Dobry handlowiec sprawdzi,
jakie jest podtoze problemu, i przeanalizuje jego cata
Sciezke, aby zaproponowac rozwigzanie globalne,
a nie ,plasterek”, ktoéry szybko moze sie odklei¢
i przestac dziatac.

Nieumiejetne stuchanie. Kazdy ma uszy, ale
to nie znaczy, ze potrafi stuchaé. Kiepski han-
dlowiec bedzie wypatrywat stéw kluczy, takich jak
budzet, czas realizacji, osoba decyzyjna czy przed-
miot oferty. Dlaczego? Poniewaz musi zrobi¢ scoring
nowego leada. Zastosuje metode BANT, wypyta
0 przedmiot umowy, zmieni pozycje leada w swoim
CRM, wysle oferte i przegra deal. Przegra jednak
z kim$ z wiekszg empatig, kto zainteresowat sie
mocniej klientem, wykazat sie zrozumieniem, ana-
lizg przyczyn problemu oraz znajomoscig obecnej
sytuacji w firmie.

Nieumiejetne prowadzenie procesu sprzedazy.
To sytuacja, ktéra nadal wystepuje w wielu bran-
zach. Sam jako przedsiebiorca korzystam z ustug
innych podmiotéw i czesto zdarza mi sie, ze proces
nawigzywania wspotpracy jest chaotyczny. Wraca-
my do tych samych watkéw, wprowadzamy nowe
osoby, ktére nie znajg pierwotnych ustalen, a forma,

Marketing i sprzedaz B2B

envaios messageflow:

w jakiej otrzymuije oferte, to 60 slajdéw prezentacji,
zamiast prostego podsumowania w Excelu. Wiele
firm nie posiada spisanych proceséw sprzedazy i to
powoduije, ze kazdy z ich handlowcéw prowadzi go
tak, jak sam uwaza.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowacd

1.

Rozwiagzania i narzedzia, ktére z proceséw
eliminuja negatywny wptyw ,,czynnika ludz-
kiego”. Nie chodzi o to, ze Al czy automatyzacje
majg zastapi¢ cztowieka (przynajmniej jeszcze nie
dzi$). Jednak wiele proceséw nie dziata dobrze, bo
ich filarem jest cztowiek, ktdry miewa zte dni, jest
wrazliwy na zachowania innych, zwraca uwage na
swoje korzysci, decydujgc o kolejnosci zadan, lub
przebywa w najgoretszym okresie na L4. Rozwigzania
Al'i automatyzacje daja znacznie wieksze mozliwosci
dziafania, 0szczedzajg czas i dobrze skonfigurowane
sg wiarygodniejsze i efektywniejsze niz pracownik.
Narzedzia do analizy i automatyzacji dzia-
tan sprzedazowych. Jesli do tej pory korzystasz
z podstawowych systemdw bez Al, to rozejrzyj sie
za narzedziami Pipedrive, HubSpot czy Salesforce.
Posiadajg one wiele analiz i predykcji, ktére poma-
gaja w prowadzeniu dowolnego biznesu. Z myslg
0 bardziej zaawansowanej analizie biznesowej warto
rozejrzec sie za platformami business intelligence
w stylu Power Bl czy Tableau. Jako przedsiebiorca
nie wyobrazam sobie prowadzenia biznesu bez
jednego z nich. Do tego bardzo mocno rekomenduje
inwestycje w automatyzacje. Wszystko po to, aby
zespot sprzedazy wiecej czasu poswiecat jakosci
swoich dziatan, ktéra przektada sie wprost na wiek-
sz3 liczbe nowych klientdw, a nie skupiat na liczbie
wystanych ofert, ktére s3 tylko utopijng statystyka
w podsumowaniach rocznych.

Wszystkiego dobrego i wysokich wynikéw w Twoich

podsumowaniach 2025 r.!
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Aleksandra Mikotajczyk-Tomczak:
Personalizacja to skuteczna
strategia budowania lojalnosci

,W najblizszym czasie dzieki sztucznej inteligencji bedzie mozna jeszcze lepie]
wykorzystywac wszystkie informacje o dotychczasowych klientach w celu wiekszej
personalizacji” - o tym, jak strategicznie podejs¢ do marketingu lojalnosciowe-
go w 2025 r. i wykorzysta¢ mozliwosci Al, opowiada Aleksandra Mikotajczyk-
-Tomczak, e-commerce and marketing strategist.

O czym powinien pamietaé marketer,
ktory przystepuje do projektowania
dziatan z obszaru marketingu lojal-
nosciowego w 2025 r.?

Pierwszy kwartat kazdego roku powinien by¢ zarezerwowany
na rozpoznanie sytuacji rynkowej. W digital marketingu i e-
-commerce tyle sie zmienia, ze kto nie dotrzymuje kroku,
ten sie cofa. Nie inaczej ksztattuje sie obszar zachowan kon-
sumenckich, zwfaszcza tych zwigzanych z przywigzaniem do
marki. Implementowanie automatyzacji i narzedzi sztucznej
inteligencji w procesach budowania lojalnosci klientéw trwa
juz teraz, a intensywnosc ich wykorzystywania bedzie rosta
w nadchodzgcych miesigcach.

Aleksandra Mikotajczyk-Tomczak

Head of e-commerce and digital marketing w firmie Ania
Kruk. Ekspertka w zakresie budowy kompleksowych strategii
marketingowych. Przez ponad 12 lat aktywnej pracy wyspecja-
lizowata sie w zagadnieniach zwigzanych z e-commerce i digital
marketingiem segmentu fashion&amp;lifestyle. Doswiadczenie
zawodowe zdobywata w takich firmach jak Burda Media Polska,
Domodi, Enter Air czy Kazar Footwear.
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Pamietajmy, ze naszym zadaniem jako marketerow jest
zaprojektowanie takiego programu lojalnosciowego, ktory
sprawi, ze przychdd z retencji stanie sie jednym z filaréw
rentownosci i stabilnosci firmy.

Jak strategicznie podejs¢
do tego procesu?
Dziatania marketingowe nalezy podzieli¢ na dwie perspek-
tywy. Jedna z nich to skalowanie marki przez zwiekszanie jej
dostepnosci oraz pozyskiwanie nowych klientéw. Druga to
zamiana raz pozyskanego klienta w nabywce powracajgcego.
Kazda z tych perspektyw zaktada zupetnie inne dziatania,
stuzace réznym celom. Pozyskiwanie nowych uzytkownikow
wymaga innego postepowania niz budowanie lojalnosci klien-
téw powracajacych. Obecnie sztuczna inteligencja odgrywa
kluczowg role w poszerzaniu zasiegu. Kampanie dynamiczne,
smart oraz te w systemie programmatic w ostatnim roku
znaczaco zwiekszyly efektywnos¢ akcji zasiegowo-sprzeda-
zowych oraz wydajnos¢ dziatari SEM.

Jaka jest podstawowa réznica mie-
dzy pozyskiwaniem nowego klienta,
a zmienianiem go w nabywce powra-
cajacego?

Tkwi ona w danych o kliencie. Jesli zdobywasz nowego
kupujacego i wykorzystujesz do tego kampanie bazujace
na Al, opierasz sie w duzej mierze na wzorcach zachowan
i predykcjach (jesli X os6b zachowato sie w dany sposob, to
prawdopodobienstwo, ze ta konkretna postgpi podobnie,
wynosi Y). Z kolei w trakcie projektowania procesu lojalizadji
Twoja znajomos¢ klienta jest juz na zupetnie innym pozio-
mie. Wiesz, co kupit, za ile i kiedy. Wiesz, skad do Ciebie
przyszedt i czy jest otwarty na komunikacje z Twojg firma.
Charakterystyka grupy docelowej staje sie doprecyzowana
o konkretne zachowania, co pozwala zdefiniowac segment
klientéw. Ta wiedza o kliencie i jego zachowaniach w kolejnym
roku bedzie nadal na wage ztota.

Na co warto potozy¢ szczegéiny na-
cisk w marketingu lojalnosciowym?
Jak we wszystkim, takze w strategii programow lojalnoscio-
wych, nalezy skupic¢ sie na jakosci. Jakosci danych i wiedzy
0 ludziach, ktérzy zdecydowali sie do naszego klubu dotgczyc.

Programy lojalnosciowe
i wsparcia sprzedazy
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enoVvazes messageflow:

Jakosci oferowanych im korzysci. Jakosci wysytanych do nich
komunikatow. Dane juz teraz pokazujg, ze procent sprzedazy
w klubie do ogdlnej sprzedazy w danym okresie zalezy nie
tylko od skali bazy, ale przede wszystkim od personalizacji
i dopasowania jakosciowego przekazu.

Dlaczego warto wykorzystac sztuczng
inteligencje do personalizacji ofert
i poprawy doswiadczen uczestnika
programu lojalnosciowego?

Analiza rozwoju tego obszaru juz teraz pokazuje, ze w naj-
blizszym czasie dzieki Al bedzie mozna jeszcze lepiej wyko-
rzystywac wszystkie informacje o dotychczasowych klientach
w celu wiekszej personalizacji - zaréwno komunikatéw
i interfejsu strony, jak i oferty oraz rekomendacji. Klienci
wymagaja, aby programy lojalnosciowe posiadaty bardziej
osobisty charakter i oferowaty komplementarne produkty
oraz ustugi, atrakcyjne dla ich cztonkdw.

Klubowicze oczekuja, ze program, do ktérego dotgczyli,
stanie sie dla nich rzeczywistym wsparciem w dokonywaniu
wybordéw. Przecietny reprezentant grupy wiekowej 24-35
lat, ktéry statystycznie realizuje zakupy online nawet cztery
razy w tygodniu, korzysta z mediéw spotecznosciowych od
czterech do pieciu godzin dziennie (w dzier roboczy). Algo-
rytmy social mediow skonstruowane sg w taki sposob, aby
modelowac przekaz oparty na wczesniejszych zachowaniach
uzytkownika. Rekomendacje feeddw w social mediach bazuja
juz teraz na uczeniu maszynowym na podstawie analizy
wzorcow zachowan uzytkownikéw. Klienci przyzwyczajeni
do tej personalizacji przesuwajg te oczekiwania m.in. na
rynek e-commerce. Chca czu¢, ze marka zwraca uwage na
ich potrzeby i zainteresowania, a takze bierze pod uwage
ich wczesniejsze wybory i historie zakupdw. Warto o tym
pamietac.



+ | E-GOMMERCE | Programy lojalnosciowe
MARKETER W PRAKTYCE i wsparcia sprzedazy enmva 36 meSSOgeﬂoww 167

MATERIAL PARTNERA Autor: tukasz Nitwinski

® ® ® [

Uczestnicy nie chca juz
(] ® © [ ® ® ® o
mochiej i wyzej. Jak zmieniajg
® ® ®
sie oczekiwania wobec
® y &

nagrodowych wyjazdow
® ©o ® y &
I jak Im sprostac
Wspotczesne wyjazdy incentive travel przechodzg transformacje - uczestnicy
coraz czesciej szukajg spokojniejszych, bardziej zrownowazonych doswiadczen,
takich jak slow travel czy wyjazdy dopasowane do ich indywidualnych potrzeb.
Roznice w potrzebach kontrahentow (B2B) i pracownikow (B2E) wymagajg ela-

stycznosci w projektowaniu programow. Dowiedz sie, jak sprostac aktualnym
trendom i oczekiwaniom uczestnikdw incentive travel.

Z artykutu dowiesz sie m.in.: ILUSTRACJA

jakie sg aktualne trendy incentive travel, j i 0 -
Wyjazd B2B dla klientow

czym sie charakteryzuje wyjazd nagrodowy standar- pOI’éW ryb (CatCh & release)
dowy dla polskiego rynku, . . -
jakie sg oczekiwania uczestnikéw wobec wyjazddw 1 obserwaqa humbakéw na
incentive, Morzu Grenlandzkim
co uwzgledni¢ w ramach wyjazdéw nagrodowych _
B2B, a cow B2F, -

jakie sg ciekawe przykfady wyjazdéw incentive.

tandardowy dla polskiego rynku wyjazd incentive travel
Sma kilka wyréznikow. Powracajg one w prawie kazdym
zapytaniu kierowanym przez firmy do agencji i organizatoréw
turystyki. Do najpopularniejszych naleza:

unikatowy program i niedostepne dla innych doswiad-

czenia (ilustracja),

niebanalny kierunek - motywujacy i oddziatujgcy na
wyobraznie, Zrédto: materiaty wiasne agencji *Bespoke (fot.
motyw przewodni spinajacy wyjazd ze swiatem marki, t. Nitwinski)

wysoka jakos¢ hoteli i restauradji,



MARKETER+ "E,“p".!':'x‘{"v“ui |

agenda wypetniona po brzegi - dgzymy do ideatu ,wszyst-
ko, wszedzie, naraz”,

jesliwypoczynek, to w bezpiecznej dla budzetu formule
allinclusive.

Widac tu jednak pewne zmiany. Od paru lat mozna zaob-
serwowac trend, ktory przed pandemia objawiat sie okazjo-
nalnie, ale po niej przybrat zauwazalng skale. Pierwsze cztery
wyrdzniki wcigz wydaja sie nienaruszalng podstawg - choc
i tutaj zdarzajg sie odwazne wyjatki. Natomiast ostatnie dwa -
realizacja intensywnej agendy i konsumpcyjnego wypoczyn-
ku - coraz czesciej poddawane s3 rewizji. Zaréwno klienci,
jak i uczestnicy chcg podrozowad w sposéb zréwnowazony
i spokojny - w duchu slow travel.

Impulsem do tej zmiany jest m.in. wzrost znaczenia w sferze
zawodowej takich pojec jak ,work-life integration”, ,well-being"
czy ,work-life blending”. Drastycznie upraszczajac, mozna
je sprowadzi¢ do odchodzenia od tzw. kultury zap***dolu
na rzecz swietego spokoju i czasu wolnego. Przyjrzyj sie,
jak objawia sie ten trend. Pamietaj, ze innymi priorytetami
cechuja sie wyjazdy B2B (business to business), a innymi -
B2E (business to employee).

Wyjazdy nagrodowe dla klientow
(B2B) - niech zyje czas wolny

Polska klasa srednia, reprezentowana przez przedsiebiorcéw
i menedzerdw, przeszita istotng przemiane. Po burzliwym
okresie intensywnego bogacenia sie i zachtannego poszu-
kiwania nowych doznan konsumpcyjnych tempo tej pogoni
wyraznie spadfo. Nasycone egzotycznymi plazami i kulturowa
réznorodnoscia, w swiecie, ktdry pedzi, osoby te zaczely
poszukiwac innych, trwalszych wartosci.

Jesli Twoim celem jest:
zbudowanie bliskiej relacji z klientami,
stworzenie atmosfery do nieformalnych rozmdw biz-
nesowych,
wyrazenie uznania dla dtugotrwatej wspdtpracy,
nagrodzenie za imponujgce wyniki sprzedazowe,

rozwaz wkomponowanie w program wyjazdu ponizszych
zafozen:
daj przestrzen na oddech - zaplanuj czas wolny, ktéry
uczestnicy mogg spedzi¢ wedtug wtasnych upodoban,

Programy lojalnosciowe
i wsparcia sprzedazy
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enovases messageflow-

pozwol uczestnikom samodzielnie doswiadczy¢
miejsca - niech piekne otoczenie samo opowiada swojg
historie,

postaw na autentycznos$¢ - prostota bywa skuteczniej-
sza niz nadmiar luksusu w osigganiu zamierzonych celéw,
zachowaj rownowage - zadbaj o balans miedzy inten-
sywnymi aktywnosciami a chwilami ciszy i odpoczynku,
zapewnij profesjonalng opieke - w duzych grupach
wazne sg unikanie chaosu i troska o komfort kazdego
uczestnika,

zadbaj o jakos¢ relacji - to bliskos¢, uwaga i obecnos¢
budujg prawdziwg wiez z klientami.

Przyktadem takiego wyjazdu byt projekt incentive travel
w Panamie (case study 1).

Zapamietaj

Do budowania relacji i docenienia wspotpracy po-
trzebujesz odpowiedniej atmosfery, a te zapewnisz,
jesli zredukujesz intensywnos$¢ programu na korzys¢
czasu wolnego i uwaznego bycia tu i teraz.

Wyjazdy dla pracownikéw (B2E) -
personalizacja, gtupcze!

Nawigzujgc do klasycznego hasta z kampanii Billa Clintona
(w oryginale: ,The economy, stupid!”), warto na nowo sie
zastanowi¢, czym we wspotczesnej relacji pracodawca -
pracownik moze by¢ wstuchanie sie w potrzeby tego dru-
giego. Zwilaszcza ze nietrafione diagnozy, takie jak ,owocowy
czwartek” i ,praca w mtodym, dynamicznym zespole”, dos¢
szybko trafiajg do memicznej sfery sarkazmu.

Jezeli zarzadzasz duzg strukturg i planujesz wyjazd nagro-
dowy dla pracownikéw - bez wzgledu na to, czy bedzie to
integracja grupy z siedziby gtéwnej, czy nagroda w ogoélno-
polskim konkursie za zrealizowanie celu - warto sprawi¢, aby
kazdy z osobna poczut sie zauwazony i wystuchany.

Jesli chcesz:
nagrodzi¢ pracownikéw za zaangazowanie i osiggniecia,
docenic ich lojalnos¢ wobec firmy,
wzbudzi¢ autentyczng sympatie do Srodowiska pracy,
zmotywowac zespdt do przysztych wyzwan,
zbudowac prawdziwego ducha zespotowosci w poszcze-
gélnych dziafach,
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CASE STUDY 1
Incentive travel B2B - koncepcja H2H w Panamie

W latach 2022-2023 czterokrotnie zorganizowalisSmy wymagajacy projekt incentive travel oparty na koncepcji H2H
(human to human). Zlokalizowany byt w Panamie, cho¢ jego zatozenia i wartosci mozna przetozy¢ na inne regiony.
Nadrzednym celem byto poznanie dwdch rdzennych grup zamieszkujgcych Paname od czaséw przedkolumbijskich
oraz wsparcie lokalnej wspoélnoty, zaplanowane z uwzglednieniem wielomiesiecznych konsultacji. Jednoczesnie za-
dbalismy o petna realizacje wszystkich wartosci opisanych wczesniej, aby stworzyc spéjne i inspirujgce doswiadczenie.
Uczestnicy wyjazdu nalezeli do coraz czesciej spotykanej grupy okreslanej w briefach jako ci, co ,byli wszedzie
i widzieli wszystko". W naszej opinii ostatnig rzecza, jaka warto w takim przypadku zaproponowa¢, jest préba pod-
niesienia poprzeczki o kalejne centymetry na skali ,unikatowych doswiadczen szytych na miare”. To, za czym ludzie
tesknig i czego potrzebujg, ukryte jest w sferze sentymentalnej: we wspomnieniach z czaséw, kiedy mieli czas na
bezsensowne kumpelskie rozmowy czy po prostu - mieli czas.

Wyjazd do Panamy pod wzgledem logistycznym opierat sie na noclegach w hamakach lub prostych stomianych
chatach, na wyspie, ktéra przez kilka dni byta dostepna wytgcznie dla naszej grupy. Do listy wykreslen, obok hoteli,
dotgczyty réwniez klasyczne restauracje - positki byty dzielone z lokalnymi wspdlnotami. Udato nam sie stworzy¢
wyjazd, ktéry przekut biznesowe relacje na szczera przyjazri. Omawiany projekt otrzymat prestizowg nagrode i ztoty
medal w miedzynarodowym konkursie Eventex.

Zrédto: materiaty wiasne agencji *Bespoke (fot. £. Nitwifiski)
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zaprojektuj wyjazd z uwzglednieniem ponizszych zasad: Przyktadem takiego wyjazdu byt projekt incentive travel
postaw na inkluzywnos¢ - daj pracownikom mozliwos¢ w emiracie Ras al-Chajma (case study 2).
wplywu na wybdr kierunku i programu, aby kazdy czut

sie czescig procesu, Zapamietaj

daj mozliwos$¢ wyboru aktywnosci - organizuj dzia- > . . .
Aby wzmocni¢ zaangazowanie pracownikow i zmniej-

fania w mniejszych grupach, dostosowane do réznych szy¢ rotacje, postaw na budowanie relacji, organizacje
preferencji uczestnikow, kameralnych, unikatowych aktywnosci oraz spersona-
stwérz przestrzen na relacje - pracownikom czesto lizowane formy nagradzania. Wstuchuj sie w potrzeby

. . ) ' kazdego cztonka zespotu.
brakuje czasu na swobodne rozmowy i bycie razem, wiec 8 P

zapewnij im te mozliwos¢,
pozwdl na spontanicznos¢ - zamiast narzucac aktyw-

nosci, daj przestrzen na oddolne inicjatywy i samodzielne tukasz Nitwinski

organizowanie czasu, - -
Incentive director w agendji

oddziel kwestie biznesowe - sprawy merytoryczne *Bespoke.

i formalne przenies$ na inng okazje lub zatatw je na po-
czatku wyjazdu, aby reszta czasu byta w petni swobodna.

CASE STUDY 2
Incentive travel B2E - desert trip w Zjednoczonych Emiratach Arabskich

Przy 50-osobowej grupie tatwo o bycie niezauwazonym. Wraz z naszym klientem chcieliSmy zabrac uczestnikéw
w egzotyczng podroz, ktérej program bedzie maksymalnie sprofilowany.

Najskuteczniejszym narzedziem okazaly sie technologie cyfrowe i odpowiednio skonstruowany PWS - program wspie-
rajacy sprzedaz na bazie autorskiego oprogramowania *Bespoke. W ramach in-house’owego dziatu IT stworzylisSmy
platforme WWW, na ktdrej pracownicy przez kilka miesiecy mogli stopniowo odkrywac kulisy wyjazdu, a nastepnie
ksztattowac go i wptywac na jego
przebieg. Sitg naszego rozwigzania
(PWS) jest programowanie go od
podstaw dla klienta - kazdy pomyst
znajdzie tu ujscie i klient nie jest
skazany na pozorny wybdr lub per-
sonalizacje.

Czes¢ pobytu zostata zaaranzowana
w podgrupach, tak aby maksymal-
nie zintegrowac kluczowe jednostki
operacyjne. Mocna wiez w najbliz-
szej grupie wspotpracownikow lepiej
zwigze ich z firma niz uczestnictwo
w wydarzeniu full house. Przebieg
niektérych atrakcji oparlismy na
wczesniejszych deklaracjach pra-
cownikéw. Kameralne spotkania zo-
staty zrdwnowazone rajdem 4 x 4
i Noca na pustyni, a wystepujacy
w obozie cover band z entuzjazmem  ”
zagrat liste zyczert wybrang gtosami. ~ Zrodto: materiaty wtasne agencji *Bespoke (fot. £. Nitwinski)
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Mariusz Rylski

Lider zespotu ds. programéw lojalnosciowych
w Pluxee Polska.

Trendy i zmiany w obszarze
lojalnosci i wsparcia sprzedazy
w 2025 roku

1. Sztuczna inteligencja w personalizacji ofert.
Rok 2025 i kolejne lata bedg mocno zwigzane
zrozwojem sztucznej inteligencji. Coraz wiecej firm
bedzie siegac po te technologie, aby precyzyjnie
personalizowac oferty i jeszcze lepiej dostosowy-
wac je do oczekiwan klientow.

2. Optymalizacja i automatyzacja proceséw.
Algorytmy Al moga analizowac dane, przewidywac
zachowania, sugerowac odpowiednie dziatania dla
utrzymania wysokiego wskaZznika retencji, a takze
zwiekszac poziom zaangazowania uczestnikdw pro- 4,
gramu lojalnosciowego. Prowadzi to do mniejszych
kosztéw obstugi, co jest istotne z perspektywy
klienta, jak réwniez firmy prowadzacej program
lojalnosciowy.

envaios messageflow:

Zréwnowazony rozwéj i ekologia. To juz nie
tylko trend, ale w wielu przypadkach koniecznosg,
ktéra wynika m.in. ze zmian prawnych oraz rosna-
cej Swiadomosci Polakéw. Podmioty organizujgce
program lojalnosciowy coraz czesciej bedg zwra-
cac¢ uwage na to, czy firma, z ktéra wspotpracuja,
dziata spotecznie odpowiedzialnie. W przypadku
programow lojalnosciowych warto patrzec na to
pod katem digitalizacji procesdw, a takze rodzaju
nagrod (np. karty przedptacone, w tym karty wir-
tualne vs nagrody rzeczowe). Troska o srodowisko
jest korzystna zaréwno dla planety, jak i dla marki,
ktéra odpowiednio zadba o swodj ,zielony” wizeru-
nek.

Dynamika zmian oczekiwan klientéw. W zwigz-
ku z szybkim rozwojem technologii, w tym sztucz-
nej inteligencji, oczekiwania odbiorcéw mogg sie
szybko zmieniac. Marketerzy muszg by¢ gotowi
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na szybka adaptacje i poszukiwanie rozwigzan,
ktore zapewnig elastycznosc i sprawnos¢ w dosto-
sowywaniu ofert do ewoluujgcych potrzeb rynku.

Dziatania, ktore wyroézniaty
sie na rynku w 2024 roku

1.

Programy lojalnosciowe zwigzane z ekologia.
W takich akcjach docenia sie odpowiednie posta-
wy, dziatania lub zakupy. Mozna np. promowac
ekologiczne formy dojazdu do pracy - zaoferowac
uczestnikowi karte przedptacong z zamknietg
siecig akceptacji i zamknac¢ catos¢ w maty pro-
gram lojalnosciowy z rankingami i dodatkowymi
nagrodami.

. Wykorzystanie wirtualnej rzeczywistosci

i Al w programach lojalnosciowych. Dzieki
tym technologiom mozna tworzy¢ np. wirtualne
przymierzalnie z réznymi modelami produktdw,
w réznych rozmiarach i odcieniach, co powinno
zwiekszac sprzedaz.

Najczestsze biedy, ktére warto
wyeliminowaé

1.

Niejasne cele programu lub wrecz ich brak.
Niedostatki w tym obszarze sprawig wiele proble-
mow i jesli nawet wdrozysz jakies rozwigzanie, nie
bedziesz w stanie oceni¢, czy rezultaty dziatan sa
tymi oczekiwanymi.

Brak regularnej komunikacji z grupg doce-
lowg oraz integracji z innymi dziataniami

Programy lojalnosciowe
i wsparcia sprzedazy

enoVvazes messageflow:

marketingowymi. Twoje dziatania powinny by¢
osadzone w ogdlnej strategii i nie moga by¢ ode-
rwane od reszty aktywnosci. Wazne, aby byty
spoéjne z catoscig komunikacji. Regularnie informuj
uczestnikdw o nowosciach, promocjach, mozliwo-
Sciach zdobywania punktéw oraz przypominaj
o dostepnych nagrodach. Dobra, systematyczna
komunikacja zwiekszy zaangazowanie i lojalnos¢
odbiorcéw.

Niedopasowane nagrody lub korzysci. Mogg
pogrzebac nawet najlepiej zaplanowany program.
W dzisiejszych czasach uczestnicy majg okazje
bra¢ udziat w wielu dziataniach i jesli jaki$ pro-
gram lojalnosciowy uznajg za niewystarczajgco
korzystny, rezygnujg z niego lub ograniczajg sie
do biernego korzystania.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktore warto zainwestowac

1.

Odpowiedni system CRM. Dzieki niemu zadbasz
o0 zrodfa danych i zarzadzanie relacjami z klientami.

. Aplikacja lub wersja PWA programu lojal-

nosciowego. W dzisiejszych czasach mozliwos¢
obstugi serwiséw z poziomu urzadzert mobilnych
to absolutny must have dla uzytkownikow.
Doswiadczeni partnerzy. Postaw na partnerow,
ktérzy gwarantujg elastyczne podejscie, digita-
lizacje proceséw i atrakcyjne, pozadane nagro-
dy pieniezne (takie jak karty przedptacone czy
eVouchery).
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Rafal Grzegrzétka
CEO Grzegrzétka Loterie

Trendy i zmiany w obszarze
lojalnosci i wsparcia sprzedazy
w 2025 roku

Trendem, ktéry rosnie i bedzie sie dalej rozwijat, s3
loterie w aplikacjach mobilnych. Ich wdrozenie
wymaga nieco wiecej czasu i zaangazowania, jednak jest
to najefektywniejsza, a zarazem najbardziej przyjazna
aktywacja. Zakupy ,same” przeliczajg sie na odpowiednig
liczbe loséw, ktére natychmiast sg dostepne w smart-
fonie uczestnika. W kilka sekund mozna sprawdzi¢
wynik losowania i nie trzeba przechowywac i okazywac
dowodu zakupu, aby odebrac nagrode. Z punktu wi-
dzenia uczestnika to najprostszy mechanizm loteryjny,
o za tym idzie - najbardziej ,grywalny”. W odniesieniu
do skutecznosci loterii oznacza to wiecej zgtoszen
i wiecej zakupdw o wyzszej wartosci, a takze wsparcie
ruchu w sklepach, bo zeby odebrac nagrode w postaci
konkretnego produktu z potki lub zrealizowac kupon
rabatowy, trzeba po prostu wrocic.

Liczba loterii w aplikacjach mobilnych bedzie rosta.
Dzis te loterie wdrazajg m.in. Stokrotka czy OBI. Kwestig
czasu jest, kiedy producenci, ktérzy sprzedajg swdj
towar za posrednictwem takich sieci, przeniosg loterie
zwiasnych landing page'dw do ich aplikacji mobilnych.

ILUSTRACJA

Urodzinowa loteria
Stokrotki

24 LOTERIA ZDRAPKOWA

Urodzi . €
i) Lotera " A% gz)
o) - &«

¢ Stokrotki

Miliony %Zdr ap

nagréd

Brak dostepnych zdrapek

aktywnych zdrapek...

| — ABY JE ZDOBYC:
9 zréb zakupy y kup produkt
za min, 50 zt* ze znaczkiem

‘ z aplikacjg

Pami

=] 14.11-11.12.2024

@ Ekstra Zdrapki >
¢ Zdobyte nagrody >
[2] Regulamin >

Zrédto: aplikacja Stokrotka

envasss messageflow

173


https://www.linkedin.com/in/rafalgrzegrzolka
https://www.linkedin.com/in/rafalgrzegrzolka

MARKETER+ "E,“p”.!'.f'x‘{"v“ui |

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

1.

Przestrzeganie przepiséw ustawy hazardowej.
Rok 2024 dos¢ wyraznie pokazat, ze nie warto cho-
dzi¢ na skroty i szukac luk w przepisach. Ustawa
hazardowa naktada sporo obostrzen i obowigzkow
na organizatora loterii, aby zabezpieczy¢ zaréwno
uczestnikow, jak i skarb paristwa. Préby dziatania
na granicy prawa lub jego obchodzenia koriczg sie
bardzo powaznymi konsekwencjami, co mozna byto
zaobserwowac¢ w mediach.

Zapamietaj

Procedowanie zezwolenia w zbie Administracji
Skarbowej zajmuije okoto szesciu-osmiu tygodni,
a zasady prowadzenia loterii musza by¢ zgodne
z ustawa i nalezy ich bezwzglednie przestrzegac.
Organizator musi bardzo skrupulatnie pilnowac
termindw skfadania zawiadomier, rejestrowania
i prowadzenia wymaganej ewidencji, a takze
prawidtowo rozlicza¢ wydatki na zakup nagrod,
w szczegdlnosci w kontekscie ,Ustawy o podat-
ku od towardw i ustug”.

Ochrona danych uczestnikéw i zgodnos¢
z RODO. Na organizatorze loterii cigzy odpowie-
dzialnos¢ w zakresie RODO. Musi on tez przestrzegac
przepiséw wynikajgcych z nowej ustawy ,Prawo
komunikacji elektronicznej” (ktéra weszta w zycie
10 listopada 2024 r.) i zabezpieczy¢ baze zgtoszen,
ktéra zawiera informacje dotyczace uczestnikdw.
Warto korzystac z przeznaczonych do tego rozwig-
zan IT - domeny muszg posiadac certyfikaty SSL,

Programy lojalnosciowe
i wsparcia sprzedazy

enva

messageflow*

a bazy powinny by¢ chronione przez rozwigzania
uniemozliwiajgce wyciek danych.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowacd

1.

2.

Innowacyjne technologie wspierajace loterie.
Warto postawi¢ na rozwigzania obnizajgce bariere
wejscia dla uczestnikdw i usprawniajgce generowanie
zgtoszen. Przyktadem jest OCR (optical character
recognition), ktéry wykorzystuje Al do odczytu tekstu
z paragondw i ktéry mozna stosowac w zewnetrznych
serwisach. Dane z paragondw sg ogromnym zaso-
bem informagji, ktére mogg pomoc w planowaniu
kolejnych akcji i skutecznie podnies¢ ich efektywnosc.
Wspotpraca z dostawcami, ktérzy majg wie-
loletnie doswiadczenie w organizacji loterii.
Pozwala to na sprawne wdrozenie loterii, unikniecie
bteddw, a takze w znacznym stopniu ogranicza
zaangazowanie dziatdéw marketingu, prawnego
i ksiegowosci.
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Jan Twarég

Head of strategy w agencji
Albedo Marketing.

Trendy i zmiany w obszarze
lojalnosci i wsparcia sprzedazy
w 2025 roku

Choc ociera sie to o truizm, najciekawszym do obserwo-
wania trendem w dziataniach marek bedzie oczywiscie
wykorzystywanie narzedzi sztucznej inteligencji.
Nie chodzi tu jednak o kolejne irytujgce i nierzadko
bezsensowne wykorzystywanie gen Al do zastepowania
grafikéw czy tez jako kreatywnego kota zamachowego
konkurséw konsumenckich. Chodzi o faktyczng pro-
pozycje wartosci. Rynek programow lojalnosciowych
juz radzi sobie z tym catkiem nieZle - stosuje np. dyna-
miczng segmentacje, rozwija marketing automation czy
wdrazajac ,bezszwowe” integracje z innymi ustugami.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

Absolutnie kluczowym wyzwaniem marek jest wydtu-
zanie swoich taincuchéw wartosci. Rozwigzaniem
sg systemy PSS (product-service systems), ktére do
core'owej propozycji wartosci dodaja ustugi dodatkowe,
komplementarne, a takze zupetnie niezalezne (jak np.
serwis streamingowy Amazona bedacy czescig systemu,
w ktérym core stanowi e-commerce). W Polsce obec-
nie najlepiej radza sobie z tym sieci handlowe, jednak

i wsparcia sprzedazy

Programy lojalnosciowe

envaios messageflow:

Z pewnoscig w przysztym roku bedziemy obserwowac
przyrost tej gatezi systemow komplementarnych (z wy-
korzystaniem Al).

Najczestsze btedy, ktore warto

wyeliminowaé

1. Wykorzystanie generatywnej sztucznej inteli-
gencji bez pomyslunku. Marki chca by¢ na czasie
i wykorzystujg Al w swoich promocjach. Nierzadko
ma sie jednak wrazenie, ze czesciej przemawia
za tym chec ,ztapania tego pociggu” niz faktyczna
propozycja wartosci.

2. Zetkomania. Musimy komunikowac sie jezykiem
pokolenia Z, zeby byc¢ cool? Nie, wcale nie musimy.
Zeby byc cool, trzeba robic cool rzeczy, a nie chodzic,
gdzie sie da, i tylko o tym opowiadac. Nuta fatszu
jest niestety fatwo wyczuwalna.

3. Gadzetotsunami. Czestym przekonaniem marke-
teréw jest, ze brandowane gadzety zbudujg wiez
miedzy konsumentem, a marka. Czasami faktycz-
nie tak bywa, ale zdecydowanie czesciej wpadamy
w putapke nadprodukgji gadzetow, ktére mato kogo
interesuja. No i jeszcze ekologia...

Narzedzia i rozwigzania,

w ktére warto zainwestowacd
Oczywiscie te, ktére wykorzystujg technologie tak, aby
tworzy¢ nowg propozycje wartosci dla klienta. W pro-
mocji sprzedazy beda to narzedzia OCR czy marke-
ting automation, z kolei w przypadku programéw
lojalnosciowych - liczne rozwigzania wspierajgce
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automatyzacje: systemy CRM, narzedzia zwigzane z Bl
czy przede wszystkim stuzgce integracji z innymi apli-
kacjami, poszerzajgcymi zakres funkcjonalnosci dla
klienta i w konsekwencji zwiekszajacymi unique value
proposition.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie

na rynku w 2024 roku

1. Kampania Wedla potaczona z konkursem kon-
sumenckim ,,Co znaczy WW?". Marka uchwycita
kilka swiezych elementdw i co najwazniejsze: zrobita to
w dos¢ bezpretensjonalny sposdb. Dziatania okazaty
sie Swietnie skrojone pod formaty nowych mediéw 2.
spotecznosciowych. Tg akcjg Wedel pokazat tez, ze

czasami najprostsze pomysty sprawdzaja sie najlepiej.

Warknij wydechem!

envaios messageflow:

Kampania mBanku ,,Jazgot”. W jej ramach po-
wstat podcast kryminalny o oszustwach finanso-
wych prowadzony przez tukasza Orbitowskiego.
Choc nie jest to stricte promocja, lecz kampania
o charakterze edukacyjno-rozrywkowym, to warto
na nig zwrdéci¢ uwage, bo stanowi dobry przyktad
siegniecia po nowe media. mBank udowodnit, ze
0 waznych sprawach mozna mowic¢ w sposob inte-
resujacy i nowoczesny, a przede wszystkim pokazat,
jak wiasciwie wykorzysta¢ medium podcastowe,
ktorego wiele marek naduzywa, tworzac tresci bez
wiekszej wartosci.

ice B, wouse | mBank
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Autor: Dariusz Ogrodnik

Event marketing
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envaios messageflow:

Al, VR i streaming na zywo.
Jak nowe technologie wptywaja
na branze eventowg

Technologie majg ogromny wptyw na wiele aspektow naszego zycia. Pomagaja
organizowac prace, usprawniac¢ procesy i podejmowac lepsze decyzje. Ksztat-
tujg komunikacje z innymi ludzmi czy zdobywanie wiedzy. Przenikajg rowniez
do branzy spotkan - eventow, konferencji, szkolen - i zmieniajg metody ich
organizacji oraz modelowania doswiadczen uczestnikow.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jakie nowe technologie zdominowaty branze MICE,
na co zwracic¢ uwage, kiedy planujesz event ze
streamingiem na zywo,

jakie s3 mozliwosci oraz wyzwania zwigzane z orga-
nizacjg wydarzen w VR,

jak Al moze pomdc Twojemu eventowi.

d pewnego czasu prym wsréd nowoczesnych rozwigzan
technologicznych w branzy eventowej wiodg strea-
ming na zywo, wirtualna rzeczywistos¢ i sztuczna
inteligencja.
Streaming na zywo. W przedpandemicznych czasach
konferencje z live streamingiem byly rzadkoscig. Obec-
nie wielu organizatordw nie wyobraza sobie eventu bez
nadawania na zywo.
Wirtualna rzeczywistos¢. Jeszcze do niedawna Swiat
wirtualny (VR - virtual reality) kojarzony byt gtdownie
z grami komputerowymi typu , The Sims”. Dzisiaj wiemy,
ze mozna wykorzystac go réwniez podczas konferencji
biznesowych.
Sztuczna inteligencja. Do listopada 2022 r. (momentu
udostepnienia szerszej publicznosci ChatGPT od firmy
OpenAl) sztuczna inteligencja (Al - artificial intelligen-
ce) byta testowana gtéwnie w zamknietych zespotach

naukowcow. Dzisiaj kazdy moze skorzystac z jej rozwig-
zan. Najwieksze firmy technologiczne Swiata rozwijaja ja
w btyskawicznym tempie i wdrazajg w wielu aplikacjach.

Nie ominetfo to takze branzy eventowe;.

Eventy hybrydowe i streaming

ha zywo

Ograniczenia podczas pandemii COVID-19 przyczynity sie
do popularyzacji streamingu na zywo oraz wydarzen hybry-
dowych, w ktérych mozna uczestniczy¢ zaréwno osobiscie,
jak i online, przed ekranem komputera.

Potrzeba kontaktu z drugim cztowiekiem w realnym
Swiecie jest niezwykle silna i pierwotna. Dlatego tez obawy
niektorych osdb przed catkowitym zastgpieniem even-
tow organizowanych na zywo przez wydarzenia online
okazaty sie bezzasadne. Ubiegte lata pokazaty jednak, ze
istnieje duza grupa ludzi, ktéra chetnie korzysta z moz-
liwosci zdalnego udziatu w transmitowanym spotkaniu.
Wiele oséb docenia takie rozwigzanie z réznych powoddw,
np. oszczednosci czasu na dojazdach badz nizszych kosz-
tow - znikajg wydatki zwigzane z noclegiem i transportem.
Zarazem spore grono dostrzega ogromng wartos¢ spotkan
na zywo i nie wyobraza sobie innej formy uczestnictwa
w nich. Istotne jest dla nich nawigzywanie relacji z pozo-
statymi uczestnikami i czerpanie doswiadczen z catego
wydarzenia na miejscu.
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W zwigzku z tym wielu organizatoréw - juz na etapie pro-
jektowania eventu - uwzglednia inwestycje zwigzane z live
streamingiem, dzieki ktérym sg w stanie uzyskac wieksze
zyski finansowe i jednoczesnie zaspokoi¢ potrzeby obu
grup odbiorcéw.

v Przyktad

Jako przyktad potencjatu eventu hybrydowego moze
postuzy¢ wydarzenie organizowane przez firme Pro-
fitroom - Hotel Marketing Conference 2023. Konfe-
rencja odbyta sie paZzdzierniku 2023 r. w Sali Ziemi
na Miedzynarodowych Targach Poznanskich. Stacjo-
narnie uczestniczyto w niej 500 0séb, a online - 1 tys.

Wskazowka

Kiedy wybierasz miejsce, w ktérym ma zostac zorga-
nizowane wydarzenie z ustugg live streamingu, zwery-
fikuj szybkos¢ dostepnego internetu oraz mozliwosci
techniczne obiektu.

Event marketing
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enovVazes messageflow:

Jak mozna zauwazy¢, konferencje stacjonarne i streamin-
gowane na zywo nie wykluczajg sie wzajemnie, a wrecz moz-
na traktowac je jako komplementarne. Wyzwanie stanowi
jednak nadal préba zaangazowania uczestnikéw, ktérzy
Sledzg event zza ekranu komputera. Trudno jest wzbudzic te
same emocje wsrod odbiorcéw wydarzenia online co wsréd
0s6b, ktdre s3 na nim obecne stacjonarnie i majg mozliwosc¢
nawigzania relacji zinnymi uczestnikami oraz prelegentami.
Dzwiek, oSwietlenie i panujgca atmosfera sprawiajg, ze proba
przeniesienia podobnych doswiadczer do internetu staje
sie naprawde trudnym wyzwaniem. Z pewnoscig pomocne
okazg sie tu réznorodne rozwigzania, ktére zaktywizuja
uczestnikéw online, np. mozliwos¢ zadawania pytan, na ktére
eksperci udzielajg odpowiedzi na scenie. Zalezy to oczywiscie
od catej formuty eventu. Inne metody znajda zastosowanie
podczas konferencji, a inne - w przypadku koncertu czy gali
rozdania nagrod.

Wskazowka

Podczas organizacji wydarzenia hybrydowego ko-
niecznie uwzglednij w programie rozwigzania, ktére
zaangazujg rowniez uczestnikow online. Nie zapomi-
naj o nich. Pomocne beda réznego rodzaju konkursy,
grywalizacja czy bezposrednie komunikaty kierowane
przez konferansjera do widzéw przed monitorami.
Spraw, by nie czuli sie oni anonimowi. Stwdrz im
mozliwos¢ komunikacji dwukierunkowe;j.

Rzeczywistos¢ wirtualna a eventy
Rzeczywistos¢ wirtualna tworzy nowe perspektywy, ale ma
réwniez swoje ograniczenia (ramka 1). Poréwnywanie jej
ze Sswiatem realnym jest raczej pozbawione sensu. W VR
mozliwe sg rozwigzania, ktérych normalnie wdrozy¢ nie
sposob - na razie. | odwrotnie.

Istniejg platformy VR (np. Avatarland), ktére pozwalajg na
zorganizowanie konferengji, szkolenia, kongresu czy pokazu
produktu. Polega to na stworzeniu wirtualnego wydarzenia
ze streamingiem na zywo, np. ze studia. Odbiorcy uczestnicza
w evencie za posrednictwem swoich awataréw. Pozwalaja
im one poruszac sie po platformie, ogladac¢ obraz trans-
mitowanego wydarzenia, rozpoznawac awatary innych oséb
i prowadzi¢ z nimi rozmowy. Na platformie istniejg takze
specjalnie przygotowane tematyczne pokoje, gdzie mozna
na biezgco dyskutowac i wymieniac sie spostrzezeniami.
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RAMKA 1
Zalety i wady organizacji wydarzen w VR

Z pewnoscig znana jest Ci sytuacja, gdy podczas konferencji
szukasz odpowiednich oséb, aby nawigzac z nimi kontakt biznesowy, lub rozmawiasz z kims i czujesz lekki dys-
komfort, poniewaz zapomniates, jak sie on nazywa i w jakiej firmie pracuje - a spotykasz sie z nim kolejny raz.
Zerkasz ukradkiem na identyfikator zawieszony na szyi i liczysz na to, ze rozmdéwca tego nie zauwazy. W Swiecie
wirtualnym ten problem moze catkowicie znikng¢. Wyobraz sobie, ze nad gtowg kazdego awatara wyswietlajg
sie wizytéwki z niezbednymi danymi. Z biznesowego punktu widzenia to genialne rozwigzanie.

Nie odpowiada Ci kolor wnetrza lub nie podoba Ci sie oswietlenie?
Mozesz je tatwo zmieni¢. Samodzielnie decydujesz tez, jak wyglada Twdj awatar - badz, kim tylko zechcesz. Jesli
preferujesz wiekszg anonimowos¢ podczas eventu, Swiat wirtualny znacznie Ci to ufatwi.

Wskazéwka: Przed rozpoczeciem wydarzenia daj uzytkownikom dostep do platformy. Pozwdl im na zapoznanie sie
z technologig. Dzieki temu nauczg sie postugiwac¢ narzedziem, co poprawi odbiér catego wydarzenia, networking oraz
zminimalizuje ryzyko wystgpienia probleméw technicznych.

Przyktadem moze by¢ tutaj metawersum - technologia rozwijana
przez firme Meta, spdtke matke, ktéra posiada w swoim portfolio m.in. Facebooka. Inwestycja Mety w metawersum
wyniosta co najmniej 36 mid dol.", ale nadal nie wida¢ na rynku znaczacej skali zastosowania tej technologii.

Popularnos¢ wydarzen w Swiecie wirtualnym zalezy m.in. od akceptacji tej
formy przez uczestnikéw. Pojawic sie moze pytanie o sens organizacji eventéw VR, skoro funkcjonujemy w swiecie
rzeczywistym. Kto tak naprawde korzysta i bedzie korzystat z takiej technologii? Czy to kolejna ciekawostka bez
przysztosci? By¢ moze rynek nie jest jeszcze gotowy na takie rozwigzania, a lata Swietnosci VR sg tak naprawde
przed nami. Warto mie¢ jednak na uwadze mtode pokolenie, ktére znacznie szybciej odnajduje sie w dynamicznie
rozwijajacej sie technologii. Wtasnie ono ma szanse lepiej wykorzysta¢ mozliwosci eventow w Swiecie wirtualnym.
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Uwzglednienie rozwigzan VR w organizadji eventdw bez
watpienia dostarcza wiele nowych mozliwosci. Jednak jest
to zupetnie nowatorskie podejscie, ktére dopiero zaczyna
zdobywac popularnos¢. Trudno powiedzie¢, czy zagosci na
state w ofercie branzy eventowej. Niemniej warto zwrdcic
uwage na jego ogromny potencjat.

Zastosowania Al w branzy MICE

Wiekszos¢ 0s6b aktywnych zawodowo z pewnoscig styszata
0 sztucznej inteligendji, a w szczegdlnosci o ChatGPT. Jedni
uwazaja, ze to pewnego rodzaju zabawka, drudzy znajduja
w nim realne biznesowe zastosowania, z kolei jeszcze inni

1. J.Mann, ,Meta has spent $36 billion building the metaverse
but still has little to show for it, while tech sensations such as
the iPhone, Xbox, and Amazon Echo cost way less”, ,Business
Insider”, dostep online: bit.ly/3NBaSTK.

snuja katastrofalne wizje, w ktérych Al przejmuje kontrole
nad Swiatem. Bez watpienia sztuczna inteligencja dynamicz-
nie sie rozwija i zwieksza swoje mozliwosci. Dowiedz sie, jak
wykorzystac jej potencjat w organizacji wydarzen (ramka 2).

Zapamietaj

Jako organizator powinienes stale pogtebiac wiedze
na temat Al i monitorowac rozwdj tej technologii.
Sztuczna inteligencja pomaga w wielu procesach
i z calg pewnoscig firmy, ktdre z niej korzystaja, zdo-
beda przewage konkurencyjng. Biegte postugiwanie
sie Al staje sie niezbedng umiejetnoscig XXI w.

Jest wiele przyktaddw zastosowania Al w procesie plano-
wania, organizacji, ewaluacji czy dostarczania unikatowych
doswiadczen uczestnikom eventdw. Te wymienione powyzej
sg jedynie wierzchotkiem goéry lodowej i drogowskazem na
przysztos¢.


http://bit.ly/3NBaSTK
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RAMKA 2
Jak wykorzysta¢ potencjat Al w organizacji eventow

Kazdy organizator musi odpowiadac na liczne pytania uczestnikdw. Im wiecej 0séb, tym wieksza
skala problemu. Goscie dopytujg o parking, dojazd, program, zakwaterowanie i wiele innych spraw. Czesto tworzy
sie sekcje FAQ (frequently asked questions) z odpowiedziami na najczesciej zadawane pytania. Jesli uczestnik ma
problem, ktérego nie uwzgledniono w FAQ, kontaktuje sie bezposrednio z organizatorem. Al moze z fatwoscig
to rozwigzac. Obecnie sztuczna inteligencja jest w stanie udzieli¢ odpowiedzi w sposéb zblizony do cztowieka.
Jesli pracuje na bazie danych, ktéra zawiera informacje o obiekcie, programie eventu, hotelu czy przyktadowo
0 natezeniu ruchu drogowego, wéwczas odpowie precyzyjnie na wiele pytan uczestnikéw: od lokalizacji toalet,
przez ceny parkingu, po udogodnienia w pokoju hotelowym.

W przypadku konferencji miedzynarodowych zawsze pojawia sie kwestia ttumaczen
symultanicznych. Uczestnicy, ktdrzy nie znaja jezyka prelegenta, musza korzystac z takiego przektadu. Dzisiej-
sze zaawansowanie sztucznej inteligencji w translacji jezykdw obcych w czasie rzeczywistym jest imponujace.
Oczywiscie podczas specjalistycznych konferencji - np. naukowych - nie mozna pozwoli¢ sobie na jakiekolwiek
nieporozumienia zwigzane ze ztym przektadem. Jednakze precyzja ttumaczen Al naprawde zastuguje na uznanie
i z pewnoscig pomoze podczas wielu konferencji miedzynarodowych. Wystarczy pobra¢ oprogramowanie na
telefon i podtgczy¢ do niego stuchawki.

Jednym z celéw 0s6b biorgcych udziat w konferencjach i szkoleniach jest nawigzanie
nowych znajomosci. Sztuczna inteligencja, ktéra ma dostep do bazy uczestnikéw, moze zaaranzowac spotkanie
konkretnych oséb o podobnych preferencjach. Zrobi to szybciej, taniej i bardziej precyzyjnie niz cztowiek.

Przewage konkurencyjng zdobywa sie m.in. dzieki wiasciwej analizie danych. Sztuczna inteligencja
jest w stanie dostrzec zaleznosci i stopien korelacji tam, gdzie organizator ich nie dostrzega albo zajmuje mu to
znacznie wiecej czasu. Przyktadowo Al moze w btyskawiczny sposéb przeanalizowac feedback od uczestnikow
i pomac organizatorowi w stworzeniu jeszcze lepszego eventu w przysztosci.

Podsumowanie nowoczesnych i profesjonalnych wydarzen. Wptywa na ich

Dzieki najnowszej technologii planowanie, organizacja czy forme, zyski, ktére z nich ptyng, ale tez na indywidualne do-

promocja spotkan o0siggajg znacznie wyzszy poziom. Moz- Swiadczenia uczestnikéw. Streaming na zywo zwieksza zasieg

na zatem powiedzie¢, ze jest ona niezbedna w tworzeniu eventdw, wirtualna rzeczywistos¢ tworzy nowy potencjatich
organizacji, z kolei sztuczna inteligencja jest nieocenionym
i wszechstronnym asystentem - pomoze zaréwno Tobie, jak
i osobom, ktdre goscisz.

Dariusz Ogrodnik

Sooietmsdomyen Artykut pochodzi Cztonek zarzadu, wspotwiasciciel i me-

z,M+" 2024, nr 1 (63) / nedzer wyszukiwarki obiektow konfe-
rencyjnych online www.SaleBizneso-

n we.pl. Od ponad 15 lat specjalizuje sie

: w marketingu obiektdw, ktére posiadaja
r; zaplecze szkoleniowo-konferencyjne.
i Konferansjer, prelegent, autor licznych
artykutéw, pasjonat nowych technologii.

RIWY) Psamerra

biuro@salebiznesowe.pl



http://www.SaleBiznesowe.pl
http://www.SaleBiznesowe.pl
mailto:biuro@salebiznesowe.pl
https://sklep.marketerplus.pl/marketer-plus-1-63-2024-algorytmy-mediow-spolecznosciowych?_gl=1*vewl18*_up*MQ..*_ga*MTMyOTQ3NDU5Ni4xNzMyMTAyNzEw*_ga_V2V9Y5NVLX*MTczMjEwMjcxMC4xLjAuMTczMjEwMjcxMC4wLjAuMA..
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Eliza Kozica-Kaminska

Director of business development
w firmie Idea Profit.

envaios messageflow:

w 2025 r. bedg budowac doswiadczenia immersyjne,
oparte na multisensoryce i storytellingu. Zwiekszy
sie takze zastosowanie projekcji 360° i mappingu.

. Nowe technologie. W pierwszej kolejnosci warto

zwrdci¢ uwage na aplikacje do komunikagji, ktére
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Trendy i zmiany w event
marketingu w 2025 roku
1. Zréwnowazony rozwdj. To bedzie dominujacy

umozliwiaja tatwe potaczenie z uczestnikami przed
wydarzeniem, w jego trakcie i po nim oraz uspraw-
niaja rejestracje czy zarzadzanie agenda (np. Meeting

trend. Rosngca swiadomos¢ ekologiczna sprawi,
ze marki beda dazy¢ do organizacji bardziej ekolo-
gicznych wydarzen, koncentrowac sie na eventach
przyjaznych srodowisku - stosowac materiaty biode-
gradowalne, redukowac odpady i ograniczac emisje
dwutlenku wegla. Pomoga w tym zaangazowanie
lokalnych dostawcéw i inwestycja w technologie,
ktére minimalizujg $lad weglowy.

. Personalizacja doswiadczen. Niby nic nowego -
trend obecny w realizacji wydarzen od kilku lat,
jednak teraz wchodzacy na wyzszy poziom. Dzieki
analizie danych mozliwe jest dostosowanie tresci
i ofert do indywidualnych preferencji uczestnikéw.
Wyzwaniem stanie sie tworzenie materiatdw, ktére
beda angazujace i zapamietywalne zaréwno online,
jak i offline.

Application). Przydadzg sie tez narzedzia utatwiajace
obiektom hotelowym i eventowym precyzyjne ofer-
towanie i przygotowanie eventu (np. Horeca Idea).
Z kolei wykorzystanie wirtualnej i rozszerzonej
rzeczywistosci w celu zwiekszenia interaktywnosci
i zaangazowania uczestnikow pozwoli na stworzenie
unikatowych doswiadczen. Dzieki VR mozna prze-
nosic¢ sie w rozne miejsca lub przezywac wirtualne
wydarzenia, podczas gdy AR wzbogaca realne oto-
czenie dodatkowym kontekstem wizualnym. Wpro-
wadzenie takich technologii zwiekszy atrakcyjnosc
imprez, ich zasieg i dostepnosc.

Wazng role odegra tez Al angazowane do analizy
danych uczestnikdw, personalizacji tresci oraz au-
tomatyzadji réznych aspektéw organizacji wydarzen.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

ne w budowaniu scenariusza oraz idea wspotkre- 1.

Przejawem trendu s3 (i pozostang) m.in. metoda
service design w badaniu potrzeb, techniki kreatyw-
Utrzymanie zaangazowania uczestnikéw, ktére
juz dzis stanowi wyzwanie. Podczas spotkan sta-
cjonarnych uwaga odbiorcy prelekcji, panelu itp.

acji, wigczajgca wiasciciela eventu w projektowanie
przedsiewziecia od samego poczatku. Wydarzenia


https://www.linkedin.com/in/eliza-kozica-kami%C5%84ska
https://www.linkedin.com/in/eliza-kozica-kami%C5%84ska

Event marketing

MARKETER+ "E,“p”.!'.f'n‘{"v“ui |

zmniejsza sie po 15 min. W dobie spotkan online
i hybrydowych utrzymanie zainteresowania jest
jeszcze trudniejsze, a co za tym idzie - niezwykle
istotne. Stuzy¢ temu moga dynamiczne formuty
wystapien (np. TEDx, pecha kucha) oraz sperso-
nalizowane sciezki uczestnictwa czy grywalizacja
wpleciona w scenariusz wydarzenia.

. Koszty organizacji wydarzeni. Uczestnicy ocze-
kujg wysokiej jakosci doswiadczen, ktére w zesta-
wieniu z przewidywanym budzetem stanowi¢ moga
wyzwanie dla organizatorow. Bedg oni musieli
wykazywac sie kreatywnoscig i innowacyjnoscia,
aby oferowac wartosciowe doswiadczenia przy
ograniczonych zasobach oraz rosngcej konkurencji
w zakresie unikalnosci i wartosci dodanej. Beda
takze musieli znalez¢ sposoby, aby wyrdzni¢ swoje
wydarzenia i zapewnic wyjgtkowa wartos¢ dodang
i przyciggnac¢ uwage uczestnikow.

. Organizowanie inkluzywnych wydarzen, ktére
odpowiadaja potrzebom réznorodnych grup
spotecznych. Organizatorzy powinni uwzgledniac
réznice wieku, ptci, koloru skéry, orientacji sek-
sualnej, umiejetnosci oraz statusu spotecznego.
Wazne bedzie dostosowanie programu, prezentagji
i formatu wydarzenia do réznych potrzeb uczestni-
kéw. Moze to obejmowac oferowanie ttumaczen na
rézne jezyki, angazowanie prelegentdéw z réznych
kultur, réznicowanie doswiadczer lub dopasowy-
wanie formatu (np. wydarzenie hybrydowe, interak-
tywne) do preferencji réznych grup. To obejmuje
tez Swiadome podejscie do reakcji na ewentualne
incydenty dyskryminacyjne. Dotyczy takze uzycia
technologii wspierajacych dostepnos¢ wydarzen
dla 0séb ze specjalnymi potrzebami, w tym np.
wykorzystania narzedzi do transkrypcji na zywo
czy aplikacji do ttumaczenia oraz udostepniania
materiatéw w formatach dostosowanych do oséb
z niepetnosprawnosciami (Braille czy audiode-
skrypcja).

envaios messageflow:

Dbanie o réznorodnosc i integracje przyczyni sie do
postrzegania marki jako etycznej, zaangazowanej
spotecznie, a w konsekwencji moze przyciggnac
wiecej uczestnikéw i sponsorow.

Najczestsze btedy, ktdre
warto wyeliminowacé

1.

Brak jasnego celu lub strategii wydarzenia. In-
tegracja, motywacja czy edukacja? Jakie efekty chcesz
0siggnac? Przygotowanie wydarzenia bez wyraznie
zdefiniowanych celéw lub strategii wprowadza brak
spojnosci na kazdym etapie - od projektowania
przez planowanie - i moze prowadzi¢ do chaotycznej
realizacji oraz promogji. Czas, budzet i energia moga
zostac niewtasciwie wykorzystane. Jesli cele nie zo-
staty okreslone, trudno jest oceni¢, czy wydarzenie
byto udane. Bez wskaznikéw sukcesu - takich jak
liczba uczestnikéw, poziom zaangazowania, liczba
wygenerowanych leaddéw czy zwrot z inwestycji -
efektywnos¢ eventu pozostaje niejasna.

Jak to wyeliminowac:

Zanim zaczniesz planowac wydarzenie, okres| jasne
cele (np. zwiekszenie sSwiadomosci marki, wygenero-
wanie leaddéw, zbudowanie reladji). Stwérz szczegdtowy
plan dziatan, ktéry obejmuje wszystkie obszary wyda-
rzenia: od promocji, przez realizacje, po ewaluadje.
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Ignorowanie potrzeb grupy docelowej. Orga-
nizowanie eventéw ze skupieniem wytgcznie na
aspektach logistycznych, bez analizy i zrozumienia
potrzeb grupy docelowej, jest czesto przyczyna
niepowodzen. Stosowanie rozwigzan w stylu ,u in-
nych sie sprawdzito”, ,konkurencja tez tak robi” czy
bazowanie na wtasnych przekonaniach (,mnie sie
podoba, wiec innym tez bedzie") konczy sie czesto
budowaniem sztampowego, nieoryginalnego pro-
gramu, ktory nie zacheca, a wrecz zniecheca do
udziatu, bo mija sie z oczekiwaniami uczestnikdw.
A przeciez czasem wystarczy ich zapytac o preferen-
cje, poobserwowac, postuchac, przede wszystkim
wzig¢ pod uwage feedback z poprzednich eventdw.
ak to wyeliminowac:

Zapewnij uczestnikom wartosciowe i angazujace
doswiadczenia, takie jak interaktywne sesje, ne-
tworking czy dostep do ekskluzywnych materiatéw.
Zbierz feedback przed eventem, w jego trakcie i po
nim, by méc wprowadzac odpowiednie ulepszenia.
Aktywne zbieranie opinii uczestnikéw przed i po
(przez ankiety online, aplikacje mobilne) lub nawet
na zywo w trakcie wptywa na przyszte edycje. Warto
tez mierzy¢ wskaznik NPS (net promoter score),
ktéry pokazuje sktonnosc uczestnikéw do polecania
wydarzenia innym.

Zaniedbanie marketingu. Skuteczna promocja
wydarzenia jest kluczowa dla jego sukcesu, nieza-
leznie, czy mowa o spotkaniach B2B czy B2C. Brak
strategii marketingowej i ignorowanie promocji oraz

envaios messageflow:

brak jasnego podkreslenia wartosci ptyngcej z udzia-
tu mogg prowadzi¢ do niskiej frekwencji. Czasami
promocja ogranicza sie do kilku wybranych kanatéw,
ktére mogg nie by¢ najefektywniejsze w przypadku
grupy docelowej.

ak to wyeliminowac:

Tworz interesujace i angazujace tresci, ktére przycia-
gna uwage odbiorcéw. Filmy promocyjne, infografiki,
wywiady z prelegentami czy materiaty zakulisowe
moga wzbudzi¢ wieksze zainteresowanie i zwiek-
szy¢ zaangazowanie. Zainwestuj w wielopoziomowa
strategie - media spotecznosciowe, mailing, reklame
internetowg oraz wspdtprace z influencerami lub
partnerami branzowymi. Dostosuj przekaz do grupy
doceloweji prowadz dialog z potencjalnymi uczest-
nikami jeszcze przed wydarzeniem. W ten sposob
zwiekszasz Swiadomos¢ i angazujesz odbiorcow,
budujac w nich poczucie przynaleznosci.
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Wojciech Clapinski

Wiceprezes zarzadu w agencji El Padre.

Trendy i zmiany w event
marketingu w 2025 roku

W briefach od klientéw zauwazam potrzebe oddechu
od technologii i multimediéw. Wiele firm szuka wy-
darzen semiformalnych, ktére zapewnia uczestnikom
nie tylko cze$¢ merytoryczng, lecz takze mozliwosc
odpoczynku, relaksu, a nawet kontaktu z naturg. Sg-
dze, ze w najblizszych latach kluczowg role odegraja
eventy nastawione na indywidualne doswiadczenia,
umozliwiajgce zachowanie réwnowagi miedzy rozwo-
jem i zdobywaniem wiedzy a czasem na odpoczynek
i interakcje w kameralnym gronie.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

Spore wyzwanie stanowi przyciggniecie i skupienie
uwagi uczestnikéw w dobie przesytu tresci. Waz-
ne jest stworzenie unikatowego doswiadczenia, ktére
zapadnie w pamiec.

Dodatkowo wyzwaniami bywaja:
mierzenie efektywnosci eventu,

Event marketing

envaios messageflow:

integracja réznych technologii,
zarzadzanie budzetem.

Najczestsze bledy, ktore

warto wyeliminowacé

1. Brak precyzyjnego briefu, niespéjnos¢ komu-
nikacji i pomijanie dziatan ,,przedituzajacych
zycie"” eventu. \Warto zaczynac prace nad wydarze-
niem od konsultacji klient - agencja, aby precyzyjnie
ustali¢ cele i mozliwosci. Dopiero pdzniej powinien
powstac brief. Spéjnosc w komunikacji zapewni spe-
cjalnie wydelegowany do tego zespdt nadzorujacy
kazdy element wydarzenia.

2. Przerost formy nad trescia. Zbyt duza koncentra-
cja na produkcji eventu, ktéra przy¢miewa kluczowy
przekaz komunikowany w ramach wydarzenia.

Dziatania, ktére wyrodzniaty sie

na rynku w 2024 roku

1. ,, The Homeless Gallery”. Swietnym wykorzysta-
niem sztucznej inteligencji w waznej sprawie byta
wystawa ,The Homeless Gallery” w Hamburgu. Za
pomoca Al wygenerowano portrety 0sob w kryzy-

sie bezdomnosci. Dziefa wystawiono w miejscu,
gdzie zyje wiele ludzi pozbawionych domu. Srodki
ze sprzedazy dziet przeznaczono na pomoc tym
osobom.

185


https://www.linkedin.com/in/wojciech-cłapiński-48a2381a5
https://www.linkedin.com/in/wojciech-cłapiński-48a2381a5
https://www.youtube.com/watch?v=VDvpR2hbr98
https://www.youtube.com/watch?v=VDvpR2hbr98
https://www.youtube.com/watch?v=VDvpR2hbr98

2.

3.

MARKETER+ "E,“p”.!':n‘{"v“ui Event marketing

Kongres Pamieci Narodowej. \Wydarzenie zor-
ganizowane dla Instytutu Pamieci Narodowe;j.

Zrédto: Portfolio.ElPadre.pl

.Beksinski Live”. Autorski spektakl multimedialny
wyprodukowany przez agencje endorfina events.

enova messageflow”

Narzedzia i rozwigzania,
w ktdre warto zainwestowac
Warto inwestowac w rozwigzania, ktére wspierajg
kompleksowe zarzadzanie wydarzeniami i ich
promocja:
platformy umozliwiajgce sprawna organizacje
i sprzedaz biletéw,
technologie interaktywne, np. aplikacje mobilne
CZy rozszerzona rzeczywistosc,
narzedzia analityczne, kt6re pozwalajg mierzyc
efekty wydarzen oraz poprawiac ich jakos¢ na pod-
stawie zebranych danych,
odpowiednio dobrany system CRM, ktéry pomoze
w budowaniu dtugotrwatych relacji z uczestnikami.

Zrédto: Beksinski.Live
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Przemystaw Witkowski

Event creative director w agencji Plej.

Trendy w event marketingu
w 2025 roku

1.

Integracja Al. W 2025 r. sztuczna inteligencja nadal
bedzie petnic funkcje narzedzia wspierajacego, ktére
automatyzuje procesy - od generowania tresci po
analize danych w czasie rzeczywistym. Eventy wcigz
wymagajg intuicji i kreatywnosci ludzi, Al zwieksza
efektywnos¢, ale to cztowiek projektuje angazujgce
doswiadczenia. Wazne jest wykorzystanie sztucznej
inteligencji jako wsparcia, a nie zamiennika ludz-
kiego wktadu.

Hiperosobista komunikacja. Marki skupig sie na
personalizacji w budowaniu autentycznych relacji z kon-
sumentami. Dzieki analizie danych i Al eventy stang sie
bardziej dynamiczne - inteligentne strefy doswiadczen
i dostosowane komunikaty bedg norma. Kluczowy
stanie sie bliski, emocjonalny kontakt z odbiorca.
Wielowymiarowe doswiadczenia. Z racji tego, ze
granice miedzy Swiatem offline i online juz dawno sie
zatarly, wydarzenia oparte zaréwno na klasycznych
technologiach, jakina AR, VR czy metawersum beda
tworzy¢ coraz pemiejsze, immersyjne doswiadcze-
nia. Zintegrowane kampanie na wielu platformach
stang sie standardem, co bedzie skutkowac kreacjg
i produkcjg eventéw w obu wymiarach, tworzgcych
skonsolidowany duoswiat.

enovases messageflow-

Najwieksze wyzwania
dla marketerow w 2025 roku
1. Jasne briefy i odwazne kreacje. Precyzyjne briefy

umozliwiajg agencjom petne zrozumienie celow i stra-
tegii, co jest szczegdlnie istotne przy wielowymiaro-
wych projektach. Dodatkowo w Swiecie petnym mozli-
wosci technologicznych marketerzy powinni wymagac
tworzenia coraz to ciekawszych, odwaznych i niestan-
dardowych kreacji. Wazne jest traktowanie uczestnika
jako partnera, z uwzglednieniem jego emocji i oczeki-
wan, pogladdéw i przynaleznosci do mikrospoteczno-
Sci w catym duoswiecie. Sukces tkwi w zrozumieniu
procesu briefingu, co pozwoli marketerom opraco-
wywac odpowiednie strategie, a agencjom tworzyc
innowacyjne i personalizowane doswiadczenia.
ESG i EcoVadis w eventach. Zrownowazony roz-
woj caty czas zyskuje na znaczeniu. Certyfikaty ESG
i EcoVadis bedg wyznacznikiem odpowiedzialnosci
spotecznej i Srodowiskowej, wzmacniajgcym wia-
rygodnos¢ marek. Firmy bedg dazy¢ do wysokich
ocen w EcoVadis przez uwzglednianie zasad ESG
w projektach eventowych.

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé

Fasadowa kreacja. Brak gtebi ukrytej za efektowna
oprawg moze rozczarowac uczestnikow.

Brak odwagi. Unikanie nowych technologii skutkuje
podgzaniem za schematami.

Kopiowanie trendéw. Brak wyjgtkowych rozwigzan
ostabia tozsamos¢ marki.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowac
Branza eventowa w 2025 r. ma ogromne mozliwosci dzieki
technologii, ale sukces wymaga swiadomego podejscia

i rownowagi miedzy innowacja a zrozumieniem
emocji uczestnikéw. Narzedzia tworzg mozliwosci,
lecz to kreatywnos¢ i strategiczna wizja buduja au-
tentyczne doswiadczenia i relacje.
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Autor: Piotr Kuczera

Jesli dziata, to nie ruszaj!

Czy dywersyfikacja dziatan

i budzetu w programmaticu

to zty, Sredni, czy dobry pomys#?

Ze skutecznoscig reklamy programatycznej jest jeden zasadniczy problem -
czasami jej wysoka efektywnosc nie zacheca do eksperymentdw z nowosciami.
Skoro obecne strategie przynosza rezultaty, to po co przy nich mieszac? W tym
artykule przyjrzymy sie zaletom i wadom dywersyfikacji dziatan marketingowych
w obszarze programmaticu, a takze zastanowimy sie, kiedy warto zaryzykowac
| przetestowac nowosci, a w jakich sytuacjach lepiej pozostac przy sprawdzo-
nych rozwigzaniach.

Zacznijmy od podstaw. Programmatic to proces automa-

Z artykul'u dowiesz siq m.in.: tyzacji zakupu przestrzeni reklamowej w czasie rzeczy-

o } wistym. Dzieki technologii real-time bidding (RTB) mozesz
dlaczego coraz trudniej dociera¢ do nowych odbior-

cow skutecznymi dotychczas sposobami i jakie dane licytowac pojawienie sie na placemencie reklamowym w mo-

warto analizowad, aby znéw do nich trafiac, mencie, w ktérym uzytkownik odwiedza strone internetowa.
jak krok po kroku rozdzielac dziatania i budzet re- Proces ten odbywa sie w utamku sekundy i pozwala na
Eljg?s:é/(ijr;? rozne kanaty, aby skuteczniej docierac do precyzyjne targetowanie odbiorcoéw. W centrum tego eko-
w jakich kanatach mozna obecnie zakupi¢ po- systemu znajdujg sig platformy DSP (demand-side platform)
wierzchnie reklamowa w modelu programatycznym, oraz SSP (supply-side platform).

jakie argumenty za i przeciw musisz rozwazy¢ przed
dywersyfikacjg budzetu reklamowego.

Zapamietaj

DSP umozliwia marketerom zakup przestrzeni re-
klamowej, podczas gdy SSP pomaga wydawcom
w sprzedazy tej przestrzeni. Dzieki tym platformom
mozliwe jest efektywne zarzadzanie kampaniami
reklamowymi oraz optymalizowanie wydatkéw.

Aby lepiej zrozumiec dziatanie tego modelu, wyobraz sobie,
ze dwdch producentdw kawy rywalizuje w supermarkecie

0 miejsce na potce na wysokosci wzroku osaby, ktéra
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akurat przechodzi obok. To, ktéra kawe ostatecznie zobaczy,
zalezy od wielu czynnikéw, m.in.:
czy wczesniej wykazywata zainteresowanie dang marka
(dane behawioralne),
czy znajduje sie w grupie docelowej producenta (dane
demograficzne),
ile razy widziata juz ten produkt (capping - limitowanie
kontaktu z reklamg na podstawie danych first-party, czyli
wiasnych, oraz third-party, czyli plikéw cookie),
jak duzo dany producent jest sktonny zaptaci¢ wtasci-
cielowi potki za mozliwos¢ pojawienia sie w tym miejscu.

Zapamietaj

Reklama programatyczna to:

1. Precyzyjne targetowanie - mozliwos¢ dotarcia
do konkretnych grup odbiorcéw na podstawie
ich zachowar online.

2. Optymalizacja w czasie rzeczywistym - moz-
liwos¢ dostosowania kampanii na biezgco w zalez-
nosci od wynikow.

3. Zwiekszona efektywnos$¢ kosztowa - oszczed-
nos¢ czasu i zasobdw przez automatyzacje procesu
zakupu przestrzeni reklamowej.

RAMKA 1

Kanaty reklamy
programatycznej

- reklamy graficzne wyswietlane na
stronach internetowych.
- reklamy zintegrowane z trescig strony,
ktére nie zaktdcajg doswiadczenia uzytkownika.
- reklamy emitowane w serwisach stre-
amingowych.
-reklamy wideo, ktére moga by¢ wyswie-
tlane przed odtwarzaniem tresci lub w jej trakcie.
- interaktywne reklamy, ktére angazujg
uzytkownikéw animacjamilub innymi elementami
multimedialnymi.

- nowoczesna
forma reklamy zewnetrznej, ktéra wykorzystuje
elektroniczne nosniki do wyswietlania dynamicz-
nych tresci w miejscach publicznych.

- reklamy wideo wyswietla-
ne na telewizorach podtgczonych do internetu,
umozliwiajace dotarcie do widzéw, ktérzy korzy-
stajg z platform streamingowych.

Przyszto$é reklamy digitalowej
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envaios messageflow:

Kanaty programmaticu

Programatyczny model zakupu przestrzeni reklamowej
obejmuje coraz wiecej kanatéw (ramka 1), wiec jest w czym
wybierac¢. Kazdy z nich ma swoje wady i zalety, a takze po-
zwala na dotarcie do innej grupy odbiorcow.

Display, czyli klasyk internetu, z jednej strony mocno sie
juz opatrzyt, a z drugiej wcigz jest niezwykle popularny,
a takze szeroko dostepny - pozwala dotrze¢ do potencjalnie
najwiekszej grupy odbiorcéw. Native jest mniej popularny,
ale tez rzadziej pomijany - uzytkownicy nie przywykli jesz-
cze do niego tak jak do displaya, wiec nie ma tu problemu
z wystepowaniem tzw. Slepoty banerowej.

Wideo to swietny sposéb na zapewnienie swojej reklamie
diuzszego kontaktu z uzytkownikiem. Pozwala przekazac
wiekszg ilos¢ informacji, a przy tym jest bardzo dobrze wi-
doczne. Odchodzimy od czytania, chetniej ogladamy filmiki
w internecie, wiec taka reklama jest odpowiedzig na te trendy.
Analogicznie sytuacja ksztattuje sie na rynku audio (w ktérym
biurze przez wiekszos¢ czasu nie gra radio lub Spotify?).

Reklamy DOOH i CTV (connected TV) to relatywnie nowe
formaty, ktére zastepuja tradycyjne rozwigzania i pozwalajg
dopasowac reklamy do uzytkownika w sytuacjach, w jakich
dotad byfo to niemozliwe - na przystanku autobusowym lub
w trakcie ogladania ulubionego serialu w telewizji (przykfad).

« Przyktad

Dzieki nowym rozwigzaniom technologii CTV, kto-
ra za sprawg danych pozwala wyswietlac reklamy
programatyczne dopasowane do profilu reklamo-
wego widza telewizji, udato sie osiggnac¢ poziom
98% kompletnych odtworzeri materiatu. Zobaczyto
g0 az 129 tys. unikalnych uzytkownikéw, a przy tym
zachowana zostata relatywnie niska stawka za tysigc
odtworzen. Efektywnos¢ kampanii byta wiec znacz-
nie wieksza niz w przypadku standardowego spotu
telewizyjnego. Statystyki przyktadowej kampanii CTV
dla Kauflandu - zrealizowanej za pomoca platformy
Adform na rynku czeskim:

129k

Users reached with
afrequency of 1

65K

Users reached with
afrequency of 3

7.80€

Cost-per-thousand
completed views

98%

Completion Rate

Zrédto: Site.adform.com
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Dopasowanie kanatow

do uzytkownikéow

Mimo ze display ma potencjalnie najwiekszy zasieg, niekoniecz-
nie bedzie on uniwersalng odpowiedzig na kazdg potrze-
be. Wybdr odpowiednich kanatéw reklamowych powinien
bazowac¢ na dogtebnej analizie grupy docelowej oraz by¢
poprzedzony zbadaniem jej preferencji i zachowan online.

Wedtug danych z raportu IAB Polska i PwC AdEx 2024 Q2
wydatki na reklame online w Polsce w 2024 r. wzrosty 0 13,7%
rok do roku, a samo wideo zaliczyto skok 0 29%. Konkurencja
na rynku jest wieksza niz kiedykolwiek, wiec tym wazniejsze
staje sie znalezienie uzytkownikéw, ktérzy faktycznie beda
zainteresowani produktem. Musisz mie¢ swiadomos¢, ze
nowoczesnego klienta nie nalezy szukac jedynie przed ekra-
nem laptopa, jak miato to miejsce dotychczas. Jest réwniez
wiele innych miejsc i wiasnie tu moze pomac dywersyfikacja
kanatow reklamowych (ramka 2).

Na potwierdzenie tego, o czym pisze, warto porownac sta-
tystyki (ze szczegdélnym zwréceniem uwagi na CTR) kampanii
realizowanych w réznych formatach (ilustracja 1). Sprawdz tez,
jak moze wygladac wskaznik kompletnych odstuchan prze-
kazu reklamowego (LTR) w kampanii na Spotify (ilustracja 2).

Wskazowka

Wysoki poziom LTR (listen-through rate) - czyli kom-
pletnych odstuchan przekazu reklamowego, specyficz-
ny dla dziatart audio na Spotify - pozwoli Ci mie¢
pewnos¢, ze uzytkownik ustyszy wszystko, co masz
do powiedzenia. W przypadku kampanii wideo stan-
dardem rynkowym jest ok. 50-60% petnych odtwo-
rzen, wiec jesli konieczne jest przekazanie dtuzszej
informacji - by¢ moze to rozwigzanie dla Ciebie.
Dzieki temu, ze na Spotify reklama jest niepomijalna,
praktycznie zawsze zostanie odstuchana w catosci.

RAMKA 2

Przyszto$é reklamy digitalowej

envaios messageflow:

ILUSTRACJA 1
Statystyki kampani

-

i
realizowanych w réznych
formatach

Poréwnanie CTR - display vs native:

Branza Automotive, grupa docelowa: osoby 40+,
rodziny z 2 dzieci:

Poréwnanie CTR - display vs rich media:

Kanat Impresje Kliki CTR (%)
Display 905 387 4009 0,44%
Native 234 506 2666 1,14%

FMCG, grupa docelowa: mtodziez i mtodzi dorosli,
osoby aktywne, dbajace o zdrowie:

Kanat Impresje Kliki CTR (%)
Display 7963 787 15174 0,19%
Rich media 3215935 15352 0,48%

Zrédto: dane wiasne INIS z przeprowadzonej
kampanii

ILUSTRACJA 2
Przyktadowy wynik
kampanii na Spotify

FMCG, grupa docelowa: mtodziez i mtodzi dorosli,
osoby aktywne, dbajgce o zdrowie

Kanat Impresje LTR (%) Kompletne odstuchania
Audio (Spotify Audio
Ads) 1189887 97% 1158 558

Zrédto: dane wiasne INIS z przeprowadzonej
kampanii

Jak dywersyfikowac kanaty i formaty reklamowe

Swiadomi, miodzi uzytkownicy internetu niekoniecznie zwréca uwage na zwykla reklame displayowa, ale jeli
w tym samym miejscu wyswietlisz im mikrogre w formacie rich media, mozesz przyciggnac ich uwage.

Starsze osoby mozesz zaintrygowac reklama przypominajaca tradycyjny content pisany, czyli native.

Jesli zalezy Ci na dtuzszym przekazie, wybierz reklame wideo - czy to dostepng z poziomu przegladarki, czy tez

nowos¢, ktérg stanowi CTV.

Reklamy audio - np. na Spotify - pozwolg Ci ztapac¢ uzytkownika, ktéry normalnie nie bytby dla Ciebie dostepny
przed ekranem, nawet tym mobilnym, bo np. wtasnie prowadzi auto, jest w trakcie pracy, stucha podcastu albo

uprawia poranny jogging.
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Dywersyfikacja budzetu wydaje sie wiec kluczowa. Do jej
gtownych zalet naleza:

mozliwos¢ dotarcia do nowych grup odbiorcéw -
rézne formaty reklamowe moga przyciggac rézne segmen-
ty rynku,
zwiekszenie zasiegu marki - réznorodne formaty
pozwalajg dotrzec¢ do szerszej grupy odbiorcdéw,
zwiekszenie efektywnosci - uzycie réznych kanatow
moze poprawi¢ ogdlng skutecznos¢ kampanii,
lepsze dostosowanie do zmieniajgcych sie preferen-
cji konsumentéw - rézne kanaty moga odpowiadac
réznym potrzebom klientéw.

Jednak dywersyfikacja budzetu niesie takze pewne ryzyko
(ramka 3).

Podsumowanie

Decyzja, gdzie ulokowac budzet reklamowy, jest skompli-
kowana. Jednak dzieki doswiadczeniu i wiedzy nie musisz
liczy¢ tylko na szczescie. Oto jakie dane warto analizowac:

o rynku - np. rosngcy udziat reklamy audio i wideo (AdEX) Dywersyfikacja dziatan, o ile prowadzona jest w sposéb
Swiadczacy o ich coraz wiekszej konsumpgji, ktéry juz racjonalny i metodyczny, nie musi stanowi¢ ryzykownego
powinien dawac do myslenia, ze moze warto by¢ obec- eksperymentu, a moze przynie$¢ wymierne korzysci w postaci
nym w tych kanatach, skuteczniejszego dotarcia do obecnych i nowych uzytkowni-
o uzytkownikach - zwfaszcza te behawioralne, kéw z Twojej grupy docelowej. Na koniec podziele sie z Tobg
o wiasnej skutecznosci - na podstawie dotychczasowych krotkim planem, wedtug ktérego w przysztosci mozesz z ta-
dziafan. twoscig przeprowadzic taki proces (ramka 4). Powodzenia!
RAMKA 3

Z czym nalezy sie liczy¢ przed dywersyfikacja budzetu reklamowego

- podziat wydatkéw moze prowadzi¢ do mniejszej efektywnosci kampanii. Jed-
nak jest to efekt chwilowy, ktéremu mozna zaradzi¢ optymalizacja, a wiedza, ktérg przyniesie rozbicie budzetu
na rozne kanaty, pozwoli Ci w przysztosci Swiadomie decydowac, gdzie najlepiej szukac nowych klientow. Testy
dadza Ciinformacje, w ktérym kierunku warto zmierzac, a ktéry w Twoim przypadku sie nie sprawdza.

- kazdy format wymaga innego podejscia, osobnej kreacji
i strategii, co moze by¢ czaso- i zasobochtonne. Jesli nie masz czasu ani sprawdzonego zrédta wiedzy, aby zbu-
dowac takie kompetencje we wiasnym zespole, warto rozwazy¢ powierzenie tych dziatan specjalistom, ktdrzy
beda w stanie skutecznie i maksymalnie wykorzysta¢ potencjat danego kanatu kampanii.

- wprowadzenie nowych kanatdw wymaga inwestycji w szkolenia
oraz czasu na przystosowanie sie do narzedzi. Diugoterminowo przyniesie to jednak wymierne efekty, a koszty
mozesz rozbi¢ w czasie - nie musisz uruchamiac¢ 10 kampanii na 10 platformach jednoczesnie, by¢ moze na
poczatek wystarczg dwie.

- koordynacja dziatan w réznych kanatach moze
by¢ skomplikowana i wymagac zaawansowanych umiejetnosci analitycznych.



MARKETER+ "““”"'“‘“‘ Przyszlosé reklamy digitalowej
W PRAKTYCE ZySz y aigi wej en Va‘ meSSOgeﬂoww 193

RAMKA 4
Jak krok po kroku dywersyfikowac dziatania reklamowe

Sprawdz parametry

takie jak:
CTR (wskaznik klikalnosci),
CPA (koszt akcji wykonanej przez uzytkownika),
ROI (zwrot z inwestycji).
Analiza da Ci odpowiedz, czy Twoje kampanie sg rentowne, i bedzie stanowi¢ punkt wyjscia do decyzji o dalszej dywersyfikacji.

Odpowiedz sobie na py-
tanie, czy zalezy Ci na:
zwiekszeniu zasiegu Twoich kampanii,
poprawie konwersji z prowadzonych dziafan,
zredukowaniu ryzyka zwigzanego ze zbytnim przywigzaniem do obecnych platform, mediéw czy kanatéw reklamowych.
Utatwi Ci to réwniez podjecie decyzji, na ktére kanaty warto postawi¢ - w zaleznosci od ich skutecznosci w realiza-
Cji przyjetych celéw i oddziatywania w poszczegdlnych obszarach lejka marketingowego.

Jesli chcesz zréznicowac zrédta konwersji, rozwaz do-
danie nowych platform DSP oraz formatow reklamowych (np. tych wymienionych w artykule). Jesli natomiast
dywersyfikacja ma byc¢ dla Ciebie sposobem na eksploracje zupetnie nowych segmentéw rynku, to zidentyfikuj
nowe grupy docelowe, ktére moga byc¢ zainteresowane Twoimi produktami lub ustugami, i dobierz kanaty, ktére
pozwolg Ci na poszerzenie zasiegu.

Wskazoéwka: Nie skupiaj sie od razu na przychodzie - mierz i oceniaj takze mikrokonwersje, ktére pozwolg Ci na poczatku
oceni¢, czy kampanie w nowych kanatach prowadza Cie we wtasciwym kierunku. Dywersyfikacja i uczenie sie dziatania
multikanatowego to proces.

Okresl wartos¢ kluczowych wskaznikéw efektywnosci, ktére pozwolg ocenic
postepy w realizacji celéw.

Segmentuj komunikacje na podstawie celéw i grup odbiorcow -
wykorzystuj dane demograficzne, ktore bedg szczegdlnie pomocne na poczatkowych etapach, a w pozniejszym
czasie, kiedy zbierzesz dane, analizuj rowniez zachowania uzytkownikéw. Wykorzystuj dane witasne oraz ze-
wnetrzne, aby dodatkowo konkretyzowac swoje dziatania.

Réb testy A/B i korzystaj z danych, ktére udato Ci sie zgromadzi¢, aby okresli¢, ktére podejscie do
prowadzania kampanii jest najefektywniejsze.

Wskazoéwka: Testowac mozesz nie tylko kreacje i komunikacje, lecz takze rézne warianty i konfiguracje lejka zakupowego.

Sledz wyniki kampanii w czasie rzeczywistym i dokonuj biezacych korekt w strategii na podstawie zebranych
danych. Badaj mozliwosci skalowania najskuteczniejszych dziatan przy jednoczesnym eliminowaniu tych, ktére
nie przynosza wymiernych korzysci w miarodajnym okresie (pamietaj, ze zalezy on od medium i celu kampaniil).

Po przetestowaniu réznych scenariuszy wré¢ do swoich
pierwotnych zatozen i zweryfikuj strategie dywersyfikacji, aby upewnic sie, ze jest ona zgodna z przyjetymi cela-
mi biznesowymi. W swoich dziataniach, ale tez oczekiwaniach, staraj sie zachowac elastycznosc i gotowosc do
zmian - te obejmuijg nie tylko trendy rynkowe, lecz takze zachowania konsumentéw.

Artykut pochodzi Piotr Kuczera
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Programmatic development manager
w firmie INIS.

p.kuczera@inis.pl



mailto:p.kuczera@inis.pl
https://sklep.marketerplus.pl/data-driven-marketing-jak-podejmowac-lepsze-decyzje-oparte-na-danych
https://sklep.marketerplus.pl/data-driven-marketing-jak-podejmowac-lepsze-decyzje-oparte-na-danych

MARKETER+ "E,“p”.!':n‘{"v“ui |

Przyszto$é reklamy digitalowej

envaios messageflow:

MATERIAL PARTNERA Autorzy: Beata Komosa-Trzaska, Andrzej Goleta

Modele wizyjne. Jak dziataja
i dlaczego stajg sie niezbedne

w marketingu
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Modele wizyjne obejmujg obszar sztucznej inteligencji zajmujgcy sie analizg
danych wizualnych, takich jak obrazy i filmy. Wykorzystujg zaawansowane algo-
rytmy, aby rozpoznawac wzorce, wykrywac obiekty, klasyfikowac obrazy, a nawet
rozumie¢ skomplikowane scenariusze wizualne. Dowiedz sie, czym doktadnie
sg modele wizyjne, i poznaj przyktady oraz najnowsze trendy ich zastosowania

w marketingu.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

czym sg modele wizyjne i jak dziafaja,

jakie sg przyktady zastosowari modeli wizyjnych i jak
skutecznie wykorzystac je w marketingu,

jakie sg najnowsze trendy w kontekscie stosowania
modeli wizyjnych w dziataniach marketingowych.

Technologie i algorytmy
wykorzystywane w modelach
wizyjnych

Modele wizyjne najczesciej bazujg na konwolucyjnych (splo-
towych) sieciach neuronowych (CNN), ktére sg szczegdlnie
przystosowane do pracy z obrazami. Stosujg specjalne war-
stwy, ktére potrafig wychwyci¢ specyficzne cechy, takie jak
krawedzie, tekstury i obiekty w réznych skalach. Przy analizie
sekwencyjnych danych wizualnych, takich jak wideo, gdzie
wazny jest kontekst zaréwno czasowy, jak i przestrzenny,
czesto wykorzystuje sie modele fgczgce konwolucyjne sieci
neuronowe (CNN) z sieciami LSTM (long short-term memory)
lub modele oparte na architekturze transformer.

Wiele modeli wizyjnych korzysta réwniez z transformeréw
uczenia. Polega to na uzyciu sieci wczesniej wytrenowanej
na zbiorze danych i dostosowaniu jej do konkretnego
zadania, co jest szczegdlnie efektywne przy ograniczonej
ilosci danych.

Ciekawostka

Stowo ,,konwolucyjny” pochodzi od terminu , kon-
wolugja”, ktéry w matematyce i informatyce odnosi sie
do operacji przeksztatcajacej dwie funkcje w trzecia,
reprezentujgca sposob, w jaki jedna funkcja ,naktada
sie” na druga. W kontekscie sztucznej inteligencji -
a szczegdlnie sieci neuronowych - konwolucja odnosi
sie do metody przetwarzania danych, ktdra jest stoso-
wana w konwolucyjnych sieciach neuronowych
(CNN - convolutional neural networks).
Sieci konwolucyjne wykorzystujg operacje konwoludji
do analizy danych w formie obrazéw lub sygnatow.
Operacja ta polega na przesuwaniu matego filtra
(matrycy wartosci, tzw. jadra) po wiekszej macierzy
danych (np. po pikselach obrazu) w celu wydobycia
specyficznych cech, takich jak krawedzie, tekstury czy
wzorce. Dzieki temu sieci CNN sg zdolne do:
wykrywania istotnych cech wizualnych, ktére po-
magaja rozpoznac obiekty na zdjeciach,
redukowania liczby parametréw do trenowania,
co zwieksza efektywnos¢ przetwarzania obrazu,
hierarchicznego przetwarzania danych (w ko-
lejnych warstwach wykrywane sg coraz bardziej
ztozone wzorce).

Rekurencyjne sieci neuronowe (RNN) to specjalne
sieci neuronowe zaprojektowane do analizowania
danych sekwencyjnych dzieki swojej zdolnosci do ,pa-
mietania” poprzednich standw. Dzieki temu RNN sg
szeroko wykorzystywane wszedzie tam, gdzie istotny
jest kontekst sekwencji, szczegdlnie w przetwarzaniu
jezyka i danych czasowych.
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Kluczowe funkcje modeli wizyjnych

Dzieki wykorzystaniu sztucznej inteligencji modele wizyjne

wykonujg komplementarne zadania, takie jak:
wykrywanie obiektéw - znajdowanie okreslonych
elementdw na obrazie oraz wyznaczanie ich pofozenia za
pomoca prostokatnych ramek ograniczajgcych (bounding
boxes),
segmentacja obrazu - identyfikacja granic miedzy obiek-
tamiw obrazie, co pozwala na zrozumienie jego struktury,
segmentacja semantyczna i instancyjna - pierw-
sza polega na przypisaniu kazdemu pikselowi kategorii,
a druga identyfikuje poszczegdlne obiekty,
klasyfikacja obrazéw - przypisanie catego obrazu do
okreslonej kategorii,
rozpoznawanie twarzy - kluczowe zadanie w syste-
mach bezpieczenstwa i aplikacjach spotecznosciowych.

Réznorodnos¢ zastosowan
Modele wizyjne sg obecnie uzywane w bardzo wielu dziedzi-
nach. Rozpoznawanie twarzy przez urzadzenia elektroniczne
stafo sie standardem. W radiologii automatycznie analizowa-
ne sg skany medyczne i zdjecia rentgenowskie, co pomaga
w diagnozowaniu chordéb. W samochodach autonomicznych
wykorzystywane sg zaawansowane modele wizyjne do wy-
krywania innych pojazdéw, pieszych oraz znakéw drogo-
wych. Zazwyczaj stosuje sie kombinacje réznych algorytmdw
i technologii, takich jak gtebokie sieci neuronowe, specjalnie
zaprojektowanych do percepcji w czasie rzeczywistym.
Modele wizyjne pomagaja rowniez sledzi¢ ruchy uzytkownika
korzystajacego z wirtualnej i rozszerzonej rzeczywistosci oraz
przetwarza¢ otaczajgce go srodowisko, co zwieksza realizm
interakgji w takich aplikacjach. Modele wizyjne maja oczywi-
Scie bardzo wiele innych zastosowar w marketingu (ramka).
Odrebng dziedzing marketingu, coraz czesciej korzysta-
jaca z modeli wizyjnych, sg rozwigzania z obszaru adtechu.
Stanowig one przede wszystkim wazny krok w kierunku
poprawy skutecznosci narzedzi kontekstowych.

Zapamietaj

Analiza kontekstu na podstawie samych stow kluczo-
wych odeszta juz do lamusa. Sztuczna inteligencja,
ktéra pozwala na szczegétowa analize obrazu i ucze-
nie sie na duzych bazach danych, dodaje istotny ele-
ment do kompleksowego rozpoznawania kontekstéw
multimedialnych.

Przyszto$é reklamy digitalowej
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Przyktadem jest VOX In-Image marki Hybrid - technologia
oparta na systemach computer vision i picture recognition,
ktdra oprocz tekstow doktadnie analizuje grafiki, zdjecia i fil-
my. Okresla kategorie semantyczng tresci multimedialnych,
ze szczegdlnym uwzglednieniem obrazdw, umieszcza reklame
na zdjeciu zawierajgcym okreslone elementy i zaklasyfiko-
wanym do konkretnej kategorii semantycznej.

Zapamietaj

Dzieki mechanizmom sztucznej inteligendji system
uczy sie na biezaco i z coraz wigkszg trafnoscia ka-
tegoryzuje kolejne tresci. W skrécie algorytmy zdo-
bywajg doswiadczenie i wraz z nim podnosza swojq
skutecznosc.

Te same mechanizmy ,wyfapujg” negatywne lub kontrower-
syjne tresci, ktére moga niekorzystnie wptywac na wizerunek
marki. Dzieki doktadnej analizie semantycznej mozliwe jest
indywidualne podejscie do okreslenia materiatéw
bezpiecznych dla marki, réwniez w warstwie wizualnej.

Personalizacja komunikatéw reklamowych w czasie rze-
czywistym na podstawie analizy obrazu to takze preznie roz-
wijajgcy sie kierunek w ramach adtechu. Dynamic creative

RAMKA

Przykiady zastosowania mo-
deli wizyjnych w marketingu

stanowi podstawe formutowania wnioskow,
dotyczacych zaréwno trenddéw i dominujgcych
kontekstow, jak i popularnosci oraz pozycji marki
wsrdd internetowych spotecznosci.
np. spersonalizowanych tresci wizualnych (ba-
neréw) czy symulacji produktéw.

-na
podstawie przeglagdanych lub wybieranych przez
nich zdje¢ produktéw.

Analiza zdje¢ w mediach spotecznosciowych
pozwala zrozumiec zainteresowania i styl zycia
klientéw czy preferowang przez nich estetyke.
W efekcie mozna tworzy¢ precyzyjniejsze seg-
menty odbiorcéw i dostosowywac do nich ko-
munikacje marki.


https://hybrid.ai/?utm_source=marketerplus&&utm_medium=article&&utm_campaign=trendbook
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optimization (DCO) umozliwia np. wyswietlanie réznych
produktéw lub wariantéw reklamowanego produktu
w zaleznosci od tego, jakie elementy zdjecia ilustru-
jacego tekst redakcyjny sg dominujace.

v Przyktady

Wyswietlenie reklamy kremu do twarzy, kiedy
modelka na zdjeciu zajmuje sie pielegnacja
twarzy przed lustrem.

Wyswietlenie reklamy perfum, kiedy system
rozpoznaje na zdjeciu romantyczng kolacje
przy Swiecach.

Najnowsze trendy

Niektdre zastosowania modeli wizyjnych w marketingu sg dos¢
szeroko rozpowszechnione, inne znajdujg sie w fazie ,test and
learn”. Niewatpliwie rozszerzona (AR) i wirtualna rzeczywistos¢
(VR) umozliwiaja klientom bardziej realistyczne doswiadczenia
zakupowe. Takie rozwigzania mogg w najblizszej przysztosci
decydowac o przewadze konkurencyjnej marek.

+ Przyktady

Zaoferowanie przymierzalni online, gdzie
klienci moga zobaczy¢, jak ubrania, akceso-
ria lub kosmetyki wygladaja na nich w czasie
rzeczywistym.

IKEA wykorzystuje technologie AR, aby
umozliwi¢ klientom umieszczanie mebli w ich
domach, co utatwia podejmowanie decyzji
zakupowych.

Dzieki analizie tresci wizualnych na stronach internetowych
modele wizyjne mogg dopasowywac reklamy do estetyki
witryny. Oznacza to, ze reklamy nie tylko sg zgodne z zain-
teresowaniami uzytkownika, lecz takze harmonizuja z wizu-
alnym stylem otoczenia, co powoduje postrzeganie ich jako
tresci natywnych i tym samym zwieksza ich perswazyjnosc.

Zapamietaj

Modele wizyjne w reklamie digitalowej niosg coraz
wieksze mozliwosci zwigzane z aspektami etycz-
nymi i bezpieczenistwem. Pozwalajg bowiem na
kontrole tresci wizualnych pod katem bezpieczeristwa
i odpowiedzialnosci spotecznej.

Przyszto$é reklamy digitalowej
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Zapamietaj

W digital marketingu rosnie zapotrzebowanie na
narzedzia, ktére moga monitorowac, czy materiaty
wizualne sg zgodne z wartosciami marki i normami
etycznymi. Modele wizyjne moga analizowac, czy
tresci nie zawierajg nieodpowiednich elementow lub
nie wzmacniajg negatywnych stereotypéw.

Modele wizyjne w marketingu juz teraz odgrywajg zna-
czaca role i w branzach o wysokiej konkurencyjnosci czesto
decyduja o przewadze konkurencyjnej marki. Mozliwosci dal-
Szego rozwoju i nowych zastosowan tego obszaru sztucznej
inteligencji wydaja sie jednak niezmierzone.

Beata Komosa-Trzaska

Client solution manager w Hybrid.ai.
Specjalistka od komunikacji marketin-
gowej i planowania kampanii reklamo-
wych w mediach z ponad 20-letnim
doswiadczeniem.

Andrzej Goleta

VP & CPO Europe w Hybrid.ai. Ekspert
w dziedzinie adtechu i martechu. Spe-
cjalista od Al i computer vision, autor
publikacji, prelegent, cztonek IAB. Edu-
kuje o Al w biznesie.
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Michat Siejak
Dyrektor zarzadzajacy agencji NuOrder.

Trendy i zmiany w planowaniu
mediow digitalowych w 2025 roku
W 2025 r. najwazniejsze trendy bedg zwigzane z wyko-
rzystaniem sztucznej inteligencji oraz automatyza-
cji w optymalizacji kampanii i personalizacji tresci.
Wraz z dalszg demokratyzacjg dostepu do narzedzi
mediowych i analitycznych rosngé bedzie réwniez
znaczenie zauwazalnosci kreacji w kampanii. To
wiasnie ona moze zwiekszy¢ skutecznosc dziatari nawet
o kilkadziesigt procent. W obliczu coraz bardziej wysy-
conych kanatéw komunikacji oraz rosnacej konkurengji
o uwage odbiorcy oryginalna, wyrézniajaca sie kreacja
staje sie kluczowym czynnikiem efektywnosci.

W 2025 r. szczegdlnie istotne bedzie takze korzy-
stanie zzaawansowanych systeméw antyfraudo-
wych, ktére pozwalajg na biezgco monitorowac ruch
w kampaniach i eliminowac nieefektywne klikniecia

Przyszto$é reklamy digitalowej
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generowane przez boty. Dzieki temu marki poprawig
jakos¢ dotarcia, a tym samym zminimalizujg straty bu-
dzetowe i zwiekszg efektywnosc dziatan.

Najwieksze wyzwania dla

marketerow w 2025 roku

1. Problem fraudéw, czyli fatszywych kliknieé
i wyswietlen. Wcigz pochtaniajg one znacznga czes¢
budzetéw mediowych. Wykorzystanie zaawansowa-
nych narzedzi antyfraudowych staje sie niezbedne,
aby minimalizowac straty i poprawiac jakos¢ kampanii.

2. Rosnace koszty reklam na platformach takich
jak Meta czy Google. Zmuszajg one marketeréw
do jeszcze precyzyjniejszej alokacji budzetéw. Pla-
nowanie kampanii musi opierac sie na szczegdtowej
analizie danych i optymalizacji na kazdym etapie.
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3. Integracja réznych kanaléw w spéjne kam-
panie omnichannelowe. Coraz wiecej platform
wymaga indywidualnego podejscia, co utrudnia
tworzenie kompleksowych strategii. Umiejetnosc
skutecznego taczenia tych elementéw to klucz do
osiggniecia sukcesu w zmieniajgcym sie Swiecie
medidw digitalowych.

Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowaé

1. Brak precyzyjnego targetowania. Kampanie
czesto trafiajg do zbyt szerokich grup odbiorcéw,
co prowadzi do rozmycia efektéw i nieoptymalnego
wykorzystania budzetu. Aby to wyeliminowac, ko-
nieczne jest wykorzystanie danych behawioralnych
i segmentadji, ktére pozwalajg dotrze¢ do najbardzie;
wartosciowych odbiorcéw.

2. Niedopasowanie kreacji do placementéw. Wiele
kampanii opiera sie na uniwersalnych materia-
tach, ktére nie uwzgledniajg specyfiki poszczegdl-
nych kanatéw, co znacznie obniza ich skutecznosc.
Planowanie kreacji musi sie odbywac réwnolegle
z planowaniem medidw, co zapewnia maksymalng
widocznosc i efektywnosc.

3. Niedostateczna dbato$¢ o zauwazalnos¢ kre-
acji. Tworzenie materiatéw, ktére nie tylko przy-
ciggaja uwage, lecz takze zapadajg w pamiec dzieki
wykorzystaniu prawdziwego, mocnego insightu,
powinno byc¢ priorytetem podczas pracy nad stra-
tegig kampanii.

Nie mozna takze zapominac o cappingu, czyli kon-
trolowaniu liczby wyswietlen reklamy kierowanych do
jednego uzytkownika. Testowanie réznych wartosci
cappingu i dostosowywanie go do specyfiki grupy do-
celowej jest niezbedne, aby osiggnac optymalny balans
miedzy zbyt wysokg a zbyt niska czestotliwoscig kam-
panii i unikng¢ braku efektywnosci.

Przyszto$é reklamy digitalowej
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Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowac

1. Narzedzia antyfraudowe. Pozwalajg one na eli-
minowanie nieefektywnego ruchu generowanego
przez boty. Dzieki temu mozna znaczgco poprawic
jakos¢ kampanii oraz zoptymalizowac wykorzystanie
budzetu, co wprost przekfada sie na skutecznosc.

2. Narzedzia oparte na sztucznej inteligencji,
ktére wspieraja dziatania digitalowe na wielu
poziomach. Al moze by¢ wykorzystane zaréwno
do precyzyjnego targetowania odbiorcéw, jak i do
analizy wynikdw kampanii czy personalizacji tresci,
CO sprawia, ze staje sie nieodzownym elementem
strategii mediowej.

Nie mozna jednak zapomina¢, ze nawet najlepsze
narzedzia nie zastapia jakosci kreacji i strategii.
Dlatego warto zainwestowac¢ w doswiadczonego grafika
kreatywnego, ktéry stworzy wyrdzniajgce sie i zauwazal-
ne kreacje, a takze w stratega, ktéry znajdzie prawdziwy
insight, poruszajacy grupe docelowa. To pofgczenie
technologii, kreatywnosci i strategicznego myslenia sta-
nowi fundament skutecznych dziatar w Swiecie mediéw
cyfrowych.
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Pawet Sypczuk
CEO Audience Media Group.

Trendy i zmiany w reklamie
digitalowej w 2025 roku

1.

Zachowanie réwnowagi miedzy automatyzacja
a autentycznoscig. Sztuczna inteligencja nie jest
juz trendem. Dzisiaj to narzedzie, ktérego uczymy
sie uzywac w sposob przemyslany i odpowiedzial-
ny, tak aby przynosito wymierne korzysci zaréwno
reklamodawcom, jak i konsumentom - w personali-
zadji tresci, precyzyjnym targetowaniu, optymalizacji
kampanii w czasie rzeczywistym, analizie danych.

Wedtug raportu ,Digital Marketing Trends 2025", opra-
cowanego przez Brandwatch, az 71% marketerow
zgadza sie ze stwierdzeniem, ze trendem w 2025 .
bedzie zachowanie réwnowagi miedzy automa-

tyzacja, ktérg mozemy osiggnac dzieki sztucznej
inteligencji, a autentycznoscig. Wyzwaniem stanie
sie zachowanie ,ludzkiego pierwiastka”.

Nalezy wiec szuka¢ odpowiedzi na pytanie, jak mar-
keting oparty na sztucznej inteligencji moze uzupet-
nia¢ autentyczno$¢ marki, zamiast jej zaprzeczac.
Warto miec to na uwadze, poniewaz wedtug badania
Media Reactions 2024 Kantara 42% konsumentéw

twierdzi, ze nie ufa reklamom generowanym przez
sztuczng inteligencje.

Dalszy wzrost popularnosci targetowania kon-
tekstowego. Wedtug Statisty w latach 2022-2030

Przyszto$é reklamy digitalowej
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wydatki na reklame kontekstowg na catym Swiecie
bedg rosty 0 13,8% rocznie. | nie bez powodu. Jest
ona zgodna z przepisami dotyczacymi prywatnosdi,
bezpieczna dla markii koncentruje sie na kierowaniu
przekazu do konsumentéw na podstawie ich zain-
teresowan, a nie zachowania w internecie. | tutaj
ponownie do gtosu dochodzi Al jako narzedzie.
Reklamodawcy w coraz wiekszym stopniu beda
musieli polega¢ na zaawansowanych algorytmach
sztucznej inteligencji w planowaniu mediow.

. Ograniczanie emisji CO2 zwigzanej z dziatal-

noscig reklamowg. Kampanie online opierajg sie
na infrastrukturze, ktéra ma realny wptyw na srodo-
wisko. Dane sg przetwarzane i przechowywane na
serwerach pochtaniajgcych znaczne ilosci energii,
przesytane przez globalne sieci, ktére wymagaja
zasilania, a ich odbiorcy korzystajg z urzadzen, ktére
réwniez zuzywaja energie. Nie ma szans, zeby kam-
panie online byty zeroemisyjne, ale mozna probowac
ograniczyc ich slad weglowy.

Marki zaczynajg optymalizowac formaty reklamowe
czy wykorzystywac zielong energie do zasilania
centréow danych. Na pewno dziatania tego typu
przybiorg na sile. Wazne jednak, aby nie trafity do
worka z napisem ,greenwashing”.
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Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku
1. Zmiana sposobu konsumpcji tresci w wyszu-

kiwarkach. Google coraz czesciej wyswietla od-
powiedzi na zapytania uzytkownikéw bezposred-
nio w wynikach wyszukiwania. Wyciaga kluczowe
informacje ze stron internetowych i prezentuje
je na samej gorze. Efekt? Uzytkownicy uzyskujg
odpowiedzi na pytania bez koniecznosci klikania
w linki. Dziatanie takie znaczaco zmniejsza ruch na
stronach wydawcow. Dla reklamodawcéw oznacza
to wyzwanie, poniewaz zmniejsza sie liczba interakgdji
z tresciami, a co za tym idzie - mozliwos¢ genero-
wania ruchu i konwersji z kampanii reklamowych.
W odbudowie ruchu moga pomac np. kampanie
edukacyjne prowadzone poza wyszukiwarka, ktore
pokazujg korzysci ptyngce z czytania petnych tresci
na stronie.

. Zmeczenie reklamami. Dwie trzecie konsumen-
téw - wedtug badania Ispos dla Google'a - twierdzi,
ze op6znia podejmowanie decyzji zakupowych lub

ich unika w obliczu zbyt wielu opcji lub informacji.
Przetadowanie komunikatami zachecajgcymi do
zakupu sprawia, ze ludzie przestajg na nie reago-
wac, a sama reklama ich irytuje. Rozwigzaniem
moga by¢ mniej nachalne formaty, np. reklamy
natywne, w tym natywna reklama wideo, rotacja
kreacji reklamowych, regularne zmiany tresci re-
klamowej, aby utrzymac $wiezos¢ przekazu, czy tez
personalizacja dla réznych grup docelowych. Warto
réwniez zwroci¢ uwage na dane klientow, ktérzy
wyrazili zgode na ich gromadzenie i analize. Dzieki
temu zrozumiemy ich indywidualne preferencje
i bedziemy mogli dostarczy¢ im doswiadczenia,
jakich poszukuja.

Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowacé

. Brak spdéjnosci miedzy reklama a strong do-
celowa. Nic bardziej nie irytuje niz Swietna kreacja
reklamowa, ktéra wprowadza w btad uzytkownika

i kieruje go na strone docelowg niezgodng z obietni-
cg zawartg w reklamie. Na przyktad reklama oferuje
znizke na konkretny produkt, ale przekierowuje do
witryny z petng ofertg. Dlatego warto regularnie te-
stowac strony docelowe (testy A/B) oraz sprawdzac,
czy tresci na nich sg intuicyjne i zgodne z oczekiwa-
niami odbiorcéw klikajacych w reklame. Jesli tego
nie robisz, nie tylko marnujesz budzet, lecz takze
ostabiasz zaufanie do marki.

. Nadmierna czestotliwos¢ emisji tej samej rekla-

my. Prowadzi do zmeczenia reklamami, a w efekcie -
do ignorowania komunikatéw. Receptg jest m.in.
ograniczenie czestotliwosci wyswietlania reklamy
temu samemu uzytkownikowi lub rotacja kreacji.

. Przesycenie reklam inwazyjnymi formatami.

Zbyt czeste wykorzystywanie inwazyjnych formatéw
(autoodtwarzanie wideo z dZzwiekiem) prowadzi do
irytacji lub szybkiego zamykania reklamy. Efekt? Ob-
nizenie skutecznosci kampanii i zwiekszenie kosztu
pozyskania klienta. Postaw na reklamy kontekstowe
lub natywne, ktére w naturalny sposéb pasujg do
tresci witryny. Wedtug danych eMarketer reklamy na-
tywne, ktére zawierajg multimedia, moga zwiekszy¢
konwersje do 60%. Z kolei 32% osdb, ktére ogladaty
reklamy natywne, jest sklonnych podzieli¢ sie nimi
zinnymi (w przeciwienstwie do zaledwie 19% osdb,
ktére ogladaty banery reklamowe).


https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-emea/consumer-insights/consumer-journey/build-confident-consumers-to-improve-metrics/
https://appsamurai.com/blog/8-native-advertising-that-will-convert-you/
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Krystian Kucharski

Performance director i wiceprezes zarzadu
agencji PromoTraffic.

Trendy i zmiany w programma-
ticu i performance marketingu
w 2025 roku

1. Przelom w sposobie myslenia o dziataniach

brandingowych w ramach gérnej czesci lej-
ka. Dotychczas uznawane za ,niemierzalne”, teraz
stajg sie kluczowym elementem strategii opartych
na precyzyjnej analizie danych i nowoczesnych
narzedziach. Google Marketing Platform czy za-
awansowane modele atrybucji, takie jak data-driven
attribution, umozliwiaja $ledzenie wptywu kampanii
brandingowych na konwersje i wyniki biznesowe.
Marketing stanie sie jeszcze bardziej interdyscypli-
narny, a sukces bedzie wymagat integracji dziatan
brandingowych z performance’owymi.

. Wzrost znaczenia omnichannel marketingu.
Kampanie bedg taczy¢ dane z réznych kanatdw, ta-
kich jak display, social media, connected TV czy digital
audio. Connected TV stanie sie filarem dziatari na
goérnych etapach lejka i bedzie taczy¢ szeroki zasieg
telewizji z precyzjg reklamy cyfrowej. W poréwna-
niu z tradycyjng telewizjg reklama w connected TV

Przyszto$é reklamy digitalowej

3.

enva

messageflow*

umozliwia dynamiczne targetowanie, optymalizacje
W Czasie rzeczywistym i precyzyjne mierzenie efek-
téw. Interaktywne formaty zwiekszg zaangazowanie
uzytkownikéw i pozwolg na jeszcze efektywniejsze
zarzadzanie budzetami.

taczenie storytellingu z mierzalnymi dziatania-
mi dzieki integracji danych oraz dynamicznym
kreacjom. Gora lejka przejdzie metamorfoze -
z obszaru postrzeganego jako ,miekki” i niemierzal-
ny zmieni sie w fundament strategii, gdzie branding
i performance dziatajg we wspdlnym celu.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

Dynamiczne zmiany technologiczne, zaostrzone re-

gulacje dotyczace prywatnosci i rosngce oczekiwania

konsumentéw wyznaczg nowe wyzwania. Swiat post-

-cookie wymaga budowania strategii opartych na
danych witasnych (first-party data) oraz inwestycji
w ekosystemy danych zgodne z przepisami. Firmy,

ktdre szybko zaadaptuja sie do tego srodowiska, zdo-

bedg przewage konkurencyjna.
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Réwnoczesnie marketerzy muszg zmierzyc sie z wy-
zwaniem wielokanatowosci. Kampanie programa-
tyczne obejmujg coraz szerszy zakres mediéw - od
tradycyjnych formatéw displayowych, przez media
spotecznosciowe, po nowe kanaty, takie jak connected
TV czy digital audio. Skuteczne mierzenie efektéw we
wszystkich tych kanatach wymaga zaawansowanych
modeli atrybucji, ktére analizujg kazdy punkt styku
klienta z marka. Pozwala to na bardziej swiadome alo-
kowanie budzetéw i optymalizacje kampanii w czasie
rzeczywistym.

Nie mozna tez poming¢ wyzwan zwigzanych z ro-
snacymi kosztami reklam. Automatyzacja, sztuczna
inteligencja i custom bidding staja sie koniecznoscia
w optymalizacji dziatan, jednak ich wdrozenie wymaga
zaawansowanych kompetencji zespotéw marketingo-
wych. Edukacja i rozwdj umiejetnosci beda niezbedne
do sprostania tym wymaganiom.

Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowaé

1. Niedopasowanie komunikatu do grupy docelo-
wej. Rozwigzaniem sg dynamiczne kreacje oparte na
analizie danych, ktére pozwalajg na personalizacje
W Czasie rzeczywistym.

Przyszto$é reklamy digitalowej

envaios messageflow:

2. Ignorowanie petnej Sciezki klienta. Wdrozenie
modeli atrybucji, takich jak data-driven attribution,
pozwala lepiej alokowac budzety i doceni¢ wptyw
dziatan brandingowych.

3. Brak wspétpracy zespotéw performance’owych
i brandingowych. Kluczowe jest zrozumienie, ze te
dwa Swiaty muszg dziata¢ wspdlnie. Aby to osiggnac,
potrzebujemy odpowiednich narzedzi i technologii,
ktére umozliwig petne potaczenie gérnego i dolnego
lejka. Wiasnie ten rodzaj wspotpracy stanowi droge
do diugoterminowego sukcesu.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowac
Rozwigzania takie jak Gemius Mediapanel, AdReal
i TGI stanowig fundament zintegrowanego marketin-
gu. Mediapanel pozwala na analize zachowan uzyt-
kownikow, AdReal monitoruje efektywnos$¢ kampanii
w czasie rzeczywistym, a TGl umozliwia zaawansowang
segmentacje odbiorcéw. Cho¢ wdrozenie tych narzedzi
wigze sie z wysokimi kosztami, inwestycja ta gwarantuje
precyzyjne potgczenie dziatari brandingowych z perfor-
mance’em. Dzieki nim mozliwe jest stworzenie spojnego
ekosystemu marketingowego, ktéry odpowiada na
potrzeby wspodtczesnego konsumenta.
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Anna Tratnerska

COO Grupy VIST® oraz digital marketing
& analytics strategist.

Trendy i zmiany w performance
marketingu w 2025 roku

Zmiana w performance marketingu, ktéra moze byc
trudna do zaakceptowania, to fakt, ze tanio i tatwo
to juz przesztos$¢. Sztuczna inteligencja, w tym narze-
dzia takie jak czatboty, tylko pogtebia ten trend. Dwa
lata temu agencje i firmy mogty zatrudniac junioréw,
przyuczac ich przez dwa tygodnie i dawac im kampa-
nie, aby odklikiwali checklisty lub uczyli sie na zywym
organizmie. Teraz z Al w panelach reklamowych niemal
kazdy ma te same mozliwosci, wiec nalezy zmienic
podejscie na bardziej badawcze, strategiczne i przede
wszystkim - eksperckie.

Najwieksze wyzwania dla

marketerow w 2025 roku

Kluczowym wyzwaniem dla marketeréw w 2025 r. bedzie
rozwigzanie problemu znanego jako ,garbage
in - garbage out”, czyli poprawne gromadzenie
i interpretowanie danych, aby podejmowac decyzje
oparte na rzetelnych informacjach. W audytach z 2024
r. ujawniono, ze w ponad 90% firm osoby z performance
marketingu, ktére miaty wyciggac¢ wnioski z kampanii na
podstawie Google Analytics, mylity Srednig statystyczna
ze srednig arytmetyczng, wzrost procentowy z punktami
procentowymi i nie wiedziaty, co naprawde kryje sie za

Przyszto$é reklamy digitalowej

envaios messageflow:

domysinymi miernikami. Znajomos¢ matematyki tez
czesto kulafa. Dodatkowo GA4 w ponad 85% przypad-
kéw byt btednie skonfigurowany.

Najczestsze btedy, ktoére

warto wyeliminowaé

1. Ignorowanie standardéw bezpieczenstwa. Z do-
Swiadczenia wiem, ze klienci dzielg sie na tych, ktérzy
dbaja o bezpieczenstwo, i tych, ktérzy beda dbac po
uprzednich stratach (czasem milionowych) - po utracie
danych, stron lub wlamaniach na konta. Warto sie
upewnic¢, czy wszystkie osoby, ktére majg dostep do
Twoich panelilub serwerdw, korzystaja tylko ze sprzetu
firmowego, a agencja ma wewnetrzne standardy bez-
pieczenstwa oraz strategie zarzadzania kryzysowego.

2. Zbyt czeste zmiany w kampaniach. Czasami brak
zmian jest bardziej wartosciowy niz pozorne dziata-
nia polegajace na ciggtym wprowadzaniu ,poprawek”
na koncie. Zbyt nagte i duze zmiany obnizajg wyniki
optymalizacyjne algorytmow reklamowych.

3. Coztego, to marketing. Wiele firm nie docenia zna-
czenia UX, Ul, szybkosci i uzytecznosci strony interne-
towej dla wynikéw kampanii. Zmiany wprowadzane
na podstawie kreatywnych makiet i pomystéw grafi-
kow - zamiast badan UX, analiz i kompromisu miedzy
wymaganiami SEO, performance marketingu i web
developmentu - czesciej prowadzg do strat niz zyskow.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktdre warto zainwestowac

Nie bede wyjatkiem i polece czaty Al - Claude, GPT,
Perplexity. To jak Excel w czasach, gdy obliczenia robio-
no recznie. Double power to potgczenie Al z ClickUp!
Rozwigzuje wszystkie potrzeby zwigzane ze sledzeniem
czasu pracy, obcigzeniem, wiki firmowa, zadaniami w for-
mie kanban, kalendarzem czy listg, a takze rekrutacja
i nieograniczong przestrzenig w chmurze na pliki. Jesli
Twoje dziatania opierajg sie na stronie internetowej,
koniecznie zainwestuj w monitoring, ktéry bada szybkos¢
witryny, zmiany w jej obrebie oraz jej dziatanie. Moze to
zaoszczedzi¢ duzg czes¢ budzetu mediowego.
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Zmiany w wyszukiwaniu
informacji i marketing
w wyszukiwarkach

205

envaios messageflow:

Google, Bing i ChatGPT, czyli
jak sie przygotowac do zmian
w sposobie wyszukiwania

informacji

Czy wiesz, jak nowoczesne narzedzia Al, takie jak ChatGPT czy Microsoft Copilot,
zmieniajg zasady gry na rynku wyszukiwania? Od konca 2022 r. sztuczna inteligencja
redefiniuje sposob, w jaki uzytkownicy formutujg zapytania. Sprawdz, jak skutecznie
wykorzystac te zmiany i utrzymac konkurencyjnos¢ w nowym krajobrazie wyszukiwania.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jak ChatGPT i Microsoft Copilot zmieniajg sposob
formutowania zapytan przez uzytkownikdw,

jakie sg gtéwne réznice w wynikach wyszukiwania
miedzy wyszukiwarkg Google a ChatGPT,

czym jest Search Generative Experience (SGE),
dlaczego warto dostosowac strategie SEA (search
engine advertising) nie tylko pod wyszukiwarke
Google, lecz takze inne dostepne narzedzia,

jakie sg zatozenia nowego podejscia do SEO w wy-
szukiwarkach.

rzypomnij sobie rzeczywistos¢ sprzed kilku lat, kiedy
va Polsce ponad 95% internautéw korzystato z jednej
wyszukiwarki - Google'a. Inne opcje, takie jak Bing, Yahoo!
czy DuckDuckGo, byly wybierane rzadziej, czesto przez uzyt-
kownikéw szukajgcych alternatywnych rozwigzan.
Znaczacyg role w Swiecie wyszukiwania odgrywa takze
YouTube, jednak platforma ta rzadko bywa uwzgledniana
w statystykach klasycznych wyszukiwarek. Mimo to caty
biznes zwigzany z monetyzacjg wyszukiwan na YouTubie
pozostaje w rekach Google'a, co utrzymuje monopolistycz-
ng pozycje giganta z Mountain View, czesto krytykowanego
przez marketerdow za dyktat cenowy.

Zmiany na rynku wyszukiwania
informacji

Rzeczywistos¢ rynku wyszukiwania informacji zmienita sie
diametralnie pod koniec 2022 r. - na skutek pojawienia sie
ChatGPT od OpenAl. Aplikacja juz w styczniu 2023 r. mogta
sie pochwali¢ az 100 min aktywnych uzytkownikdw. Rok
po jej premierze swojego czatbota do wyszukiwarki Bing
udostepnit szerokiej publicznosci Microsoft. W sierpniu
2024 r. Bing z wbudowanym narzedziem Microsoft Copilot
osiggnat udziat w rynku na poziomie 10% wsrod klasycznych
wyszukiwarek na desktopie w Polsce (wykres).

Zapamietaj

Czatboty Al zaoferowaty uzytkownikom nowe do-
Swiadczenie wyszukiwania informacji. Zmienita sie
m.in. dtugosc fraz wpisywanych w wyszukiwarki.

Réznice miedzy Google’em

a ChatGPT

ChatGPT mozna uznac za wyszukiwarke informacji, ktéra
rozwineta sie dzieki karmieniu swoich algorytmdw niezliczona
iloscig tresci oraz wbudowanym systemom samouczenia.
Jej uzytkownicy zaczeli tworzy¢ zapytania w formie zupetnie
inaczej zbudowanych fraz - promptoéw, ktdére sg swojego
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WYKRES

Rynek klasycznych wyszukiwarek desktopowych w Polsce w sierp-
niu 2024 roku

Google Yandex
B Bing B Owant
Bl Yahoo! B nne

DuckDuckGo

Zrédto: gs.statcounter.com

rodzaju briefem dotyczacym ich problemu. Inne sg tez wyniki Konferencja Google I/O w maju 2023 r. wskazafa kierunek,
wyszukiwania - poréwnanie z odpowiedziami Google'a znaj- w jakim beda podaza¢ wyszukiwarki. Chodzi tu o modele
dziesz w ramce 1. jezykowe, ktore generujg odpowiedzi na pytania uzytkow-

Odpowiedzig na czatboty Microsoftu i OpenAl jest chocby nikéw. Popularyzacja sztucznej inteligencji data bowiem
Gemini Google'a. Pozwala ono stworzy¢ wkasnego czatbota, osobom poszukujgcym informacji dostep do trafniejszych,
ktérego mozna sobie ,wyhodowac” na wiasnych tresciach, w petni spersonalizowanych oraz ztozonych wynikow wy-
np. specyficznych dla waskiej branzy, w ktérej pracujesz. szukiwania (ramka 2).

Wskazowka

Gemini daje ogromne mozliwosci zautomatyzowa-
nia proceséw, np. w dziatach obstugi klienta. Dzieki
wgraniu do narzedzia wszystkich pytar i odpowiedzi,
ktorych udzielono w przesztosci, jeszcze bez pomocy
algorytmow, mozna nauczyc je udzielania wiasciwych
odpowiedzi na konkretne zapytania.

Google pracuje tez nad wtasng wersja czatbota wbudo-
wanego w wyszukiwarke. Search Generative Experience to
eksperymentalna wersja wyszukiwarki. Ma by¢ ona reakcja
na przesuniecie wielu zapytan z Google'a do Copilota czy
ChatGPT.
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RAMKA 1
Giéwne réznice w wynikach wyszukiwania miedzy Google’em a ChatGPT

Niski stopient interaktywnosci. Wysoki stopien interaktywnosci (mozliwosc
fatwego doprecyzowywania zapytan, poproszenia
o dane w konkretnym formacie, np. tabelce, pliku
PDF do druku itp.).

Czesciowa personalizacja wynikéw (zwigzana Petna personalizacja - kazdy otrzymuije zindywi-
m.in. z lokalizacjg uzytkownika, historig wyszukiwa- | dualizowang odpowiedz, uwzgledniajaca réwniez
nia, aktywnoscig na koncie Google'a). wczesniejsze prompty.

Prezentacja tresci, z ktérych uzytkownicy musza Zwiezte i konkretne odpowiedzi.
sami wytowi¢ odpowiednie informacje.
Dziafa tylko online. Moze dziata¢ offline.

Wyniki zaburzone reklamami Google Ads. CzeSciowo | Brak reklam (cho¢ moze sie to zmieni¢ w niedale-
sztucznie pozycjonowane tresci o niskiej jakosci. kiej przysztosci).

RAMKA 2
3 gtéwne cechy SGE istotne z punktu widzenia marketerow

Sztuczna inteligencja analizuje i przeszukuje tematy zwigzane z zapytaniami uzytkownikdéw w ich
imieniu. Cho¢ brzmi to dosc¢ prosto, uzytkownicy otrzymujg odpowiedzi znacznie szybciej, bez koniecznosci sa-
modzielnego przegladania wynikdw, jak w przypadku tradycyjnych wyszukiwarek. Taki sposob dziatania wptywa
na zmiane ich zachowan - frazy wpisywane w narzedzia robig sie coraz bardziej ztozone.

Nowe mozliwosci SGE obejmuja takze automatyczng korekte zapytan oraz stosowanie
precyzyjniejszych sformutowan. Taka interakcja z Al pozwala wyfiltrowac pozadane wyniki z potoku zbednych
informacji. Wazne, ze cato$¢ doswiadczenia uzytkownika czatbotéw odbywa sie w trybie zero-click. Oznacza to,
ze aby uzyskac odpowiednie informacje, nie trzeba przechodzi¢ na strony internetowe - choc¢ czesto jest taka
mozliwos¢, bo zrodta towarzysza wielu odpowiedziom. Funkcja interaktywna stwarza twércom tresci mozliwosc
generowania dodatkowego ruchu organicznego.

Gdy uzytkownik poszukuje informacji na temat nowego komputera z dobrg kartg graficzng,
kolejne zapytania dotyczace sprzetu komputerowego bedg uwzgledniaty wczesdniejsze poszukiwania. Na przy-
ktad po pytaniu o komputer dla gracza uzytkownik otrzyma liste propozycji dostosowanych do jego preferencji,
w tym modeli z kartg graficzng wybrang w poprzednich wyszukiwaniach.
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Badz na biezaco i juz dzis
rozpocznij zmiany

Nalezy na biezgco weryfikowac, co w trawie piszczy, i ob-
serwowac trendy, jakie za tym idg. Mamy tu np. na mysli
wspomniany wczesniej wzrost dtugosci wpisywanych
fraz. Wyszukiwarki préobujg za tym nadazy¢ i zrozumiec
kontekst zapytan.

Ciekawostka

Jednym z najgoretszych projektéw wyszukiwarko-
wych zapowiedzianych niedawno jest SearchGPT
od OpenAl. Firma chce stworzy¢ klasyczng wyszuki-
warke, ale opartg na generatywnym Al. Jest to Smiate
przedsiewziecie, ale i powazne wyzwanie dla Google'a.
Cytujac Rushila Agrawala: ,Tron Google'a moze by¢
bezpieczny... na razie.”

Wczesny prototyp SearchGPT badany przez uzytkow-
nikdw wykazat, ze wyniki bywajg niedoktadne. Nie-
prawidtowe odpowiedzi pojawiajg sie na tyle czesto,
ze daleko tej wyszukiwarce do oficjalnej publikacji.

Warto na to spojrzec z szerszej perspektywy. Firmy w swo-
ich dtugoterminowych strategiach marketingowych muszg
uwzglednia¢ SGE i inne rozwigzania wyszukiwarkowe.

Zapamietaj

Obecnie internauci nie ograniczajg sie juz tylko
do Google'a. Dlatego kiedy planujesz tworzenie
tresci i pozycjonowanie strony, warto uwzgledni¢
réznorodnosc zrodet, w ktdrych uzytkownicy moga
szukac informacji. Oznacza to, ze nalezy brac¢ pod
uwage roznice w algorytmach narzedzi i wyszukiwa-
rek, poniewaz kazda z nich preferuje inne czynniki
rankingowe.

Nowe podejscie do SEO
W niedugim czasie Google udostepni szeroko czatbota Se-
arch Generative Experience w swojej wyszukiwarce, co moze
bardzo zmienic statystyki pozyskiwania ruchu organicznego.
Niektdrzy wiasciciele stron mogg wiele straci¢, a inni - wiele
zyskac. Premiowane bedg nie tylko oryginalne tresdi, lecz
takze takie, ktére maksymalnie wyczerpuja zapotrzebowanie
informacyjne na dany temat.

Nowe podejscie do SEO w wyszukiwarkach musi uwzgled-
niac precyzyjniejsze formutowanie zapytan przez uzytkowni-
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kow, czyli wiasnie frazy z dtugiego ogona (long tail). Aby mak-
symalnie wykorzystac potencjat ruchu organicznego, Twoje
tresci powinny nie tylko odpowiadac tradycyjnym zasadom
optymalizagji, takim jak linkowanie wewnetrzne, stosowanie
zdjec z odpowiednimi atrybutami alt czy wzbogacenie o uzy-
teczne multimedia, lecz takze spetniac inne kryteria (ramka 3).

Wskazowka

Aby zaistnie¢ w SGE i w innych czatbotach, niekoniecz-
nie musisz skupiac sie na generowaniu wielu orygi-
nalnych artykutéw. Mozesz stworzy¢ mniej tekstéw,
ale rozbudowanych, konkretnych, przede wszystkim
rozwiewajacych przerdzne watpliwosci uzytkownikow.
Warto takze sledzi¢ i wykorzystywac zapytania z dtu-
giego ogona, tak aby Twoje linki pojawiaty sie jako
zrédto informacji w odpowiedzi czatbotéw.

RAMKA 3

Kluczowe zatozenia nowego
podejscia do SEO

- unikaj powielania tych samych
tresci. Kazdy artykut powinien wnosi¢ nowe in-
formacje dla odbiorcy.

- pisz w sposob zwiezty i natu-
ralny. Unikaj nadmiernego powtarzania stow
kluczowych.

-rozwaz, jakich
informacji moze szukac uzytkownik. Przygotuj
tresci, ktére odpowiadajg tym potrzebom.

- podawaj inspirujg-
ce przykfady, ktére pomogg czytelnikom lepiej
zrozumie¢ temat.

- stworz klarowng strukture
opartg na schemacie: pytanie - odpowiedz.
- wyczerpuj temat w pemni.
Lepiej tworzy¢ bardziej rozbudowane, doktadne
i bogate w informacje artykuty.
- regularnie sprawdzaj
i aktualizuj tresci, aby byty zawsze wartosciowe
dla uzytkownikdw.

Podsumowanie

Lata 2023 i 2024 przyniosty znaczace zmiany na rynku wy-
szukiwania informadji, a to za sprawa rosnacej popularnosci
czatbotdw bazujgcych na sztucznej inteligendji, takich jak
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ChatGPT i Microsoft Copilot. W Polsce Bing zdobywa coraz
wiekszy udziat w rynku wyszukiwarek desktopowych, co
koriczy dotychczasowy monopol Google'a. Nowe narzedzia,
np. Gemini, a takze zapowiadane rozwigzania OpenAl, takie
jak SearchGPT, wprowadzajg nowe mozliwosci personalizadji
wynikow wyszukiwania i interakcji z uzytkownikiem.
Marketerzy oraz wiasciciele stron internetowych musza
dostosowac swoje strategie SEO do rosnacej konkurencji
w sektorze wyszukiwarek i czatbotow, uwzgledni¢ zmiany

Warto doczytac:

L. Reid, ,Generative Al in Search: Let Google do the
searching for you”, dostep online: https://tiny.pl/
wwsyg4hd.

M.G. Southern, ,Google’s Search Generative Expe-
rience (SGE) Expands To 120+ Countries”, dostep
online: https:/tiny.pl/t6fvzjmO.

J. Wuijciak, ,Insights 2021: Longer, Complex Search
Queries Are On The Rise - And Brands Need To
Be Able To Answer”, dostep online: https://tiny.

pl/3d5x96x5.
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w algorytmach wyszukiwania oraz preferencjach uzytkow-
nikéw. Niezbedne bedzie tworzenie tresci, ktére nie tylko sg
unikatowe, lecz takze odpowiadajg wyczerpujgco na zapytania
uzytkownikéw, wpisujac sie w nowe zasady generowania
ruchu organicznego.

Robert Niebrzydowski

Performance media director w PHD. Ma
18-letnie doswiadczenie w planowaniu
i optymalizacji kampanii mediowych,
znaciskiem na branze motoryzacyjng. Od
10 lat doradza klientom, jak efektywnie
zwiekszac ruch oraz konwersje na stro-
nach internetowych, i pomaga im osiagac
lepsze wyniki w digital marketingu.

robert.niebrzydowski@phdmedia-
direction.com.pl

Kornel Wilde

Senior performance & innovation spe-
cialist w PHD. Doswiadczony specjalista
ds. marketingu z ponadszescioletnim
doswiadczeniem w branzy. Obecnie od-
powiada za tworzenie strategii marketin-
gowych, rozwdj marek oraz testowanie
innowacyjnych rozwigzan systemowych.
Jego gtéwne obszary specjalizacji to mar-
keting cyfrowy, analiza danych oraz za-
rzadzanie kampaniami reklamowymi.

kornel.wilde@omnicommediagroup.com
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Dlaczego EEAT powinno
towarzyszyc Ci w dobie Al
podczas tworzenia artykutow

Gdy pisze ten tekst, Google zndw aktualizuje gtowny algorytm wyszukiwarki, aby,
jak twierdzi: ,Poprawic jakos¢ wynikow wyszukiwania przez pokazywanie wiecej
tresci, ktore uzytkownicy uwazajg za naprawde przydatne, a mniej tresci, ktore
Sprawiajg wrazenie, jakby zostaty stworzone tylko po to, by osiggac dobre wyniki
w wyszukiwarce"'. Co wiec moze pomaoc artykutom wybic sie w rankingu?

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jak tworzyc tresci zgodnie z koncepcjg EEAT,

jak tworzyc artykuty zoptymalizowane pod SEO, czyli
czego chca ludzie, a czego chce Google,

czym jest topical authority i jaki wptyw na wyniki
wyszukiwania ma wspotpraca z autorytetami,

jakie tresci majq obecnie szanse na wysokie pozycje
w wynikach wyszukiwania Google'a, a co bedzie sie
liczyto w niedalekiej przysztosci.

przydatnosci mozna byto ustyszec juz w 2022 r., gdy

Google ogtosit pierwszy Helpful Content Update.
Druga aktualizacja zbiegfa sie ze zmianami dokumentu Search
Quality Evaluator Guidelines. Wtedy do zawartej w publikacji
koncepdji EAT (expertise, authoritativeness, trustworthiness)
dodano jeszcze jeden element, czyli experience.

Zapamietaj

Google zacheca do pisania przydatnych tekstow,
ktore odpowiadajg na pytania uzytkownikdw i nie
sg tworzone jedynie w celu manipulacji algorytmem.

To raczej nie przypadek, ze odswiezona koncepcja zdaje
sie nabierac znaczenia. EEAT m.in. podpowiada, jak aktualnie
tworzy¢ wysokiej jakosci artykuty.

Ludzie i Google chca merytorycznosci
Google wprost informuje, ze ceni sobie eksperckos¢ (exper-
tise). Im bardziej specjalistyczny temat, tym wiekszg znajo-
mosc¢ danej dziedziny powinien miec autor. Jest to catkiem
logiczne, ale w praktyce bywa réznie.

Na przetomie wrzesnia i pazdziernika 2024 r. przeprowa-
dzilismy ankiete, ktéra sprawdzata, jak uktada sie wspdtpraca
w branzy SEO. Klienci w pytaniu otwartym o najwieksze
wyzwania zwrocili uwage na kwestie zwigzane z jakoscig
dostarczanych im tresci. Oto dwie przyktadowe opinie:

,Najczesciej spotykam agencje dziatajgce sztampowo:
nudne teksty pisane pod wyszukiwarke, celem jest
pozycja w wyszukiwarce, nie konwersja".

,Najbardziej frustrowaty mnie dostarczane przez nich
tresci do rozbudowy tego, co mamy na stronie. Niestety,
byty bardzo kiepskiej jakosci, o znikomej wartosci
merytorycznej...".

1. Post Google Search Central na platformie LinkedIn, dostep online: https://tiny.pl/4_yv7b0p.
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Powierzchowny tekst moze napisac i czlowiek, i maszyna.
Przewage w tej kwestii ma Al ze wzgledu na koszt i czas
zlecenia. W SEMSTORM sztuczna inteligencja tworzy artykut
zoptymalizowany pod SEO w mniej niz 60 s. Mozna podac
jej whasny brief, tone of voice i zarzgdzac nagtéwkami, aby
dostosowac tres¢ do potrzeb firmy.

Zapamietaj

Tekst od Al moze by¢ wartosciowy dla Google'a i czy-
telnika, ale musisz go sprawdzic i da¢ cos od siebie -
case studies, anegdote czy zagadnienia, ktdrych
brakuje u konkurencji. Pamietaj tez, ze tworzenie
lub weryfikacja eksperckiego artykutu w nieznanej
dziedzinie wymaga duzej determinacji i krytycznego
myslenia. Niekiedy bywa to nieoptacalne, a czasem
wrecz niemozliwe. Dlatego twércy coraz czesciej spe-
cjalizujg sie w konkretnych tematach, co, jak mozna
przypuszczad, stanie sie jeszcze popularniejsze.

ILUSTRACJA 1
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Wspotpraca z autorytetem
poptaca
Authoritativeness z EEAT to po prostu wiarygodnosc. Z nig
powigzane sg kwestie dotyczace autorytetu strony oraz
tworcy, a takze termin ,,topical authority”. Znany i ceniony
autor poprawia wiarygodnos¢ serwisu, a publikacja u wy-
dawcy o dobrej reputacji wptywa korzystnie na profil autora.
W wyszukiwarce mozna zauwazy¢ panele wiedzy poswie-
cone twércom tresci, ktdre zawierajg ich imie, nazwisko,
bio oraz linki do medidw spotecznosciowych (ilustracja 1). Do
tego wsrdd informacji, ktére wyciekty z API Google’a w maju
2024 ., mozna znalez¢ takze atrybuty powigzane z wydawcg
i autorem, np. isPublisher czy isAuthor?.

2. J. Barnard, ,Google recognizes content creators: A break-
through for E-E-A-T and SEQ”, dostep online: https://tiny.

pl/b-ngjcwO.

Panel wiedzy dotyczacy Neila Patela w wynikach wyszukiwania Google'a

Go g\e neill patel

Wszystko

Neil Patel
&/ nips:/ineiipatsl com - Tumaczenie strony 1
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Przyktady podejscia do réznych tematéw YMYL

YMYL Topic Valuable sharing of life Experience

Sleep challenges when
pregnhant

Safe and non-medical tips and tricks for
sleeping in the last trimester of pregnancy, | pregnancy

Information or advice best left to Experts

Sleep medications that are safe during

provided by people who have personally

(YMYL Health or Safety)

struggled with this challenge, for example:

how to use pillows to sleep comfortably in
a position that is safe for babies

Liver cancer treatment
(YMYL Health or Safety)

Filling out tax forms

A sincere and respectful forum discussion
where people are describing how they're
coping with liver cancer treatment

A humorous video from a non-expert

Different treatment options for liver cancer
and the associated life expectancies
under each treatment

Instructions on how to fill out tax forms

content creator about the frustration of

(YMYL Financial Security) doing taxes

Zrédto: Search Quality Evaluator Guidelines

Mimo to Google wcigz oficjalnie nie przyznaje sie do wy-
korzystywania topical authority w ocenie stron. By¢ moze
wynika to z faktu, ze Microsoft posiada patent na ten ter-
min3. Wiadomo jednak na pewno, ze w Google News dziata
system o nazwie topic authority dla tresci lokalnych,
ktory umozliwia mniejszym wydawcom pojawianie sie na
wysokich pozycjach*.

Czy tylko doswiadczenie
eksperta ma znaczenie
Zgodnie z dokumentacjg dla testerdw jakosci stron, tresci
bazujace na osobistych doswiadczeniach mogg osiggac
wysokie pozycje w wynikach wyszukiwania, podobnie
jak publikacje o charakterze specjalistycznym. Dotyczy to
nawet wrazliwych tematéw z kategorii YMYL (your money,
your life), pod warunkiem, ze autor nie prébuje pemnic funkgji
eksperta, jesli nim nie jest (ilustracja 2).

W pewnym momencie Google zaczgt pokazywac wysoko
watki z foréw internetowych, bo wiasnie tam najczesciej

3. ,Extracting key phrase candidates from documents and pro-
ducing topical authority ranking”, dostep online: https://tiny.
pl/b96647q;.

4. J. Granito, ,Co to jest przydatnos¢ tematéw wiadomosc”,
dostep online: https://tiny.pl/22bcwn98.

5. A.Tong i in., ,Exclusive: Reddit in Al content licensing deal
with Google”, Reuters, dostep online: https://tiny.pl/gb5_4qdz.

ludzie dzielg sie wtasna historig i odpowiadajg na réznorodne
pytania. To kolejny powdd, aby do artykutéw dodawac swoje
przemyslenia i oryginalne wstawki.

Co ciekawe, na poczatku 2024 r. Reddit zgodzit sie (po-
dobno za ,drobnych” 60 min dol.) udostepni¢ Google'owi
swoje tresci do trenowania modeli Al>. MoZliwe, Ze sg one
wykorzystane wtasnie do uczenia systemdw podobnych do
topic authority, nakierowanych na doswiadczenia.

Podsumowanie

Google podczas pilnowania ,czystosci stylu” nie jest bez-
interesowny. Dzieki temu Al Overviews dostarczy lepszych
odpowiedzii zatrzyma czes$¢ ruchu na stronie wyszukiwania.
Nie zmienia to faktu, ze w dobie Al to na Tobie jako wydawcy,
tworcy i uzytkowniku narzedzi spoczywa odpowiedzialnosc
za jakosc tresci.

Katarzyna Zoina

Content manager i copywriter w SEM-
STORM. Z marketingiem i tworzeniem
réznego rodzaju tresci zwigzana od
siedmiu lat. Najpierw jako specjalistka,
a nastepnie koordynatorka zespotu
e-commerce w sklepie z branzy wypo-
sazenia wnetrz. Od kilku lat tworzy tre-
$ci SEO... 0 SEO i content marketingu.

katarzyna.zolna@semstorm.com
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Krzysztof Marzec

CEO w DevaGroup oraz trener SEO,
a takze Google Ads i Analytics.

Trendy i zmiany w wyszukiwaniu
informacji i SEO w 2025 roku

1.

Optymalizacja pod katem tozsamosci autoréw
i wydawcoéw (entity optimization). Obok tradycyj-
nych dziafari na poziomie tresci i technicznego SEO,
Google coraz bardziej ocenia wiarygodnos¢ tresci
przez pryzmat jej tworcow i wiascicieli, analizujgc ich
autorytet, spdjnosc informacji oraz obecnos¢ onli-
ne. Budowanie silnej tozsamosci autora i wydawcy
(np. na podstawie danych strukturalnych, spéjnych
profili, wiedzy eksperckiej i transparentnosci) staje
sie kluczowe dla zdobycia zaufania Google'a i uzyt-
kownikow.

Core Web Vitals i EAT jako fundamenty opty-
malizacji. Coraz wiekszy nacisk ktadzie sie na opty-
malizacje doswiadczer uzytkownika, w tym wskazniki
Core Web Vitals, oraz na spetnianie standardow EAT
(eksperckos¢, autorytet, zaufanie). Jednoczesnie ro-

Zmiany w wyszukiwaniu
informacji i marketing
w wyszukiwarkach
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sngca popularnos¢ trenddw zwigzanych ze sztuczng
inteligencja podkresla potencjalne straty dla marek,
ktére nie wykorzystujg Al w optymalizacji tresci.

Najwieksze wyzwania
dla marketeréw w 2025 roku

1.

Ciagte zmiany algorytméw wyszukiwarek.
W mojej opinii wynikajg one z coraz lepiej dzia-
tajgcych modeli jezykowych oraz wyzwan z nimi
zwigzanych stawianych przez Google'a.

Budzet i ROI/ROAS. Coraz wieksza presja na udo-
wodnienie zwrotu z inwestycji w SEO sprawia, ze
firmy muszg skutecznie monitorowac i raportowac
efekty swoich dziatan, jednoczesnie zarzadzajac
ograniczonymi zasobami finansowymi. Raporto-
wanie wyfgcznie pozycji czy widocznosci juz dawno
odeszto do lamusa.
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3. Integracja Al i automatyzacji. Szybkos¢ dziatania
konkurencji w zakresie tworzenia nowych tresci
opartych na Al moze by¢ imponujaca. Trzeba bar-
dzo dobrze reagowac na zmiany u konkurentdw,
ktorzy z dnia na dziert moga ulepszyc tysigce stron
docelowych czy poradnikéw.

Najczestsze btedy, ktoére warto

wyeliminowaé

1. Brak wdrozenia wnioskéw z audytow. To jak
pojsc¢ do lekarza, dostac recepte na leki, ale wybrac
sobie tylko jeden z nich i zazywac go w losowe dni
lub w ogdle. Audyt to dokument techniczny z zale-
ceniami, priorytetami i opisami rozwigzan proble-
mow, ktére negatywnie wptywajg na widocznos¢ 3.
w Google'u.

2. Pomijanie optymalizacji technicznej pod ka-
tem szybkosci dziatania strony. Owszem, zmiana
Core Web Vitals o kilka punktéw nie spowoduje
wzrostu widocznosci, ale realne przyspieszenie
dziatania strony wzgledem konkurencji ma juz po-
zytywny efekt (np. we wspotczynnikach konwersiji).
Pamietaj, ze optymalizacja kodu to jedno, ale zmiana
serwera na lepszy czy bardziej dostosowany do
potrzeb to drugie.

3. Brak strategii linkowania. Konieczny jest przemy-
slany, zaplanowany sposéb budowania popularnosci
przez linki z zaufanych i wartosciowych w oczach
Google'a stron. Dodatkowo wiele firm dysponuje
znacznymi budzetami na linki, siegajgcymi czesto
kilkunastu lub kilkudziesieciu tysiecy ztotych, co
sprawia, ze konkurowanie z nimi bez duzych na-
ktadow finansowych jest praktycznie niemozliwe.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktore warto zainwestowac

1. Contadu. Narzedzie do planowania i optymalizacji
tresci, ktére pomaga tworzyc strategie contentowe

envaios messageflow:

oparte na analizie konkurencji i danych SEO. Wy-
korzystuje algorytmy sztucznej inteligencji, aby su-
gerowac tematy, stowa kluczowe i strukture tekstu
dopasowang do intencji uzytkownika. Idealne dla
marketerdw i copywriteréw chcgcych maksymali-
zowac efektywnosc swoich publikacji.

Surfer SEO. Zaawansowane narzedzie do opty-
malizacji tresci opartej na analizie wynikéw wyszu-
kiwania i trendéw w niszy. Pomaga w budowaniu
tekstéw zgodnych z wymaganiami algorytmow Go-
ogle'a przez analize takich elementdéw jak diugos¢,
struktura nagtowkow czy nasycenie stowami kluczo-
wymi. Szczegdlnie przydatne dla oséb optymalizuja-
cych tresci pod katem okreslonych zapytan w SERP.
Sitebulb. Ituicyjny crawler SEO, ktéry przeprowadza
audyty techniczne stron internetowych, wskazujgc
btedy zwigzane z indeksacjg, wydajnoscig i strukturg
linkdw wewnetrznych. Narzedzie generuje szcze-
gotowe raporty wizualne, utatwiajgce identyfikacje
problemdw i priorytetyzacje dziatan. To Swietny
wybor dla specjalistéw od SEO i zespotéw, ktdrzy
dbajg o jakos¢ techniczng witryn.
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Marcin Wsoét

Niezalezny certyfikowany specjalista
ds. Google Ads & Google Analytics.

Trendy i zmiany w SEM
w 2025 roku

1.

Dominacja automatyzacji i sztucznej inteligen-
cji (Al). Kampanie oparte na Al, takie jak Performan-
ce Max, bedg coraz precyzyjniejsze i efektywniejsze.
Dzieki zaawansowanym algorytmom sztuczna inte-
ligencja umozliwi automatyczne dostosowywanie
budzetéw, stawek i tresci reklam do intencji uzyt-
kownikéw w czasie rzeczywistym.

Wieksze znaczenie danych wtasnych (first-par-
ty data). Dane wiasne, zbierane bezposrednio od
klientdw, staja sie fundamentem skutecznych kam-
panii. To informacje, ktére uzytkownicy dobrowolnie
udostepniajg, np. podczas zapiséw do newsletteréw,
wypetniania formularzy czy dokonywania zakupow.
Firmy bedg musiaty inwestowac w budowanie relacji
z klientami, tworzenie programoéw lojalnosciowych
i zachecanie do interakgji, aby zdobywac wartoscio-
we dane w zgodzie z regulacjami.

Wzrost znaczenia kampanii wideo i multime-
dialnych. Rok 2025 bedzie kontynuacjg dynamicz-
nego wzrostu popularnosci wideo i multimediow
w strategiach reklamowych. Reklamy wideo nie tylko
zwiekszajg zaangazowanie uzytkownikdw, lecz takze
umozliwiajg przekazywanie bardziej emocjonalnych
i angazujacych tresci w krotkim czasie.

envaios messageflow:

4. Reklamy immersyjne i interaktywne. Rozsze-
rzona rzeczywistosc (AR) i interaktywne elementy
reklam beda czesciej wykorzystywane, szczegdlnie
w kampaniach produktowych. Mozliwos¢ ,przy-
mierzania” produktéw online stanie sie istotnym
czynnikiem wptywajacym na zakupy.

5. Znaczenie jakosci tresci reklam. Tresci genero-
wane przez Al, takie jak nagtéwki czy opisy reklam,
stang sie jeszcze bardziej zaawansowane, jednak
beda takze wymagaty personalizacji i zgodnosci
z intencjami uzytkownikéw. Kreowanie przekazéw
opartych na emocjach i storytellingu bedzie kluczem
do wyrdznienia sie w ttumie konkurengji.

Najwieksze wyzwania

dla marketeréw w 2025 roku

1. Prywatnos¢ uzytkownikéw i zmiany w danych.
Zgody na Sledzenie uzytkownikéw - rosnace
wymagania prawne (np. GDPR, CCPA) oraz wyska-
kujgce okienka zgdd mogga ograniczac zbieranie
danych i precyzyjne targetowanie.

Pomiar efektywnosci kampanii - zmniejszony
dostep do danych utrudnia doktadne sledzenie
Sciezek konwersji i oceny efektywnosci reklam.

2. Automatyzacja i kontrola nad kampaniami.
Cho¢ automatyzacja oferuje swietne wyniki, rekla-
modawcy tracg cze$¢ kontroli nad detalami kampanii
(Performance Max i innych), np. wyborem miejsc
emisji czy petnym raportowaniem danych.

3. Rosnaca konkurencja i wyzsze koszty reklam.
Wraz z wiekszymi inwestycjami w reklame online
i coraz wiekszg konkurencjg w popularnych branzach
rosnie CPC (cost per click), czyli koszt klikniecia, co
moze wptyna¢ na rentownos¢ kampanii.

4. Wielokanatowos¢ i spéjnos¢ strategii.
Ztozone Sciezki uzytkownika - konsumenci ko-
rzystaja z wielu urzadzen i kanatéw, zanim podejma
decyzje zakupowa, co utrudnia skuteczne targeto-
wanie i analize wynikdow.

Integracja réznych platform - SEM musi wspot-
grac z dziataniami na innych platformach, takich jak
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social media czy e-commerce, i z reklamami wideo,
aby zachowac spéjnos¢ przekazu.

Atrakcyjnos¢ tresci reklamowych.
Zwiekszone oczekiwania uzytkownikoéw - klien-
Ci s3 coraz bardziej swiadomi i wymagaja tresci
nie tylko informacyjnych, lecz takze angazujacych
i spersonalizowanych.

Unikanie efektu sSlepoty banerowej - tradycyj-
ne reklamy tekstowe mogg byc¢ ignorowane przez
uzytkownikdw, jesli nie sg wystarczajgco kreatywne.

Najczestsze btedy, ktére warto
wyeliminowac

1.

Chaotyczna struktura kampanii. Brak dobrze
przemyslanej struktury kampanii powoduje trud-
nosci w zarzadzaniu, analizie i optymalizacji. Zta
organizacja stow kluczowych, grup reklam czy nawet
niejasne podziaty kampanii (np. brak rozréznienia
na kampanie produktowe, remarketingowe i bran-
dowe) prowadzg do nieefektywnosci, marnowania
budzetu i spadku wynikéw.

ak to wyeliminowac?

Dobrze zaprojektowana struktura kampanii.
Upewnij sie, ze kampanie sg podzielone wedtug celu
(np. sprzedaz, generowanie leaddw, $wiadomos¢
marki) i typu odbiorcéw. W obrebie kazdej kampanii
grupy reklam powinny odpowiadac konkretnym
intencjom uzytkownikow.

Segmentacja stéw kluczowych. Tworz grupy re-
klam z jasno okreslonym zestawem stéw kluczowych
powigzanych z konkretng ofertg lub z produktem.
To zwiekszy wynik jakosci i obnizy CPC.

Regularna analiza. Monitoruj, czy grupy reklam nie
sq zbyt szerokie. Rozbijaj te, ktdre generuja klikniecia,
ale nie przekfadajg sie na konwersje.
Kanibalizujgce sie kampanie. Kanibalizacja kam-
panii wystepuje, gdy rézne kampanie lub grupy
reklam konkurujg o te same stowa kluczowe lub inne
metody kierowania. W efekcie reklamy z tej samej
firmy rywalizujg w aukgji, co sztucznie zawyza koszty
klikniecia (CPC) i zmniejsza efektywnos¢ budzetu.

Zmiany w wyszukiwaniu
informacji i marketing
w wyszukiwarkach

envaios messageflow:

ak to wyeliminowac?

Stosowanie wykluczajacych stéw kluczowych.
Analizuj swoje kampanie i dodawaj wykluczajace
stowa kluczowe tam, gdzie reklamy mogg rywali-
zowad. Na przyktad jesli jedna kampania dotyczy
,butéw sportowych damskich”, wyklucz to hasto
w kampanii ogdlne;j.

Rozdzielenie intencji. Segmentuj kampanie wedtug
réznych etapdw Sciezki zakupowej uzytkownika (np.
kampanie brandowe, produktowe i remarketingowe)
i dostosowuj stowa kluczowe lub metody kierowania
do tych celdw.

Ustawienie priorytetow kampanii w Google
Ads. W kampaniach produktowych mozesz uzy¢
priorytetéw, aby okresli¢, ktéra powinna sie wyswie-
tla¢ w pierwszej kolejnosci.

. Brak poprawnego ustawienia sledzenia kon-

wersji i mikrokonwersji. Bez prawidtowego Sle-
dzenia konwersji trudno oceni¢, ktore dziatania
przynosza realne efekty. Zle ustawione cele lub ich
brak powodujg marnowanie budzetu na nieskutecz-
ne kampanie i uniemozliwiajg optymalizacje dziatan.
J]ak to wyeliminowac?

Prawidlowa konfiguracja Google Ads i GA4.
Upewnij sie, ze wszystkie kluczowe konwersje (np.

zakupy, zapis do newslettera, pobranie PDF) sg po-
prawnie skonfigurowane i mierzone w Google Ads oraz
GA4. Sprawdz integracje miedzy tymi platformami.
Sledzenie mikrokonwersji. Oprécz gtéwnych
celéw (np. zakupdw) mierz mikrokonwersje, takie
jak czas spedzony na stronie, obejrzenie filmu czy
dodanie produktu do koszyka. Dzieki temu lepiej
zrozumiesz Sciezke zakupowa uzytkownika.
Uzycie Tag Managera. Google Tag Manager to
narzedzie, ktére utatwia wdrazanie tagéw Sledza-
cych konwersje i zarzadzanie nimi bez koniecznosci
modyfikowania kodu strony.

Testowanie i weryfikacja. Regularnie testuj, czy
Sledzenie dziata poprawnie, np. za pomoca trybu
podgladu w Tag Managerze lub funkcji testowe;j
w Google Ads.
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Krzysztof Rajda
Head of Al w Brand24.

Trendy i zmiany w wyszukiwa-
niu informacji w 2025 roku

1. Wazrost roli LLM. W nadchodzacych latach coraz
wiecej 0sob bedzie korzystac¢ z konwersacyjnych
systemaow opartych na sztucznej inteligendji (takich jak
ChatGPT, Claude, Gemini czy Llama) jako alternatywy
lub uzupemienia dla klasycznych wyszukiwarek. Dla
marketera oznacza to przejscie od stricte ,stowni-
kowego” SEO do strategii bazujgcej na jakosci tresci
i zdolnosci do prowadzenia naturalnej, wartosciowej
konwersacji z uzytkownikiem. Innymi stowy: materiaty
muszg by¢ przygotowane w taki sposéb, aby LLM
mogty je bez trudu zinterpretowac i zaproponowac
czytelne, uzyteczne odpowiedzi na pytania odbiorcow.

2. Dywersyfikacja zr6det zdobywania informacji
poza Google’'em. Topniejacy udziat Google'a w ryn-
ku wyszukiwarek (ponizej 90%) zwiastuje wieksze
rozproszenie zrédet wiedzy. Coraz czesciej beda
to rekomendacje generowane przez modele Al,
dyskusje na forach i platformach Q&A czy grupy
tematyczne w mediach spotecznosciowych. Mar-
keterzy powinni przemyslec¢ strategie dystrybugji
tresci z uwzglednieniem réznorodnosci kanatéw

i preferencji informacyjnych odbiorcéw.

Zmiany w wyszukiwaniu
informacji i marketing
w wyszukiwarkach

enovases messageflow-

3. Trudniejsza identyfikacja pochodzenia infor-

macji i dezinformacja. W Swiecie tresci genero-
wanych automatycznie identyfikacja zrodta staje sie
wyzwaniem. Utrudniona weryfikacja pochodzenia
informacji sprzyja rozprzestrzenianiu sie dezinfor-
madji i fatszywych wiadomosci, co podwaza zaufanie
do wiarygodnych zrédet. Wyjsciem dla marketera jest
budowanie eksperckiej tozsamosci marki oraz do-
starczanie materiatow opatrzonych weryfikowalnymi
danymi i podpisami specjalistéw. Dzieki temu, gdy
LLM wspomni o marce bez bezposredniego linku,
odbiorcy rozpoznaja ja jako zaufane, sprawdzone
zrédto.
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envaios messageflow:

4. Personalizacja i kontekst. Modele LLM stajg sie 2. Wplywanie na tresci LLM. Pozycjonowanie marki

coraz lepsze w personalizacji odpowiedzi i rozumie-
niu kontekstu wezesniejszych interakgji uzytkownika.
Oznacza to, ze sciezka dotarcia do klienta bedzie
mniej liniowa i bardziej zalezna od jego historii
zapytan oraz preferencji. Dla marketeréw to szan-
sa na tworzenie materiatéw o wielowymiarowym,
edukacyjnym charakterze, ktére pomoga rozwing¢
ekspercki wizerunek marki, a zarazem dopasuja sie
do konkretnych potrzeb i oczekiwar odbiorcéw.

w ekosystemie konwersacyjnych systeméw Al jest
jeszcze stabo zbadanym polem. Nie wystarczg tu
klasyczne dziatania SEO - konieczne jest zrozumie-
nie sposobéw, w jakie LLM ,ucza sie” i formutujg
odpowiedzi. Marketer powinien zwrdci¢ uwage na
inicjatywy takie jak llms.txt, stosowac optymalizacje
danych, a takze dbac o obecnos¢ marki na platfor-
mach, ktére stanowig baze treningowg modeli (np.
Reddit, Quora). Tworzenie tresci w sposéb spojny,
eksperckiitatwy do zinterpretowania przez Al bedzie

Najwieksze wyzwania dla miec istotne znaczenie.
marketeréow w 2025 roku 3. Szybka adaptacja do zmian. Rynek narzedzi

1. Monitorowanie ekspozycji marki w LLM. Brak i metod wptywania na modele LLM dopiero sie ksztat-

wyraznych odnosnikéw i linkéw w tresciach genero-
wanych przez LLM sprawia, ze $ledzenie ekspozydji
marki staje sie trudniejsze. To wymaga opracowa-
nia nowych metod atrybugji i pomiardéw, zdolnych
do wychwytywania wzmiankowanych informacji
bez oczywistych sciezek referencyjnych. Inwestycja
w narzedzia analityczne zdolne do przetwarzania
jezyka naturalnego (NLP) oraz wspotpraca z firmami
rozwijajagcymi specjalne metody pomiarowe moga
okazac sie kluczowe w nadchodzacych latach.

tuje. Marketerzy nie moga juz polegac wytgcznie na
starych, sprawdzonych schematach, znanych z tra-
dycyjnego SEO. Konieczne sg elastyczne podejscie,
otwartos¢ na testowanie nowych rozwigzan i goto-
wosc¢ do szybkiej rezygnacji z tych nieskutecznych.
Cho¢ brak wypracowanych standardéw moze byc
zrédtem niepewnosci, stwarza tez szanse na 0sig-
gniecie przewagi konkurencyjnej przez tych, ktérzy
pierwsi wypracujg skuteczne metody dotarcia do
klientdw w nowej rzeczywistosci informacyjne;j.
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envaios messageflow:

Pora na lo-fi content,
czyli jak autentycznos¢
wygrywa z wysokim budzetem

Czy zdarzyto Ci sie wciggng¢ w ogladanie rolki czy tiktoka tylko po to, by po jakichs
40 s uswiadomic sobie, ze to zwykte nagranie przypadkowej osoby zrobione

w kiepskiej jakosci i nie rozumiesz, dlaczego w zasadzie to oglgdasz? Dowiedz
sie, co sprawi, ze Twoje wideo przyciggnie i przekona odbiorcow.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

dlaczego warto stawiac na tresci wideo,
czym jest lo-fi content,

dlaczego lo-fi content jest skuteczny,
jakie sg trendy w wideo marketingu.

W Swiecie profesjonalnie wyrezyserowanych filméw
i wykreowanych wizerunkéw materiaty lo-fi stajg sie

powiewem normalnosci, ktéry przykuwa naszag uwage. Suro-
wa autentycznos¢, amatorskie obrazy i prosta forma zyskuja
naznaczeniu i zaczynajg otwierac nie tylko nasze serca, lecz
takze portfele.

Jeszcze pare lat temu to byto nie do pomyslenia, a dzis?
Zwyczajna dziewczyna nagrywa randomowym telefonem, jak
wkfada spodnie jednej z popularnych marek. Omawia przy tym,
o jej sie wnich podoba i dlaczego je wybrala, a jej przekaz dziata
na uzytkownikow lepiej niz profesjonalna kreacja reklamowa
wyprodukowana przez specjalistéw od marketingu z uzyciem
wysokobudzetowych efektéw. Dlaczego tak sie dzieje?

Zapamietaj

Czym charakteryzuje sie

lo-fi content

Odpowied? jest banalnie prosta. Lo-fi content skraca Sciezke
zakupowag i obniza koszty. Juz sam fakt zastosowania wideo
w kampaniach marketingowo-sprzedazowych rodzi przewage.
| jest to wiedza znana nie od dzis.

Apurv Singh, jeden z topowych konsultantéw marketin-
gowych, udostepnit dokument, w ktérym pokazuje dane
niezwykle wazne z punktu widzenia kazdego twdrcy i biz-
nesu. Mowig one wprost, ze wideo to najlepsze narzedzie
do przyciggniecia i utrzymania uwagi nie tylko uzytkownika,
lecz takze klienta.

Zapamietaj

Nagrania wideo sg mistrzowskim narzedziem do an-
gazowania kupujgcych na kazdym etapie ich podrozy:
od uswiadamiania sobie istnienia marki i zaintereso-
wania nig, przez poznawanie ocen produktu lub ustugi
i rejestracje, az po finalizacje transakdji.

Lo-fi content to tresci wideo, ktére charakteryzujg sie niska jakoscig produkgji, surowoscia, autentycznoscia i prostota. Zamiast
dazy¢ do perfekgji, takie materiaty eksponuja niedoskonatosci, co sprawia, ze wydaja sie bardziej naturalne i ludzkie. Dzieki
tatwej dostepnosci technologii kazdy moze tworzy¢ takie filmy za pomocg smartfona czy prostej kamery.
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Postawiong teze uzasadniajg statystyki, wedtug ktérych:
96% kupujacych oglada filmy, aby dowiedziec sie wiecej
o produktach,

80% z nich kupuje oprogramowanie lub aplikacje po
obejrzeniu filmu na ich temat,

92% marek potwierdza, ze filmy zapewniajg im dobry
zwrot z inwestydji.

Réwniez moje doswiadczenie potwierdza przewage tresci
wideo nad innymi formatami. | nie chodzi tu tylko o to, ze
jestem trenerkg wideo marketingu. Potwierdzajg to wyniki

badania, ktdre przeprowadzitam w ciggu ostatniego miesigca ‘"“‘"‘*-en-,,.
na swoim profilu na Instagramie (przyktad). e P
v/ Przyktad

Przez 30 dni realizowatam wyzwanie polegajgce na publikowaniu réoznorodnych formatéw minimum trzy razy dziennie. W tle
analizowatam statystyki i wyciggatam wnioski, ktére nastepnie opublikowatam w formie instaraportu.

Poréwnanie zasiegu dla zdjec i wideo na

Instagramie
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Post Karuzela Rolka

Zrédto: materiaty wiasne autorki

Wideo kréluje na Instagramie i na innych platformach spotecznosciowych. Powyzsze dane mozna uznac za pewnego rodzaju
drogowskaz, jako ze wedtug badar Hootsuite miliard oséb korzysta z Instagrama kazdego miesigca (a potowa z tego - codziennie).
Szczegdlnie boostuja te filmy, ktére sa nacechowane autentyzmem, naturalnoscia, prostota oraz surowoscig formy - pole-
gajaca na minimalnej edydji, a nawet na catkowitym jej braku.
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Sprawdz w ramce 1, czym dokfadnie charakteryzuje sie
wideo lo-fi.

Dlaczego lo-fi content wygrywa
z innymi formami reklamy
Autentycznos¢ rodzi zaufanie. Wizerunki ludzi z pierwszych
stron gazet, popularnych gwiazd i influenceréw nadal stuzg
inspiracji i stymulowaniu pragnien, ale juz w innej formie.
Aby produkt zademonstrowac, znana twarz musi pokazac
g0 W Sposob zwyczajny, a wiec bez produkcyjnej otoczki.
Prostota i minimalizm to cechy rozpoznawcze tego nur-
tu. Brak sztywnych zasad i wynikajgcych z nich ograniczen

RAMKA 1
Kluczowe cechy wideo lo-fi

Jedna z najbardziej rozpoznawal-
nych cech filmoéw lo-fi jest nieperfekcyjnosc. Brak ,po-
lerowania”, surowe edycje i widoczne btedy dodajg
autentycznosci i sprawiaja, ze materiat wydaje sie bar-
dziej naturalny i ludzki.

Przyktady:
widoczne skoki montazowe (jump cuts),
ziarno i szum na obrazie,
nieuzasadnione ruchy kamery.

Wideo lo-fi czesto jest nagry-
wane za pomocg smartfondw lub prostych kamer, co
pozwala twércom na spontaniczne i codzienne filmy.

Przykiady:
vlogi krecone ,na zywo” podczas codziennych ak-
tywnosci,
szybkie reagowanie na biezgce wydarzenia.

Tresci lo-fi zazwyczaj
sg edytowane z minimalng postprodukcjg, co poma-
ga zachowac ich surowy i autentyczny charakter.

Przyktady:
brak zaawansowanych efektéw specjalnych,
prostota w kolorystyce i grafice.

Zamiast korzystac
z profesjonalnego oswietlenia i dzwieku, tworcy filmow
lo-fi czesto korzystajg z naturalnych warunkéw, co
dodatkowo wzmacnia poczucie autentycznosci.

Przykiady:
uzywanie Swiatfa dziennego zamiast studyjnych
lamp,
nagrywanie w miejscach z naturalnym hatasem tta.

enoVvazes messageflow:
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w obrebie dotychczas przyjmowanych konwendji tworczych

powoduje, ze tresci lo-fi sg kojarzone ze swobodg, luzem,

wolnoscig i dostepnoscia.

Zapamietaj

Obecnie w zakresie wideo otwiera sie przestrzeri dla
kazdego. Kazdy moze byc¢ twdrcg, kazdy ma szanse
byc widziany i przyjety ze swojg twdrczoscia. Vibe, jaki
towarzyszy lo-fi contentowi, tworzy nowe otoczenie
emocjonalne w social mediach. Wptywa ono takze
na decyzje zakupowe, ktére w tym przypadku s3
podejmowane z wieksza lekkoscia.

Materiaty
lo-fi skupiajg sie na prawdziwych, osobistych tresciach,
Co czyni je bardziej wiarygodnymi i bliskimi dla widza.

Przyktady:
osobiste vlogi,
codzienne relacje i przemyslenia.

Twor-
cy tresci lo-fi czesto angazujg sie bezposrednio w kon-
takt ze swojg publicznoscig, wykorzystujac do tego
narzedzia takie jak transmisje, sekcja komentarzy czy
sesje Q&A.

Przyktady:
live streamy na YouTubie, Instagramie czy Face-
booku,
odpowiedzi na komentarze i wiadomosci od widzéw

Korzystanie z tatwo dostepnych
technologii i minimalnych zasobdw sprawia, ze produk-
cja wideo lo-fi jest znacznie tansza niz tradycyjne, wy-
sokobudzetowe nagrania.

Przyktady:
korzystanie z darmowych aplikacji do montazu wideo,
DIY (zréb to sam) w kwestii rekwizytéw i scenerii.

Improwizacja i brak
scenariusza sg rowniez istotnymi elementami. Twor-
Cy czesto polegajg na tym, co dzieje sie na biezaco
podczas nagrywania.

Przyktady:
reakcje na biezgce wydarzenia bez wczesniejszego
przygotowania,
nagrywanie pomytek i ich zabawnych konsekwencji.
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Przed erg tresci tworzonych przez zwyktych uzytkownikéw

krélowali w social mediach znani influencerzy oraz ich profe-
sjonalny i efektowny content. Konkurujgcy ze sobg twdrcy
serwowali uzytkownikom pieknie opakowane i jednoczesnie
trudno osiggalne wizje.

Pods$wiadomie budzity one chec gonienia niedoscignionych
ideatdw, co generowato réwnolegle stres i presje. Decy-
zjom zakupowym towarzyszyta niewypowiedziana nadzieja
na doréwnanie poziomowi prezentowanemu w mediach
spotecznosciowych. Efekt byt taki, ze zakup wywotywat krot-
kotrwate zadowolenie, a w diuzszej perspektywie - pewne
rozczarowanie.

Na skutek zderzenia oczekiwan rozbudzonych przed za-
kupem z pdzniejszg ,pozakupowg” codziennoscig w uzyt-
kownikach zapisywato sie emocjonalne doswiadczenie bycia

RAMKA 2

Content marketing
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niedoskonatymii niewystarczajgcymiw poréwnaniu z wyide-
alizowanymi medialnymi wzorcami.

Dzi$ wywotywanie takiego odczucia w odbiorcach moze
skutkowac zbanowaniem konta. Algorytmy sg wyczulone
na wszelkie przejawy sztucznosci. Ttem takich reakcji sg
obecnie trendujgce obok lo-fi contentu koncepcje tworzenia
i odbioru tresci (ramka 2).

Jak nowoczesnie budowac

silng marke osobista

Tradycyjnie silng marke osobistg w mediach spotecz-
nosciowych utozsamia sie z rozpoznawalng twarza, czyli
w wiekszosci z influencerami, ktérzy uzywali swojego wize-
runku, aby taczyc sie z odbiorcami i promowac produkty
lub idee.

Koncepcje tworzenia i odbioru tresci wideo

w mediach spotecznosciowych

nawigzuje do trendu faceless i sugeruje przekroczenie tradycyjnego postrzegania tozsamosci
w mediach spotecznosciowych - twarz i wizerunek osoby nie sg juz w centrum uwagi.

podkresla, ze autentycznosc stata sie cenniejsza dla odbiorcéw. Ludzie poszukuja
prawdziwszych tresci, nieskazonych komercjalizacja, co jest odpowiedzig na kryzys influencerdw, ktérzy coraz

czesciej sg postrzegani jako niewiarygodni z powodu przesycenia ich platform reklamami.
odnosi sie do rosngcego znaczenia tresci tworzonych przez uzytkownikow
(UGC), ktdre stanowig fundament wspdtczesnego internetu. Umozliwiajg kazdemu wyrazanie siebie i dzielenie
sie swojg tworczoscig bez posiadania tradycyjnych platform medialnych czy tez potwierdzania tozsamosci przez

ujawnienie twarzy.
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W kontekscie opisanego zjawiska lo-fi contentu marka

osobista, zwlaszcza ta Scisle zwigzana z wizerunkiem twarzy Anna Oszajca

jej tworcy, napotyka obecnie nowe wyzwania i jednoczesnie Trenerka marek osobistych, auto-

prezentacji medialnej i producentka
wideo. Zatozycielka Akademii Medial-
. . nej - przestrzeni ludzi nowych mediow -
Zapamlqtaj w ktorej ksztafci i rozwija mentalnos¢
oraz umiejetnosci do kreowania wize-
runku w mediach spotecznosciowych.

nowe mozliwosci.

W sytuacji rosngcego zapotrzebowania na auten-
tycznosc oraz coraz wiekszego znaczenia tresci two-

rzonych przez uzytkownikéw zmienia sie réwniez kontakt@annaoszajca.com
sposéb, w jaki buduje sie i postrzega marki osobiste
(ramka 3).
Podsumowanie
Tworcy i marki muszg sie zaadaptowac do opisanych zmian, MARKETER"‘
aby skutecznie komunikowac¢ sie z odbiorcami. Oznacza : Artykut pochodzi
to nie tylko ewolucje w sposobie prezentacji produktéw, z,M+" 2024, nr 4
ustug i 0séb online, lecz takze zrozumienie i wykorzystanie (66)

trenddw, ktére oddziatujg na to, jak marki sg postrzegane
i wartosciowane przez odbiorcow.

Nie chodzi o odejscie od profesjonalizmu, lecz o roz-
szerzenie i wzbogacenie strategii o nowe elementy, ktére

odpowiadajg rosngcemu zapotrzebowaniu odbiorcéw na

autentycznosc i oryginalnosc.

RAMKA 3
Marka osobista w nowym kontekscie

obecnie marka osobista moze by¢ budowana wokaét wartosci, pasji
i przekazu, a nie tylko wizerunku. To pozwala osobom, ktére preferujg anonimowosc¢ lub konwencje faceless,
réwniez rozwija¢ swojg obecnosc online.
kryzys wiarygodnosci, z ktérym borykaja
sie niektérzy influencerzy, moze sktonic ich do refleksji nad sposobem, w jaki komunikujg swojg autentycznosc.
Moze to oznaczac wiekszy nacisk na transparentnos¢, szczeros¢ w recenzjach i promowanych tresciach oraz
podkreslanie prawdziwego doswiadczenia zamiast wyidealizowanego obrazu.
marki osobiste mogg eksplorowac i integrowac elementy lo-fi oraz
UGC w swoich strategiach komunikacji, aby lepiej rezonowa¢ z obecnymi oczekiwaniami odbiorcéw. To moze
oznaczac przyjecie bardziej ludzkiego, dostepnego podejscia, ktére docenia niedoskonatosci jako czes¢ auten-
tycznego doswiadczenia.

Wskazdéwka: Niezaleznie od tego, czy marka osobista jest zwigzana z konkretng twarza czy nie, autentycznos¢ pozostaje
kluczowym czynnikiem przyciggajagcym i utrzymujgcym uwage odbiorcéw. Odpowiednie wykorzystanie tresci lo-fi i UGC
pomoze Ci zbudowac gtebsza relacje z publicznoscia.
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Grzegorz Mitkowski

CEO agencji ContentHouse.

Michat Grzebyk

PR & content marketing director
w agencji ContentHouse.
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Trendy i zmiany w content
marketingu w 2025 roku

Grzegorz Mitkowski:

1.

Rozwaéj content marketingu w grach mobilnych.
To nie tylko tzw. placement w formie wizualnej, lecz
takze bardziej zaawansowane mechanizmy, np.
nagrody w grach zwigzane z markg czy scenariusze,
ktore uwzgledniajg produkty w naturalny sposab.
Przyktadem moze by¢ wspdtpraca Red Bulla z gra
,Bike Unchained”, gdzie obecnos¢ marki staje sie
integralnym elementem doswiadczenia uzytkownika.
Ekologiczne i wartos$ciowe tresci. Pozostajg one
istotnym trendem, ale wymagajg znacznie wiekszej
autentycznosci. W badaniu EY Future Consumer
Index z 2024 r. ponad 60% klientéw deklaruje, ze

ekologia jest dla nich wazna, ale tylko co czwarta
osoba faktycznie podejmuje decyzje zakupowe na
podstawie aspektéw srodowiskowych. Oznacza to,
ze content marketing powinien nie tylko informowac
0 ,zielonych” dziataniach marki, lecz takze pokazywac
ich wplyw w sposéb merytoryczny i mierzalny.
Rosnaca rola personalizacji opartej na ana-
lizie danych. W 2025 r. najwiekszym wyzwaniem
bedzie nie tyle wdrazanie personalizacji, ile jej au-
tentycznosc - klienci szybko rozpoznajg, kiedy marka
przesadza z personalizacja, co moze prowadzi¢ do
efektu odwrotnego do zamierzonego.
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https://www.redbull.com/pl-pl/zagraj-w-gre-bike-unchained
https://www.redbull.com/pl-pl/zagraj-w-gre-bike-unchained
https://www.ey.com/en_gl/future-consumer-index
https://www.ey.com/en_gl/future-consumer-index
https://www.linkedin.com/in/grzegorz-miłkowski-75a98816
https://www.linkedin.com/in/grzegorz-miłkowski-75a98816
https://www.linkedin.com/in/michalgrzebyk
https://www.linkedin.com/in/michalgrzebyk
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Michat Grzebyk:
1. Zastosowanie blockchainu. Dlaczego? Bo zwiek-
sza transparentnosc tresci, chroni prawa autorskie

i eliminuje fatszywy ruch w reklamach, a to buduje
zaufanie odbiorcéw. W rekach profesjonalnego
zespotu ta technologia pozwala chronic¢ cenne za-
soby, do ktérych trzeb zaliczy¢ tresci oraz pienigdze
inwestowane w ich skuteczng promocje.

2. Etyka i odpowiedzialnosé. Marki niekoniecznie
chca, ale muszg dostarczac autentyczne, inkluzywne
tresci odzwierciedlajace wazne wartosci spoteczne.
| to bez wszelkiego rodzaju washingdw (tych zielo-
nych, rézowych i innych). Oba podejscia sprzyjaja
budowaniu wiarygodnosci marki i zaangazowania
klientdow.

Najwieksze wyzwania dla

marketeréw w 2025 roku

1. Tresci z jasno okreslonym celem. Kazda marka
walczy o uwage konsumenta, ale tylko nielicznym
udaje sie dostarczy¢ wartosciowy przekaz. W tym
kontekscie kluczowe staje sie wyrazne okreslenie
celéw biznesowych, jakie ma realizowac content
marketing, i potgczenie ich z potrzebami odbior-
cow. Tworzenie tresci dla samego publikowania to
marnowanie zasobdw - tres$¢ musi nies$¢ wartosé,
by¢ oryginalna i wspiera¢ wyraznie zdefiniowana
strategie.

2. Zachowanie spéjnosci pomiedzy kanatami.
Wielu marketeréw wcigz traktuje media spotecz-
nosciowe, newslettery czy blogi jako osobne byty,
zamiast budowac zintegrowany ekosystem komu-
nikacji. Spdjna narracja marki w réznych kanatach

Content marketing

enoVvazes messageflow:

wzmacnia jej rozpoznawalnos¢, a takze zwieksza
efektywnos¢ dziatan marketingowych.

M.G.:
Najwiekszymi wyzwaniami w content marketingu sg
obecnie:
przebicie sie przez nadmiar tresci,
bycie na biezgco ze zmieniajgcymi sie algoryt-
mami platform,
trudnosci z jednoznaczna atrybucja wynikéw.

Uzytkownicy momentalnie oceniajg tresci, co wymaga
tworzenia wysokojakosciowych i wyrdézniajgcych sie
materiatéw. Algorytmy ograniczajg zasiegi organiczne,
zmuszajgc do statego monitoringu oraz optymalizacji
strategii. Z kolei problem z f3czeniem danych z réznych
zréodet utrudnia skuteczne przypisywanie konwersji
i ocene dziatan marketingowych.
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Najczestsze btedy, ktore

warto wyeliminowacé

1. Zbyt nachalne call to action czy dominacja
komunikatéw sprzedazowych w artykutach
lub postach. To potrafi skutecznie zniecheci¢ od-
biorcéw. Kluczem jest budowanie zaufania przez
edukacje i wartosciowe tresci. Dopiero po wypra-
cowaniu relacji z odbiorcg mozna przejs¢ do dziatan
sprzedazowych.

2. Brak strategii. Chaotyczne dziatania, brak regu-
larnosci czy dopasowania do cyklu zakupowego
odbiorcy prowadzg do marnowania zasobéw. Roz-
wigzaniem moze byc¢ stworzenie kalendarza tresci
powigzanego z celami biznesowymi, co pozwoli na
efektywniejsze wykorzystanie czasu i budzetu.

3. Ignorowanie contentu SEO. Nawet najlepsza
tresc nie przyniesie efektdw, jesli odbiorcy nie bedg
w stanie jej znalez¢. Dziatania contentmarketingowe
muszg byc¢ Scisle powigzane z optymalizacjg pod
katem wyszukiwarek, a tworcy materiatéw powinni
miec¢ sSwiadomos¢, jak stowa i frazy kluczowe wpty-
wajg na widocznos¢ w sieci.

M.G.:

1. Zachlysniecie sie mozliwosciami LLM (large
language model) i produkowanie waty stownej,
ktdrej wartos¢ mozna zmierzy¢ wytgcznie w postaci
sladu weglowego. Warto czesciej siegac po kartke
i dtugopis, aby utrwalac swoje mysli.

2. Tworzenie tzw. precli SEO. Niektorzy nadal nie za-
uwazyli, ze mamy 2024 r. (zaraz 2025r.), a nie 2007 .
Nadmierne korzystanie z tresci o niskiej jakosci
moze zaszkodzi¢ reputadji witryny.

Content marketing

enoVvazes messageflow:

Narzedzia i rozwigzania,

w ktére warto zainwestowacé
Monitorowanie zachowar uzytkownikdw, efektywnosci
tresci i konwersji pozwala lepiej planowac dziatania
i unikac kosztownych bteddw. Warto zainwestowac w na-
rzedzia, ktére integruja ré6zne kanaty komunikacji,
pozwalajg na budowanie spéjnosci i automatyzacje
proceséw, takich jak zarzagdzanie kampaniami
czy personalizacja. Trzeba pamietac jednak o tym, ze
nawet najlepsze narzedzia beda nieefektywne, jesli mar-
keterzy nie beda wiedzie¢, jak z nich korzystac. Dlatego
inwestycje w szkolenia, ktére podnosza kompetencje
zespotu, sg rownie wazne jak sama technologia.

M.G.:

Nieco przewratnie powiem, ze nie powinnismy juz inwe-
stowac w narzedzia. Moim zdaniem powinnismy sie
skupi€ na zadbaniu o nasz najdoskonalszy ,,przy-
rzad”, czyli mézg. Da¢ mu czas na odpoczynek, aby
potem osiggac jak najlepsze wyniki w pracy kreatywnej.
Cata reszte mozna mniej lub bardziej zautomatyzowac
tanszymi i drozszymi narzedziami.
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Wieloletnia head of copy w agencjach
marketingowej i employer brandingowej,
pasjonatka Al w copywritingu.

Content marketing
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PrzebodZcowani jestesmy nie od dzi$, ale przebicie
sie przez te kleske urodzaju staje sie coraz wiekszym
wyzwaniem. A wystarczg merytoryczne, emocjonal-
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Trendy i zmiany w copywritingu
w 2025 roku 2.

1. Alvs autentycznos$¢. Sztuczna inteligencja nadal

ne, unikatowe (niczego nie skreslac) tresci. Ha!
Dostosowanie do zmieniajacych sie algoryt-
mow i SEO. Nietatwe moze byc tez sprostanie

galopuje po wiekszosci branz z rozwiang grzywa.
Copywriting w 2025 r. réwniez bedzie jeszcze silniej
integrowat sie z technologia, ale mimo to - albo
dlatego - zyczytabym sobie, zeby trendem numer
jeden stata sie autentycznos¢. Zle¢ maszynie, co
maszynowe (automatyzacje, prosta redakdje), a czto-
wiekowi smaczki, mrugniecia okiem, czyli to, co

algorytmom (ktére zmieniajg sie non stop) przy
zachowaniu najwyzszej jakosci. Obowigzkowa praca
domowa: nauczyc sie ,nowego” SEO, tego z ludzka
twarza.

Najczestsze btedy, ktore
warto wyeliminowaé

zapewni szybsze bicie serca odbiorcy. 1. Przedawkowanie sztucznej inteligencji i zbytnia

. Silniejszy zwrot w strone UGC. To kolejny trend, ufnosé w jej wytwory. O ile w niektérych branzach

scisle powigzany z tym pierwszym. Silniejszy nacisk da sie to podpigc pod spryt i btyskotliwos¢, o tyle

na tresci tworzone przez uzytkownikéw, ktére stano- nie w copywritingu. Receptg na to jest po prostu

wig autentyczny gtos konsumentoéw, staje sie coraz zdrowy rozsadek.

bardziej widoczny. 2. Zle rozumiana moda na pewne tresci. Jasne,

. Hiperpersonalizacja i bardziej ludzki ton w ko- marketing i trendy idg w parze, ale jesli ktos na site

munikacji oraz szczere i etyczne tresci. tworzy content wedtug przepisu, to nie przysporzy

mu to popularnosci. Okaz odrobine zawodowe]

Najwiqksze wyzwania dla pokory - czy Swiat na pewno potrzebuje kolejnego

marketerow w 2025 roku wpisu na LinkedInie a la biaty wiersz albo jeszcze
1. Przebicie sie przez nadmiar tresci. Content two- jednego filmiku ze znudzonym prezenterem?

rzy sie teraz szybko, tatwo, przyjemnie i... hurtowo. 3. Brak starannej korekty. Btedow (zwtaszcza in-

A to oznacza wiecej, wiecej, wiecej wszystkiego. terpunkcyjnych) jest nadal duzo.


http://www.linkedin.com/in/patrycjagrzelczak
http://www.linkedin.com/in/patrycjagrzelczak
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Dziatania, ktére wyrdzniaty sie

na rynku w 2024 roku

1. Visit Oslo - ,Is it even a city?”. Bardzo przeko-
nujaca ta przekora. | taka odlegta od nachalnego
sprzedawania. Trafia to do mnie, jade tam.

N\
e

| mean, is it even a city?

envaios messageflow:

2. Dziatalnos$¢ marki InPost, od catoksztattu pro-

duktéw po social media i microcopy. InPost
nie zawodzi - nie tylko w zakresie ustug, lecz takze
contentu. Czegokolwiek sie dotknie, zamienia to
W C0$ angazujacego lub inspirujgcego. W tym roku
szczegdlnie wyrdznito sie Swietowanie ,25 lat naszej
paczki” (samo hasto - tak proste, tak dobre). Kreatyw-
ne parafrazy (,Wiecej niz Paczkomat” w nawigzaniu
do FC Barcelony), wykorzystanie kultowych powie-
dzonek (,zelipapa”), RTM-y (np. te z Taylor Swift) czy
akcja zachecajaca do bycia mitym dla obstugi klienta,
petna dowcipnych tekstéw (,kurcze”) - wszystko to
jest lekkie, pomystowe i po prostu daje radosc.

Materiaty promocyjne marki InPost na Facebooku

InPost - Paczkomat, Kurier .
21 listopada 0 10:46 - @

InPost - Paczkomat, Kurier
25 listopada 0 14:03 - @

SodB Na rowerze samochodem, od L.aary a? po Alpy! [)_Zi‘_?lfi przesylkom miedzynarodowY.m, Zamiast drapac ztymi stowami swoje gardto, ko-ko-korzystaj z uprzejmosci. 4§ §) Rozmawiajac
mozesz pozwoli¢ paczkom odkrywac Francje i wszystkie jej zakatki! I I #InPostWeFrancii z Biurem Obstugi Klienta zachowaj sig jak cztowiek. #BadzmyDlaSiebieMili

#PaczkiNaLazurowymWybrzezu

InPost..

TAK 0STRO CWIERKASZ?

Q80D 41tys. 516 komentarzy 27 udostgpnier 0D 824 74 komentarze 13 udostepnier

Y Lubig to! Q) Komentarz ? Kopiuj £> Udostepnij

Zrédto: Facebook.com

Y Lubig to! Q) Komentarz @ Kopiuj £> Udostepnij
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Uber Eats - ,,Don’t Forget”. Ten, w ktérym Rachel
nie poznaje Rossa. Caty spot kipi humorem, zongluje
stfowem, ale przede wszystkim powtarza do bdlu

to, czego lepigj... nie zapomnied. To przeciez sens
copywritingu.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktore warto zainwestowac

1.

Zaawansowane edytory z funkcjami Al. Po-
zwalajg na optymalizacje level hard oraz méwienie
dopieszczonym jezykiem marki. Nie warto ograniczac
sie do ChatGPT, nawet tego w ptatnej wersji. Dobrze
nauczyc sie obstugi wielofunkcyjnych narzedzi (np.
Jaspera), ktére analizujg tone of voice i uwzgledniaja
style guide.

Narzedzia z wtyczkami. Genialne wsparcie, kiedy
pracuje sie w social mediach, Google Docs albo
innej chmurze. Swietne rozszerzenie oferuje Jasper
(plug-in nazywa sie Jasper Everywhere) - ptatne, ale
naprawde warto z niego skorzystac.

. Szkolenie z rozpoznawania fake'owych tresci.

| edukowanie na temat etycznego, odpowiedzial-
nego podejécia do komunikadji. Sledze i popieram
dziatania Instytutu Cyfrowego Obywatelstwa i uwa-
zam, ze zawsze z tytu gtowy powinnismy miec to,
co nasz przekaz robi z cztowiekiem.
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https://www.youtube.com/watch?v=LZvtROpJvqc
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Ekspertka neurokomunikacji.

Trendy i zmiany w komunikacji
marketingowej w 2025 roku

1.

~Azbestyzacja” social mediéw. Kanada blokuje
TikToka, Australia zakazuje uzywania social mediow
osobom ponizej 16 roku zycia. Juz wiemy, ze nad-
uzywanie mediéw spotecznosciowych (i internetu)
zmniejsza nam mozg, a doktadniej - istote szara.
Powoduje rozproszenie, problemy z koncentracja,
spadek samopoczucia. Coraz wiecej ludzi jest po
prostu zmeczonych ptytkoscia relacji w social me-
diach i tresciami bez wartosci.

Z uzywaniem mediéw spotecznosciowych jest
jak z azbestem. Jego skutki odczujemy po latach.
My i nasze dzieci. Przy Nowym Roku pozostawiam
do refleksji pytanie: ,Czy marki moga bezkarnie
dolewac do platform informacyjne gtupoty, aby
(nadal i bardziej) ogtupiac ludzi i na tym zarabiac?".
Neurokomunikacja. Kazdy moze pisa¢ z pomoca
Al. Sztuczna inteligencja zdemokratyzowata co-
pywriting. Coraz lepsze algorytmy wymuszajg na
marketerach i copywriterach - ktérzy (na razie) nie
chcg zmieniad swojej pracy - nowe umiejetnosci.
Taka jest stosowanie zasad neurokomunikacji w pi-
saniu. To catkowicie nowe podejscie do komunikadgji
w biznesie. Dzieki wiedzy o mdzgu zamienia sie

Content marketing
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tresci w precyzyjne narzedzie sprzedazy. Wedtug
najnowszych badan Google'a sama korekta tekstu
uwzgledniajaca btedy poznawcze zmienia preferen-

cje zakupowe odbiorcéw.

. Nowereligie i networking - renesans relacji B2B.

Skakanki, trampoliny, rowerki. W Stanach zamiast do
kosciota ludzie chodzg na fitness. | nie jest to byle
jaki fitness. Grupowe zajecia pod wodzg charyzma-
tycznych treneréw - przywddcow, ktérzy nie tylko
dbaja o ciato, lecz takze poprawiajg samopoczucie
i motywujg do zmiany. To juz norma na Zachodzie.
W Polsce marki dopiero wchodzg w ten trend.

Firma Oshee prowadzi dystrybucje swoich pro-
duktéw w salach bokserskich. Klienci otrzymujg tam
lepsze ceny niz w sklepach. To wiasnie przyktad
realizacji w praktyce trendu, ktéry jest opisywany
przez Kotlera pod nazwga IRL marketingu (in real life -
w prawdziwym zyciu). Strategia to by¢ tam, gdzie sg
klienci. Zyja (nie tylko) online.

W biznesie ten trend nazywam renesansem
relacji. Mate i $rednie firmy - gtéwnie ustugo-
we, B2B - zmeczone niska skutecznoscig dzia-
tan online, coraz chetniej wybierajg networ-
king i spotkania bezposrednie, gdzie o wiele
nizszym kosztem zdobywajg klientéw. Wcigz
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powstajg nowe sieci networkingowe (np. PLN -
Profesjonalny Lokalny Networking), ktére sg moc-
nym narzedziem do pozyskiwania kontraktéw B2B.

Najwieksze wyzwanie

dla marketeréw w 2025 roku

W tworzeniu komunikacji smuci mnie to, ze ludzie
nie ogarniajg, po Co pisze sie teksty. ,Dajcie tapke
w gore, zeby algorytm wiedziat, ze ma wyswietlac te
tres¢ ludziom” - takie zdanie ustyszatam w filmie na
YouTubie. Dzis$ teksty tworzy sie nie po to, aby prze-
kazac informacje lub komus poméc, ale zeby by¢
u gory w wynikach Google’a i zeby sprzedaé. W tym
wszystkim liczy sie tez cena - tres¢ ma by¢ tania
(stworzona szybko, najlepiej za darmo). Trudno jest
nie pomysle¢ o tym, co napisat w ,Roku 1984" Orwell
prawie 100 lat temu: ,Nie znatjejimienia, ale wiedziat, ze
pracowata w Departamencie Fikgji. Widywat jg czasem
z kluczem w dtoniach powalanych olejem, domyslat sie
wiec, ze zapewne byta konserwatorka ktérejs z maszyn
piszacych powiesci”.

Najczestsze btedy, ktore warto

wyeliminowaé

1. Méwienie o sobie, bez jezyka korzysci i obaw.
Firmy ciggle piszg o sobie: kim jestesmy, jaka jest
nasza oferta, co dajemy innym. Niewiele firm, szcze-
gélnie tych B2B, podejmuje wysitek, zeby wyttuma-
czy¢ klientowi korzysc. Jeszcze mniej - aby zrobic to
prostym jezykiem, jakim postuguje sie odbiorca na
co dzien. Komunikaty ,0 nas” klienta nie interesuja.
Klienta interesuje, co on bedzie miat z zakupu, jaka
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korzys¢, jak sie poczuje. A jeszcze bardziej - czego nie
straci. Dzisiaj zastosowanie jezyka obaw to prawdzi-
wa rzadkos$¢ na stronach firm. A jest to prosty i tani
sposdb, aby uzytkownik nie uzyskat odpowiedzi na
swoje watpliwosci na stronach konkurencji.

. Uzywanie ,niebananowych” stéw. Oferty sprze-

dazowe wielu firm naszpikowane s3g stowami typu:
Lelastyczny”, ,innowacyjny”. To tzw. niebananowe
stowa. W przeciwienstwie do bananowych. Po-
mysl - banan, fatwo go narysujesz, inna osoba tez
fatwo go narysuje. Mdzg tatwo rozumie, czym ten
banan jest. A elastycznos¢? Elastyczna moze by¢
guma do zucia lub gumka w majtkach. Co to jest
ta elastyczna obstuga klienta? Kazda osoba o tym
mysli inaczej. | tu: niespodzianka - ludzie nie robig
doktoratu z Twojej oferty. Jesli czegos nie rozumiejg
od razu, jest mata szansa, ze beda o tym rozmyslac.
Dlatego trzeba dzis pisa¢ konkretnie. Mdzg lepiej
rozumie konkrety.

. Brak ptynnosci poznawczej na stronach

i w ofertach. Duze zbitki stéw, brak odstepdw,
nagtowkow i boldéw. Wcigz wiele firm nie ma poje-
Cia, jak dzis projektuje sie tresci. Ich oferty i strony
wygladajag na trudne. Organizacje nie wiedzg, czym
jest ptynnos¢ poznawcza. Tworzg tzw. skipki, czyli
tresci, ktére mozna jedynie poming¢, jak film na
YouTubie. Meczg klienta i kazg mu myslec. Klient
przektada sobie w gtowie: tatwy tekst - fajna firma,
trudny tekst - oho, trzeba myslec. | przektada wy-
glad strony (podswiadomie) na to, jaka cafa firma
jest. A jak wiadomo - najgorsza rzeczg jest kazac
odbiorcy myslec.
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Dziatania, ktére wyroézniaty sie

na rynku w 2024 roku

1. ,Pokolenie smutku i fonoholizmu”. Ten spot
powinien obejrzec kazdy rodzic. Jest smutny i praw-
dziwy. Ciesze sie, ze wreszcie, w Polsce mowi sie
gtosno o uzaleznieniu od telefonu.

FOBIPHOLIZM
IWIEKU

2. Allegro - ,Jak cos sie zaczyna, to Allegro”. To
dziatanie moze stanowi¢ wzér do nasladowania. Wy-
korzystanie category entry points zostato tu Swietnie
przemyslane, a sam spot robi ogromne wrazenie
pod wzgledem marketingowym. Znalaztam w nim
kilkadziesigt elementéw negatywizmadw, brandingu,
okien wptywu i przyciggania uwagi (az dziewiec razy

pojawia sie zwierze!).

—— Reklama

KSIAZKA | E-BOOK

Neurocopywriting

Jak projektowac
i tworzyC skuteczne

tresci, ktore trafiajq
prosto do mézgu

Zamow na
sklep.marketerplus.pl



https://www.youtube.com/watch?v=XbDiM8sM7gc
https://www.youtube.com/watch?v=PMWizPi62jY
https://sklep.marketerplus.pl/pakiet-neurocopywriting




| X | Social mediaiinfluencer
MARKETER"‘ E-COMMERCE '
W PRAKTYCE marketing enova 36 meSSOgeﬂoww 235

Autorka: Anita tatyhska

Mikrospotecznosci

z makropotencjatem. Jakie
wyzwania czekaja tradycyjne
strategie komunikacji marek

W dzisiejszych czasach interakcje online stajg sie coraz bardziej osobiste, a mikro-
Spotecznosci sg coraz wazniejszym elementem nowoczesnych strategii komunika-
cyjnych. Czy to oznacza wyzwanie dla tradycyjnych strategii marek? Zdecydowanie.
Ale takze szanse na budowanie gtebszych, bardziej angazujgcych relacji z klientami.
Dowiedz sie, dlaczego mikrospotecznosci sg przysztoscig komunikacji online.

internetowych w poszukiwaniu przestrzeni postrzeganych

y 4 artyku}u dowiesz siq m.in.: przede wszystkim jako prywatne i bezpieczne?.

: : - o ) Co jeszcze? Spadek zaufania - m.in. do instytucji publicz-
jak mikrospotecznosci rewolucjonizujg wspotczesne "

strategie komunikagji online, nych, marek i influenceréw. Z powodu galopujacej inflagji
w jaki sposob ,tiktokizacja” zmienia krajobraz me- i nieciekawej sytuacji materialnej (generacja Z ma jeden z naj-
didw spotecznosciowych i interakgji online,

jakie korzysci niosg niszowe platformy spoteczno-
Sciowe w poréwnaniu z mediami masowymi,
d\aczego Discord staje sie wazna p\atformg interak- prezentuja}cych vvystavvne Zycie. W miare Jak inﬂuencerzy

mniejszych dochoddw rozporzadzalnych sposréd wszystkich
pokoleri) mtodziez traci cierpliwos¢ do internetowych gwiazd

cji online. zaczynaja przypominac celebrytéw, coraz wiecej mtodych
ludzi zastanawia sie, jak optaci¢ rachunki.
Jakie zjawiska spoteczne
napedzaja rozwéj trendu

mikrowspéinot Ciekawostka
Trend mikrospotecznosci jest czescig szerszego megatrendu Wedtug danych Accenture jedna czwarta osdb w wie-
renesansu autentycznych relacji, ktére stajg sie szczegdlnie ku 25-34ijedna pigta w wieku 16-20 lat odwrocita sie

od lideréw opinii®. To sprzyja wzrostowi popularnosci
. A ; o twoércow niszowych, czerpigcych z autentycznosci
sie to pokolenia Z, w ktorym odsetek samotnych osob siega i fachowej wiedzy, takich, ktérym mozna zaufac i z kto-

nawet 60% ".Przynaleznos$¢ do spotecznosci staje sie kluczo- rymi mozna sie utozsamic.

cenne w coraz bardziej samotnym Swiecie. Szczegdlnie tyczy

wa, a 70% konsumentéw z pokolenia Z dofgcza do wspdlnot

1. ,Nigdy wiecej samotnosci. Badanie osamotnienia pokolenia Z w Polsce” - raport MindGenic Al (N = 1171), dostep online:
https://tiny.pl/d4drv.

2. ,Gen We and The Digital World” - raport Impero (N = 350), dostep online: https://tiny.pl/d4d9c.

3. Dane Accenture Song, 2023, N = 2000.
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Jakie zjawiska cyfrowe

napedzaja rozwoj trendu
mikrowspéinot

Rozkwit mikrospotecznosci jest rowniez rezultatem zjawiska
J[tiktokizacji" medidw spotecznosciowych. TikTok globalnie
przedefiniowat sposéb konsumowania tresci i budowania
relacji online. Algorytmy uczenia maszynowego dostarczajace
tresci dostosowane do osobistych zainteresowan zastapity
koncepcje zdeterminowanej terytorialnie sieci przyjaciotideg
jednostek potgczonych wspding pasja.

Zapamietaj

Algorytm TikToka zmniejszyt role reklam i otworzyt
drzwi dla content creatoréw. Demokratyzacja tresci
sprawita, ze dotychczasowe autorytety zaczety traci¢
na znaczeniu, a rewaluacja pasji popchneta spofecz-
nosci online w zupetnie nowy paradygmat.

Innym trendem jest fragmentaryzacja krajobrazu mediéw
spotecznosciowych przez powstawanie niszowych platform.
Pokolenie Z dos$¢ ochoczo wymienia tradycyjne media spotecz-
nosciowe na te bardziej intymne, w ktérych mozna przekazy-
wac prywatne wiadomosci lub fgczyc sie w grupy tematyczne.
Cho¢ spotecznosci tematyczne same w sobie to zasadniczo
nihil novi.

Ciekawostka

Przyktadowo grupy na Facebooku wcigz zapewniaja
uczucie przynaleznosci az 98% ich cztonkow 4 Wedtug
danych z sierpnia 2022 r. na Facebooku funkcjonowato
ponad 10 min grup zrzeszajacych ponad 1,8 mld
uzytkownikoéw. Jednak az 65% przedstawicieli mto-
dego pokolenia czuje sie pewniej, korzystajgc z mniej
popularnych aplikacji spotecznosciowych, takich jak
Discord lub Twitch, zamiast masowych platform, np.
Facebooka, Instagrama czy Twittera °.

Rozproszenie uzytkownikéw, poszukujgcych wiasnego
miejsca w sieci z dala od niechcianych spojrzen, prowadzi
do dynamicznego rozwoju ,niszowych” platform spotecz-
nosciowych.

Kolejny krok? Rozwoj decentralizowanych sieci spoteczno-
Sciowych (DSN), takich jak Mastodon, Pixelfed czy Odysee.
To w pewnym sensie odpowiedniki tradycyjnych serwiséw
spofecznosciowych (Mastodon - Twittera, Pixelfed - Instagra-
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ma, a Odysee - YouTube'a), tyle ze po drugiej stronie lustra.
DSN rdéznig sie od platform scentralizowanych sposobem
przechowywania danych. W DSN informacje sg rozproszone
w wielu weztach i nie nalezg do jednej centralnej wiadzy.

« Przyktad

Mastodon to otwarte oprogramowanie spotecz-
nosciowe hostowane przez réznych uzytkownikéw.
Innymi stowy: kazda osoba prywatna ma mozliwosc
zatozenia wtasnej instancji Mastodona poruszajacej
jakis$ temat na prywatnym serwerze (np. w chmurze).
To pozwala uzytkownikom cieszy¢ sie najwyzszym
poziomem prywatnosci i poufnosci danych, a takze
wolnoscig stowa oraz uczciwg monetyzacjg tresci.

Dynamiczny rozwoj technologii i rozpowszechnianie web
3.0 poszerzajg mozliwosci istniejacych DSN oraz sprzyjaja
powstawaniu nowych, co przyczynia sie do dalszej fragmen-
taryzacji krajobrazu spotecznosci online.

Dlaczego Discord staje sie wazna
platformga interakcji online i jakie
mozliwosci daje markom

Discord jest doskonatym przyktadem platformy bazujgcej
na tgczeniu ludzi w mikrospotecznosciach. W jego ramach
uzytkownicy moga tworzy¢ swoje serwery — zaréwno pu-
bliczne, jak i prywatne. Cho¢ Discord nie stanowi tradycyjnie
rozumianego ztaczonego strumienia tresci spotecznoscio-
wych, wbrew rozpowszechnionym opiniom nie jest siecig
zdecentralizowang, poniewaz wszystkie serwery sg zarzadza-
ne przez sama firme. Jednak wieksza stabilnosc i spojnos¢
dziatania platformy przy zachowaniu kameralnosci moga
byc¢ zaletg dla marek.

Wiele z nich jednak unika Discorda - niestusznie. Dzieki
interakcjom miedzy uzytkownikami w czasie rzeczywistym
jest on doskonatg platformg do budowania wiezi z klien-
tami i tworzenia mikrospotecznosci skupionych wokét ich
wiasnych pasji i zainteresowanian, na preferowanych przez
nich warunkach. Dzi$ to potezne narzedzie, ktére nie kojarzy
sie juz wyfgcznie z gamingiem.

4. Dane Facebooka, 2020, N = 15 000.
5. ,Gen We and The Digital World” - raport Impero (N = 350),
dostep online: https://tiny.pl/d4d9c.
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Zamiast stawia¢ na ogromne zasiegi, Discord promuje

Ciekawostka idee budowania spoteczno$ci z zaangazowanymi cztonka-
W 2017 r. z Discorda korzystato 10 min uzytkowni- mi i umozliwia nawigzywanie kontaktéw z mniejszymi, ale
kow miesigcznie. Z kolei w 2024 r. Discord ma 196,2 wartosciowymi grupami. Jego rosngca popularnos¢ tworzy

min aktywnych uzytkownikdw miesiecznie®. W Polsce
uzywa go prawie 5 min oséb’. W 2019 r. jedynie 30%
uzytkownikdw korzystato z Discorda z powoddw innych
niz gry. W 2021 r. ten odsetek znaczaco wzrdst - az
do 78%®. Serwery na Discordzie odpowiadajg zain-
teresowaniom pokolenia Z i obejmujg obszary takie

coraz wiekszy potencjat marketingowy, przyciagajac uwage
marek (ramka).

jak gry, muzyka, film czy nowe technologie. Wsréd 6. ,Discord Revenue and Usage Statistics 2024", dostep online:
dostepnych kanatéw mozna znalez¢ réwniez te po- https://tiny.pl/d4v9z.
Swiecone gotowaniu, aktywnemu spedzaniu czasu 7. Badanie PBI/Gemiusa, WirtualneMedia.pl, 2024.
czy nauce. Zaskakujgcym faktem jest, ze z Discorda 8. ,Discord Revenue and Usage Statistics 2024", dostep online:
korzysta ponad 200 uczelni wyzszych. https://tiny.pl/d4v9z.

RAMKA

Przyktady dziatan marek na Discordzie

Hot Topic to amery- W Australiiw 2021 r. konsole
kanska sie¢ sklepéw specjalizujgca sie w sprzedazy do gier staty sie trudno dostepne z powodu proble-
albuméw muzycznych oraz produktéw powigzanych mow logistycznych. Czesto pojawiaty sie na rynkach
z popkulturg, takich jak odziez, ksigzki, komiksy, bi- wtérnych po cenach przewyzszajacych sugerowane
zuteria, plakaty i wiele innych. Przed Anime Expo ceny detaliczne. Aby poprawi¢ doswiadczenie za-
w Los Angeles w 2021 r. marka postanowita urucho- kupowe i zwiekszy¢ sprzedaz nowej konsoli Xbox,
mi¢ serwer o nazwie ,Anime and Beyond”. Ta ini- Microsoft podjat wspdtprace z ,Lowkey Discord” -
Cjatywa umozliwita jej bezposrednie zaangazowanie spotecznoscig pasjonatow gier i kolekcjonerdw butéw
klientéw przez organizacje dyskusji dotyczacych ich sportowych. Grupa pozyskuje poszukiwane konsole,
zainteresowan zwigzanych z anime. buty i inne produkty dla swojej spotecznosci. Czton-

kowie uiszczaja roczng optate i otrzymujg powiado-
mienia o dostepnosci przedmiotéw z mozliwoscia
ich zakupu przez link partnerski.

LOWHEY
Australia's #1 Reselling Group

WYSWIETLANA NAZWA

Lowkey Discord is Australia's premier
Reselling Group. Established in 2018, we
have the tools and resources to lead you
to success in the resell industry. With top,
tier information, many perks, aswellasa Y

Przeczytalem(-tam) i akceptuje
2 Discorda.

community of over 2,300+ individuals
Lowkey is Australia's best and most

trusted.

Zrédto: Discord.com
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Przyktady dziatan marek na Discordzie (cd.)

Premium features for our members.

==l Praa
= - -
Release Guides Instore Info Website Monitors
8 000 =
- h &

2417 Marketplace Dedicated Admins Non-Sneaker Flips

& Statistics That Speak.

5 2.3k $7TM+

Zrédto: LowkeyDiscord.com

Choc serwer jest bardziej zo-
rientowany na marke niz na zainteresowania w ogole,
przykfad Louis Vuittona (oraz innych marek modowych
z wyzszej potki - np. Kenzo czy Gucci) udowadnia, ze
kazda branza znajdzie swoje miejsce na Discordzie.
Serwer jest rowniez skierowany do posiadaczy NFT
LV. Spotecznos¢ dzieli sie na dwie grupy: ,Explorers”
(bez NFT), majaca dostep do ogdlnych tresci, oraz
,Voyagers” (posiadaczy NFT), korzystajacg z eks-
kluzywnych tresci i rozméw na specjalnym ,pietrze”.

Jaka bedzie przysztosé aplikacji
spotecznosciowych

Niezaleznie od technologii - web 2.0 czy 3.0 - pojawig sie
kolejne aplikacje, ktére beda stawiac na piedestale mate spo-
tecznosci pasjonatdw, tzw. interest-driven apps (przyktady).

Podsumowanie

Komunikacja w mediach spotecznosciowych wyraZnie kieruje
sie w strone kameralnych wspdlnot skupionych dookota
zainteresowan. Zmeczeni komercjg mfodzi (a moze nie tyl-
ko oni) pragng autentycznych wiezi, bazujgcych na tym, co
naprawde ich pasjonuje. Cho¢ moze to brzmie¢ nad wyraz

) /A

Zap Cie do dotgczenia
% Louis Vuitton

878 online @ 8545 cztonkdéw

WYSWIETLANA NAZWA

Kontynuuj

Przeczytatem(-lam) i akceptuje
Discorda.

Are you a Louis Vuitton VIA Treasure Trunk Holder?

+46d1 pecple in comman

Zrodto: Discord.com

idealistycznie, marka, ktéra zrozumie te tendencje, ma szanse
nawigzac znacznie gtebszy kontakt z uzytkownikamii zyskac
ich bezcenng lojalnosc.

Artykut pochodzi
z ,,M+" 2023, nr 4 (66)
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v Przyktady

1.

3.

Wsrdd najnowszych aplikacji typu interest-driven apps mozna wyrdzni¢ ukrairiska platforme Pleex, ktdra méwi o sobie tak:
,Pleex to ukrainska platforma spotecznosciowa, ktéra opiera sie na koncepcji wspdlnoty poziomej. Nie zawiera kon-
trowersyjnych tresci, polubien, botdw ani algorytmdw, ktére mogg prowadzi¢ do uzaleznienia”.

0N <

@) cleex

IE) Mos crpiuka

®) Nonynsipre

@® Hose
& Npocropu

[ Moi nyBnixauii

[ 36epexeni

= Hosunu Ta nonituka

- rpn

G Owzann

Zrédto: Pleex.com

§ pleex.com
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™
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roAvH Ha AeHb 36inbwye
3anizHnun y Kpum, axy

Byaye nyTin, — "3Havywa
wins" ana Yepainn — Myp

iPhone 16 Moxe oTpuMaTi
4 aucnnen manxe 6es pamok
Miit nepwwii nocr
w YouTube npencrasns Hosui

IHCTPYMEHT — MiTKu ans
MO3HaYEHHSA KOHTEHTY,

Platforma jest podzielona na przestrzenie tematyczne, ktére uzytkownicy moga dostosowac do swoich potrzeb. Kazda
z tych przestrzeni ma zestawy narzedzi i funkgji, ktére wspieraja odbiorcéw w ich dziataniach w danej spotecznosci.

Kolejny przykfad to aplikacja Planet od Weibo, czyli ulepszona wersja Planet Video, ktéra umozliwia uzytkownikom Sle-
dzenie celebrytéw i wplywowych 0séb, a jednoczesnie integruje ich ze spotecznosciami o podobnych zainteresowaniach.
Jeszcze jednym przyktadem jest platforma Niche - dziecko Christophera Gulczyriskiego (jednego z zatozycieli Tindera)
oraz Zavena Nahapetyana (bytego menedzera technicznego i kierownika ds. organizacji Facebooka) - bazujaca na web
3.0. Aplikacja zapowiada nowa ere, w ktdrej cztonkowie dziatajg jako wiasciciele, tworzac mikrogospodarki bez potrzeby
korzystania z reklam do generowania przychoddw. Wprowadzenie Niche to kolejny krok w kierunku autentycznych i war-
tosciowych relacji w Swiecie mikrospotecznosci.

Anita tatynska

anita.latynska@walk.pl

Stratezka w agencji Walk Creative. Od dekady zajmuje sie tworzeniem strategii (re)pozycjonowania i komunikacji
marek z przerdznych obszardéw. Pracowata dla licznych branz, takich jak FMCG, moto, parenting oraz finanse.
Jest wnikliwg obserwatorkg kultury i trenddéw, ktére zaréwno wptywajg na marki, jak i sg przez nie ksztattowane.
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Ewa Struzik

Brand and communication
manager w NapoleonCat.

Trendy i zmiany w social
mediach w 2025 roku

1.

Rozwéj Al w tworzeniu tresci. To, ze sztuczna
inteligencja odgrywa kluczowg role w tworzeniu
tresci, jest stwierdzeniem na miare nagrody Captain
Obvious. To, ze rosnie w site w personalizacji tresci,
jeszcze nie jest oczywiste. Generowanie materiatéw,
wsparcie kreatywne, analiza danych - mozliwosci
narzedzi takich jak ChatGPT czy DALL-E beda sie tylko
rozwijac. Inwestuj w szkolenia, eksploruj narzedzia
i testuj, ile sie da. Nawet na najnizszym poziomie -
a moze zwtaszcza na najnizszym poziomie.
Spotecznosci mikro i ultranisze. To nie jest nowy
trend, jednak rosnie w site i wierze, ze bedzie rost
jeszcze bardziej. Wielkie, anonimowe spotecznosci
stajg sie mniej efektywne. Marki zaczynajg skupiac
sie na angazowaniu mniejszych, lokalnych i lojalnych.
Dacieranie do niszowych grup z ofertg uszyta pod
ich potrzeby moze znacznie podnies¢ ROl Twoich
kampanii z social medidw.

Rosngce znaczenie personalizacji. Podobnie jak
ultranisze, personalizacja nie jest novum. Méwi sie
o niej od dawna, ale wcigz wida¢ duzy opdr w jej
praktycznym wykorzystaniu w mediach spoteczno-
Sciowych, a mozliwosci jest wiele. Od segmentadji
odbiorcéw, np. per platforma, i personalizacje w mo-
deracji komentarzy (réwniez te zautomatyzowang -

Social mediaiinfluencer

envaios messageflow:

mitem jest, ze automatyczne oznacza ,na jedno
kopyto"), przez analize odbioru materiatéw i senty-
mentu reakgji oraz optymalizacje tresci na podstawie
wnioskdéw, az po obstuge wielojezyczna.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku
1. Zwalczanie dezinformacji i utrzymywanie wia-

rygodnosci. Rosnace obawy o jakos¢ tresci wymaga-
jg transparentnosci i budowania zaufania. Stawiaj na
wiarygodnos$¢ materiatéw, ktdre publikujesz, dzieki
m.in. transparentnemu oznaczaniu tych wyproduko-
wanych z pomocg Al. Dbaj réwniez o higiene tego,
co dzieje sie w Twoich komentarzach czy DM-ach.
Spam i boty staty sie plaga, a odsiewanie ich wspiera
walke z dezinformacjg. Warto tez zainwestowac
w narzedzia zwiekszajgce bezpieczenstwo.

. Adaptacja do zmieniajacych sie algorytmoéw.

Kto choc raz w tym roku nie rzucit miesem po ko-
lejnej zmianie algorytmdw na Instagramie i utracie
zasiegdw, niech pierwszy rzuci smartfonem. Algoryt-
my, ktére ograniczajg zasiegi organiczne, zmuszaja
marketerdw do inwestycji w pfatne promocje. Warto
balansowac miedzy tresciami organicznymi a pfat-
nymi, testowac rézne formaty reklam. Epoka czysto
organicznej promocji w social mediach minefa juz
bezpowrotnie i trzeba sie z tym pogodzic.

Najczestsze btedy, ktore warto
wyeliminowaé
. Brak spéjnosci i strategii. Publikowanie tresci

bez diugoterminowego planu i bez spdjnosci z ko-
munikacjg marki w skali mikro i makro. Dziatanie
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ad hoc skutkuje chaosem, a w komunikacji chaos
jest po prostu szkodliwy. Prosty kalendarz publikacji
i monitoring realizacji wspieraja utrzymanie porzad-
ku - zaréwno w dziafaniach, jak i w efektach.

Ignorowanie interakcji z uzytkownikami. Brak
odpowiedzi na komentarze lub wiadomosci to prosta
droga do bana narzuconego marce przez obser-
watorow - nie odwrotnie. Bo w koricu kto chce sie
angazowac w relacje z kims, kto nie odpowiada na
pytania i uwagi? Warto przygotowac proces reago-
wania z osobami odpowiedzialnymi za moderacje.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

1.

Masowe wyjscie marek z X. Choc trudno to
nazwac klasycznym dziataniem marketingowym,
masowy eksodus marek z platformy X stat sie symbo-
licznym odzwierciedleniem nasilajgcej sie polaryzacji
spotecznej w dziataniach branddw.

Dove vs Greenpeace. Kontynuacja kampanii Dove,
ktéra od lat promuje naturalnosc i akceptacje siebie,
oraz odpowiedz Greenpeace'u, ktéry przedstawia
Dove jako marke zanieczyszczajgca srodowisko
plastikowymi odpadami.

GREENPEACE” PRESENTS

TOXIC

I UENCE

Th&Park Side of Dove

Social mediaiinfluencer

envasss messageflow

Asics - ,,The Desk Break”. To niezwykle przewrotna
kampania marki Asics z Brianem Coxem. Kto ogladat
,Sukcesje”, ten wie, ze jego postaci do troski o innych
byto daleko.

Take a desk break to move your mind.

;

e

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowac

1.

Analityka danych i badanie sentymentu. Wspdt-
czesne narzedzia do analizy danych pozwalajg zro-
zumiec reakcje odbiorcéw i podejmowac trafniejsze
decyzje w czasie rzeczywistym.

Platformy do zarzadzania social mediami. In-
westycja w narzedzia do zarzadzania social mediami
zwieksza efektywnos¢ dziatart i umozliwia skalowanie
kampanii bez chaosu operacyjnego.

Platformy do tworzenia krétkiego wideo:
CapCut - do edydji wideo na potrzeby TikToka
i reelsow,

Descript - edytor wideo i audio oparty na Al, idealny
do produkcji podcastéw i filmaow,

CRM z funkcjami socialmediowymi - niezbedny
przy zarzadzaniu spotecznoscia.

Rozwigzania zwigzane z bezpieczeAistwem
i prywatnoscia:

ZeroFox - do monitoringu zagrozen w mediach
spotfecznosciowych,

BrandShield - do ochrony marki przed phishingiem,
podrébkami i fatszywymi kontami.

Narzedzia edukacyjne i inspiracyjne:
Skillshare, Coursera - inwestycja w kompetencje
i rozwoj zespotu w obszarach najnowszych trendéw
i narzedzi.
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Anna Ledwon-Blacha

Co-founder & creative director agencji
More Bananas.

Trendy i zmiany w social
mediach w 2025 roku

W 2025 r. media spotecznosciowe bedg ksztattowane

przez kilka kluczowych trendéw:

1.

Krétkie wideo nadal w centrum uwagi. TikTok,
reelsy i shorty wcigz beda krélowag, ale... jednocze-
Snie uzytkownicy, zmeczeni nadmiarem bodzcéw,
zaczng wracac do tresci bardziej angazujacych,
takich jak dtuzsze filmy czy artykuty.

Powrét do tresci statycznych. Obserwujemy re-
nesans statycznych formatdw, takich jak infografiki,
karuzele i estetyczne zdjecia. Ludzie szukajg tego,
co pozwala im sie zatrzymac i przemyslec przekaz.
Wzrost znaczenia autentycznosci. Uzytkownicy
beda poszukiwac prawdziwych, nieprzefiltrowanych
tresci, co zmusi marki do prezentowania bardziej
szczerych i transparentnych przekazéw. W roku
2024 nam to nie wyszio.

Integracja zakup6éw z mediami spotecznoscio-
wymi. Social commerce stanie sie standardem.
Ludzie beda mogli kupowac¢ bezposrednio w apli-
kacjach spotecznosciowych, co uprosci proces za-
kupowy.

Rozwaj rzeczywistosci rozszerzonej (AR). Marki
beda wykorzystywac AR do tworzenia interaktywnych

Social mediaiinfluencer

envaios messageflow:

doswiadczen, ktére pozwalajg na wirtualne przy-
mierzanie produktéw czy udziat w immersyjnych
kampaniach.

Wzrost znaczenia mikro- i nanoinfluenceréw.
Wspdtpraca z mniejszymi, ale bardziej zaangazowa-
nymi tworcami pozwoli na dotarcie do niszowych
grup odbiorcéw i budowanie autentycznych relacji.
Ewolucja platform spotecznosciowych. Nowe
aplikacje, takie jak Bluesky, wprowadzg zdecentra-
lizowane modele i dadzg uzytkownikom wieksza
kontrole nad algorytmami oraz moderacjg tresci.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

1.

Utrzymanie autentycznosci. W obliczu rosnacej
ilosci tresci generowanych przez sztuczng inteligen-
cje ludzie beda poszukiwac prawdziwych i szczerych
przekazéw. Marki muszg unika¢ nadmiernej auto-
matyzacji, aby nie straci¢ zaufania odbiorcéw.
Zarzadzanie wspétpraca z influencerami. Wspot-
praca z influencerami niesie ryzyko zwigzane z ich
autentycznoscia i ewentualnymi kontrowersjami.
Marki powinny starannie dobierac¢ partneréw, aby
unika¢ negatywnego wptywu na swoj wizerunek.
Nadgazanie za dynamicznymi zmianami na plat-
formach. Media spotecznosciowe ewoluujg w szyb-
kim tempie - wprowadzaja nowe funkcje i zmieniaja
algorytmy. Marketerzy muszg byc elastyczni i gotowi
do ciggtego dostosowywania strategii.
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4. Integracja sztucznej inteligencji. Wykorzystanie
Al w marketingu staje sie standardem, ale efektywne
zastosowanie tej technologii wymaga jej zrozumienia
i umiejetnosci integracji z istniejgcymi procesami.

5. Zarzadzanie danymi i prywatnoscig. W obliczu
zaostrzajacych sie regulacji dotyczacych ochrony
danych marki muszg dbac o zgodnos¢ z przepisa-
mi i transparentnos¢ w zarzadzaniu informacjami
uzytkownikdw.

Najczestsze btedy, ktore warto

wyeliminowaé

1. Nadmiar autopromocji bez wartosci dla od-
biorcy. Marki czesto skupiajg sie wytgcznie na pro-
mowaniu swoich produktéw i zapominajg, ze media
spotecznosciowe to przestrzen dialogu oraz budo-
wania relacji. Odbiorca nie chce by¢ zasypywany
reklamami, tylko chce czu¢, ze co$ zyskuje. Dlatego
tworz tresci, ktére edukuja, bawig lub inspiruja.
Pokaz, ze rozumiesz potrzeby swojej spotecznosdi,
zanim poprosisz o cos w zamian.

2. Brak spéjnosci w komunikacji. Ciggte zmiany
w tonie, estetyce czy przekazie sprawiajg, ze odbiorcy
maja trudnosci z rozpoznaniem marki i budowaniem
z nig relacji. Opracujjasne wytyczne dotyczace tonu
gtosu, identyfikacji wizualnej i kluczowych wartosdi,
ktore powinny przewijac sie we wszystkich dziata-
niach. Regularnosc i konsekwencja to podstawa.

3. Ignorowanie zaangazowania spotecznosci. Marki,
ktére nie odpowiadajg na komentarze, pytania czy
wiadomosci, pokazujg brak szacunku dla odbiorcéw.
Media spotecznosciowe to nie billboard, ale rozmowa.
Warto stworzy¢ plan wchodzenia w interakcje. Szyb-
ko odpowiadaj na komentarze, reaguj na feedback,

a negatywne opinie traktuj jako szanse na poprawe.

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

Jak zawsze, kiedy pada pytanie o ulubione kampanie
w social mediach, wybdr nie jest tatwy, bo Swietnych
dziatan byto mndstwo. Tym razem wybratam takie, ktére

envaios messageflow:

szczegdlnie rezonujg z moimi preferencjami - stawiaja

na autentycznos¢, emaocje i kreatywnosé, a jednoczesnie

pokazuja, jak dobrze wykorzysta¢ media spotecznoscio-

we do budowania gtebszych relacji:

1.

Dove - ,#PrawdziwePiekno”. Klasyka, ktdra nie
traci na aktualnosci. W 2024 r. Dove ponownie
zachwycito, gdy zaangazowato uzytkownikéw do
dzielenia sie swoimi historiami na Instagramie i Tik-
Toku. Dove porusza temat nierealistycznych kano-
néw piekna w erze sztucznej inteligencji. Dziatania
obejmowaty reklamy w aplikacjach randkowych oraz
wspotprace z influencerami, aby promowac pozy-
tywne postrzeganie siebie. Kampania przypominata,
ze piekno jest réznorodne, a social media moga
by¢ przestrzenig do budowania pewnosci siebie,
a nie wywierania presji. To dziafania, ktdre inspiruja
i dodajg odwagi - doktadnie to, co kocham. Kam-
pania pozwala zastanowic sie nad tym, jakie tresci
wygenerowane przez Al chcemy tworzyc i ogladac.

Dbajmy o
#PrawdziwePiekno
nawet w erze
sztucznej inteligendji

Dove

Zrédto: lifestyle.newseria.pl

Visit Oslo - ,,Is it even a city?”. Ta kampania byta
absolutnym zaskoczeniem - z humorem, autoiro-
nig i dystansem do wiasnej marki. Oslo zaprosito
turystow do odkrywania miasta przez serie memaow
i tresci generowanych przez uzytkownikéw na Insta-
gramie. Kreatywne podejscie do promocji miejsca
to cos, co zawsze przycigga mojg uwage.

Burger King - ,Bundles of Joy". Swietna kampania
na Twitterze i Instagramie, w ktérej marka tgczyta pro-
mocje nowych zestawdw jedzenia z elementami sto-
rytellingu o... nieoczekiwanych radosciach w zyciu.
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Skierowana do mtodych mam, promowata burgera
jako idealny pierwszy positek po porodzie, opierajac
sie na badaniach preferencji matek. Kampania byta
zabawna, nieco absurdalna i idealnie dopasowana
do dynamicznego charakteru social medidw.

Narzedzia i rozwigzania,

w ktére warto zainwestowacd
Zawsze powtarzam: zanim rzucisz sie na najnowsze
narzedzia, zainwestuj w cos, co naprawde robi réznice
- w ludzi. To nie Al, nie algorytmy i nie zaawansowane
systemy CRM budujg strategie, ktére wygrywaja. To
ludzie. Ich mdzgi, ktére potrafig myslec logicznie, ale
i kreatywnie. Bez tego nawet najdrozsze technologie
beda tylko drogimi zabawkami.

Inwestowanie w rozwdj zespotu to podstawa. Szkolenia,
warsztaty, miejsce na eksperymenty - to wszystko procen-
tuje. Bo c6z z tego, ze masz narzedzie do analizy danych,
jesli nikt w zespole nie wie, co z tymi danymi zrobic? Albo
CO gorsza, wycigga z nich wnioski, ktére w najlepszym
wypadku s nudne, a w najgorszym - bez sensu?

Technologie? Jasne, sg wazne. Ale to tylko wsparcie.
To my, ludzie, musimy da¢ im cel i kierunek. Al moze

P e A

Social mediaiinfluencer
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policzy¢ wszystko szybciej niz ktokolwiek z nas, ale nie
wymysli konceptu, ktéry poruszy serca albo sprawi,
ze odbiorcy zaczng sie Smiac¢. Wiec tak, inwestujmy
w narzedzia, ale dopiero wtedy, gdy mamy ludzi, ktérzy
wiedza, jak je wykorzystac.

Podsumowujac: najpierw ludzie, ich umiejetno-
$ci i kultura innowacji. Potem mézg - ten ludzki,
nie sztuczny - i odrobina logiki z kreatywnoscia.
Dopiero potem technologia.
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Pamela Kesner

Marketing manager CEE w agencji
Territory Influence.

Trendy i zmiany w influencer
marketingu w 2025 roku

1.

Autentycznos¢ i sita mikroinfluenceréw. W 2025
r.influencer marketing bedzie jeszcze bardziej kon-
centrowac sie na autentycznosci i zaangazowaniu.
Mikroinfluencerzy z bliskimi relacjami z odbiorcami
stang sie kluczowymi partnerami marek. Krétkie for-
my wideo, takie jak tiktoki czy reelsy na Instagramie,
beda podstawowym narzedziem do przyciggania
uwagi i budowania zaangazowania.

Kampanie oparte na wartosciach ESG (environ-
mental, social, governance). Dziatania zwigzane
z ochrong srodowiska, odpowiedzialnoscig spotecz-
ng i dobrymi praktykami zarzadzania, odpowiada-
jace na rosnace oczekiwania konsumentéw wobec
zréwnowazonego rozwoju i etycznosci marek, beda
coraz popularniejsze.

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku

1.

Przesycenie treSciami reklamowymi. Nadmiar
wspotprac odbieranych jako nieszczere moze ob-
niza¢ zaufanie odbiorcéw. Warto postawi¢ na se-

envaios messageflow:

lektywny dobdr tworcow, ktdrzy pasujg do wartosci
marki i jej grupy docelowej.

2. Trudnos¢ w mierzeniu efektywnosci kampanii.
Marki powinny skupic sie na budowaniu wartoscio-
wych relacji, a nie jedynie na zasiegach.

3. Transparentne oznaczanie tresci sponsorowa-
nych. Choc jest to wymdg prawny, bywa wyzwaniem
dla twércéw i marek, ale jego prawidtowe wdrazanie
zwieksza wiarygodnosc i buduje zaufanie odbiorcéw.

Najczestsze btedy, ktdre

warto wyeliminowaé

1. Ignorowanie dopasowania influencera do war-
tosci i grupy docelowej. Marki czesto wybieraja
influenceréw tylko na podstawie ich zasiegéw, pomi-
jajac zgodnosc¢ z wartosciami marki i grupg docelowa,
co prowadzi do niespdjnych kampanii. Wazna jest
analiza tworcow pod katem stylu i wiarygodnosci.

2. Nadmierna ingerencja w proces twérczy. Ogra-
niczanie kreatywnosci influenceréw przez zbyt re-
strykcyjne wytyczne moze obnizy¢ autentycznosc
przekazu. Wspdtpraca powinna opierac sie na za-
ufaniu i dawaniu przestrzeni dla twércéw, aby ci
mogli wyrazi¢ swa kreatywnosc¢.

3. Brakdiugoterminowej strategii. Krotkotermino-
we kampanie i wspdtprace ograniczajg skutecznosc
dziatan. Lepiej inwestowac w state relacje z twércami,
ktére budujg spdjny wizerunek marki.

245


https://www.linkedin.com/in/pamela-kesner-50a540116/
https://www.linkedin.com/in/pamela-kesner-50a540116/

MARKETER+ "E,“p“ﬁ’.f'x‘{"v“ui |

marketing

Dziatania, ktére wyroézniaty sie
na rynku w 2024 roku

1. BNP Paribas - ,,Stereotypy nie pracuja”. Kam-

pania BNP Paribas z udziatem influencerdw, takich
jak @the.olivetheory czy @to_sie_nie_dzieje, obalata
stereotypy o pokoleniu Z i pokazywata je jako am-
bitne i zaangazowane. Jednocze$nie podkreslata,
ze praca w bankowosci moze by¢ nowoczesna
i elastyczna.

:‘" BNP PARIBAS

HUNEXPECTEN0BS

| "l@

0Ty PIINIE PRACUIA

SPRAWDZ

. Motorola i Cinema City -, W kinie doswiadczaj,
nie nagrywaj!”. Spoty z Januszem Chabiorem zwra-
caty uwage na etykiete kinowa i zachecaty widzéw
do skupienia sie na przezywaniu emocji zamiast
korzystania ze smartfonéw. Kampania subtelnie
promowata telefony Motorola, skutecznie fgczac
edukacyjny przekaz z promocjg produktéw.

@ motorola

. Canal+ - , Pierwsza pomoc to prosta spra-
wa”. Canal+ stworzyt spot reklamowy, w ktérym
influencerzy, tacy jak PigOut, w przystepny sposéb
uczyli widzéw zasad pierwszej pomocy. Kampa-
nia promujgca serial ,Prosta sprawa” podkreslata

Social mediaiinfluencer
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znaczenie szybkiej reakcji w sytuacjach kryzysowych.
Spot skutecznie tgczyt edukacje z marketingiem,
pokazujac, ze nawet proste dziatania moga urato-
wac zycie, co nadato kampanii wymiar spotecznie
uzyteczny.

Narzedzia i rozwigzania,
w ktére warto zainwestowacd
1. Wykorzystanie narzedzi analitycznych. Marki

powinny korzystac z narzedzi takich jak Brand24 czy
InfluTool, ktére pozwalajg mierzy¢ zaangazowanie
i monitorowac efektywnos¢ kampanii.

. Automatyzacja wspétpracy. Narzedzia takie jak

Upfluence oszczedzajg czas i utatwiajg zarzgdzanie
kampaniami oraz kontakt z twércami.

. Wspoétpraca z agencjami wyspecjalizowanymi

w influencer marketingu. Dobre rozwigzanie
w przypadku wiekszych projektow.
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Al a prawo. Jak legalnie

i bezpiecznie wykorzystywac
sztuczng inteligencje

w marketingu

W 2023 r. sztuczna inteligencja szturmem wkroczyta do réznych sfer naszego
zycia, w tym do pracy marketerow. Oprogramowanie bazujgce na Al moze byc
bardzo przydatnym i dosc tanim narzedziem, ktore utatwia i przyspiesza codzien-
ne dziatania. Jednak - jak w przypadku kazdej nowej technologii - pojawiajg sie
pytania o aspekty prawne. Jak uzywac Al w sposob bezpieczny dla agengji i klienta?

Uwazaj na informacje, ktére
Z artykutu dowiesz sie m.in.: ~Wktadasz” do narzedzia
Po pierwsze, zanim skorzystasz z narzedzi typu Midjourney

kiedy mozesz wprowadzac do narzedzi Al dane
osobowe, lub ChatGPT, zweryfikuj, czy swoim promptem nie naruszasz
czy mozesz zlecac generowanie grafik inspirowa- obowigzkéw poufnosci wzgledem Klienta lub pracodawcy.
nych czyims stylem,

czy outputy sg chronione prawem autorskim, . .

jak korzystac z Al, aby uchroni¢ sie przed konse- Zapamietaj

kwencjami prawnymi.

W wiekszosci umow z klientami agencje maja za-
strzezony obowigzek poufnosci. Taka klauzula moze
zakazywac ujawniania jakichkolwiek informacji o pro-
wadzonej bgdz dopiero planowanej kampanii jakim-
kolwiek podmiotom trzecim, z wyjgtkiem pracownikow
i wspotpracownikéw agencji oraz podwykonawcéw
zaangazowanych w wykonanie ustug.

Dostawca Al raczej nie moze by¢ traktowany jako pod-
wykonawca kampanii, a to dlatego, ze czesto efekt pracy
narzedzia bedzie przez jego wiasciciela uzywany réwniez
do innych celéw niz tylko wykonanie tego konkretnego
dziatania.

W regulaminach Midjourney i ChatGPT zastrzezono, ze
wiasciciele tych narzedzi moga wykorzystywac input dane-

g0 uzytkownika nie tylko do $wiadczenia mu ustugi, lecz
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takze na potrzeby witasne’, tj. do rozwijania narzedzia oraz
Swiadczenia ustug innym uzytkownikom. Wyjatkiem jest sto-
sowanie ChatGPT przez API? - wéwczas dostawca deklaruje,
ze prompty nie sg wykorzystywane do trenowania narzedzia.

Wskazowka

Zanim uzyjesz jakiejs informacji jako promptu, upewnij
sie, ze nie jest to informacja poufna, ktérej nie mozna
przekazywac poza Twoja organizacje.

Ryzyko naruszenia NDA podpisanego z klientem pojawi
sie, jesliinputem do narzedzia Al jest:

pomyst na kampanie, uzgodniony wczesniej z klientem
(wygrany przetarg), wgrany do Al w celu wygenerowania
wstepnych pomystéw na slogany reklamowe do tej kam-
panii czy serie postow,
szczegotowy opis key visuala w celu wygenerowania grafiki,
opis nowego produktu wprowadzanego na rynek przez
klienta (np. polecenie do ChatGPT: , Wymys| 5 nazw nowego
soku bananowo-kokosowego dla dzieci”).

Zagrozenie naruszenia istnieje, nawet jezeli nie wprowadzasz
do narzedzia nazwy klienta.

Wskazowka

Uzywanie sztucznej inteligencji zawsze uprzednio
skonsultuj z klientem, tj. pozyskaj jego zgode (wyja-
tek od NDA) na wprowadzanie pewnych informadji
0 przedmiocie wspotpracy do narzedzi Al

1. Regulamin Midjourney wskazuje: ,Korzystajgc z Ustug, udzie-
lasz firmie Midjourney nieograniczonej w czasie, ogoélno-
Swiatowej, niewytacznej, nieodptatnej, nieodwotalnej liceng;ji
(zprawem do sublicencjonowania) do powielania, publicznego
wyswietlania, publicznego wykonywania, rozpowszechniania
tekstu i obrazu, a takze do przygotowywania dziet pochod-
nych - zaréwno z materiatéw, ktére wprowadzasz do Ustugi,
jak i materiatow wyprodukowanych przez ustuge na Twoje
polecenie”.

2. Regulamin ChatGPT moéwi: ,Nie wykorzystujemy Tresci, ktore
dostarczasz lub otrzymujesz z naszego API (»Tre$¢ APl«) do
rozwijania lub ulepszania naszych Ustug. Mozemy wykorzy-
stywac Tresci z Ustug innych niz nasz interfejs API (»Tresci
inne niz APl«), aby poméc w rozwijaniu i ulepszaniu naszych
Ustug. Jesli nie chcesz, aby Twoje Tresci inne niz APl byty
wykorzystywane do ulepszania Ustug, mozesz zrezygnowac,
wypetniajac ten formularz”.
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Z koleijesliinput ma charakter danych osobowych (np. zdje-
cie konkretnej osoby) - mozliwos$¢ przekazania takiej infor-
macji do amerykariskiego narzedzia rowniez moze budzi¢
watpliwosci. W kazdym takim przypadku przeanalizuj sytu-
acje - czy mozesz znalez¢ podstawe prawng takiego prze-

twarzania danych konkretnej osoby czy tez potrzebujesz jej
zgody (przyktad 1).

« Przyktad 1

Ocena zgodnosci z prawem wykorzystania

danych osobowych przez Al

1. W konkursie organizowanym przez ING Bank
Slaski na stronie https://www ja-w-przyszlosci.pl/
w regulaminie zastrzezono, ze uzytkownik przez
udziat zgadza sie na przetwarzanie jego danych
osobowych, wizerunku oraz ogdlnie utworu, ktéry
wprowadza do formularza konkursowego. Taka
praktyke ING nalezy ocenic¢ jako prawidtowa.

2. Zatézmy, ze organizujesz event, na ktéry zapra-
szasz waskie grono gosci, tzw. VIP-Ow. Stwier-
dzasz, ze ciekawym narzedziem do integracji beda
karty w formacie wizytdwek. Dla kazdego goscia
przygotowujesz egzemplarz z jego wizerunkiem,
ale przetworzonym przez narzedzie Midjourney.
Zdjecia tych oséb pobierasz z ogélnodostepnych
zrédet internetowych. Poniewaz nie zapytano
gosci 0 zgode na takie wykorzystanie ich wize-
runku - mogliby oni zgtosi¢ co do tego stuszne
zastrzezenia.

Czego mozesz uzywac jako promptu
Zazwyczaj zgodnie z regulaminami narzedzi Al (np. tak jest
w przypadku Midjourney) prompty mogga by¢ dowolnie wy-
korzystywane przez wiasciciela oprogramowania. Dlatego
musisz uwazac, aby w ten sposdb nie naruszy¢ cudzych
praw autorskich.

Regulamin Midjourney wskazuje: ,Midjourney to otwarta
spotecznos¢, ktdra pozwala innym wykorzystywac i remi-
ksowac Twoje obrazy i prompty, gdy tylko zostang one opu-
blikowane w miejscu publicznym. DomysInie Twoje obrazy
sg publicznie widoczne i mozna je remiksowac. Jak opisano
powyzej, udzielasz Midjourney licencji zezwalajacej na to. Jesli
kupisz plan »Pro«, mozesz oming¢ niektdre z tych domysinych
ustawien udostepniania publicznego”.

Regulamin ChatGPT mdéwi z kolei: ,Ponosisz odpowiedzial-
nos¢ za content, w tym w szczegélnosci zapewniasz, ze nie
narusza on zadnego prawa ani niniejszego regulaminu”.


https://www.ja-w-przyszlosci.pl/
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Zapamietaj

Kazdorazowo zastandw sie, czy masz uprawnienia do
tego, aby innym osobom (whascicielowi narzedzia oraz
uzytkownikom Midjurney) zezwoli¢ na korzystanie
z grafik (i tworzenie ewentualnych przerdbek) wgry-
wanych do Midjourney jako prompty. Wprowadze-
nie do narzedzia np. obrazu autorstwa Banksy'ego
z poleceniem ,Stwdérz obraz w stylu wgranego inputu,
przedstawiajacy XXX" bedzie naruszeniem prawa.

Nawet jezeli input jest tylko linkiem, tj. odestaniem do
konkretnej grafiki opublikowanej gdzie$ w internecie, nie
oznacza to, ze zawsze taki sposéb uzycia grafiki bedzie tylko
,inspiracjg”. O tym, czy output bedzie miat charakter inspira-
Cji czy plagiatu, w duzej mierze zadecyduje tres¢ instrukgdji
(promptu), jakg uzytkownik wyda narzedziu Al (przykfad 2).

v Przyktad 2

Ocena zgodnos$ci z prawem wykorzystania

cudzych grafik do generowania obrazéw

1. Mozesz wydac Al polecenie stworzenia grafi-
ki inspirowanej czyims stylem, jesli odestanie
do tego artysty bedzie miato charakter stowny
(np. ,Stworz obraz, na ktérym para trzymajaca
sie za rece idzie po fgce. Obraz ma byc¢ w stylu
Salvadora Dalego”). Rezultaty powinny jednak
podlegac ocenie cztowieka - czy nie zostaty stwo-
rzone w sposob naruszajacy prawa pierwotnego
twarcy (przejecie zbyt wielu elementdw z obrazow
Salvadora Dalego zamiast zainspirowania sie
jedynie jego stylem).

2. Zgodne z prawem bedzie rowniez nakazanie Al
przygotowania grafiki z uzyciem koloréw firmo-
wych danego klienta (np. wygenerowanie z oka-
zji Wielkanocy obrazka pisanek inspirowanych
identyfikacjg wizualng Twoich klientéw w celu
przestania im zyczen swigtecznych), jezeli kolor
firmowy nie jest sam w sobie znakiem towarowym
(np. fiolet Milki) ani w samej kreacji nie zostang
uzyte znaki towarowe. W przeciwnym razie praw-
dopodobnie bedzie potrzebna zgoda klienta.

Czy jako agencja mozesz uzywac
outputéow w swojej dziatalnosci

Jesli przestrzegasz wyzej opisanych zasad (nie naruszasz
tajemnic czy informacji poufnych klientéw ani cudzych praw
autorskich w inpucie), to nie ma ogdlnego zakazu uzywania
narzedzi Al do celéw komercyjnych.
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W Midjourney nalezy jednak wykupic¢ konto Pro, poniewaz
ogolne warunki tego narzedzia stanowig: ,Jeste$ wiascicie-
lem wszystkich Zasobdw, ktére tworzysz za pomocg Ustug,
w zakresie, w jakim jest to mozliwe zgodnie z obowigzujgcym
prawem. Wyjatkiem jest przerabianie obrazéw innych oséb,
ktére to obrazy pozostajg wkasnoscig oryginalnych twdrcow
Zasobéw. Midjourney nie sklada zadnych oswiadczen, ani
gwarancji w odniesieniu do obowigzujgcego prawa, ktére
moze mie¢ do Ciebie zastosowanie. Jesli chcesz uzyskac
wiecej informagji na temat stanu obowigzujgcego prawa
w Twojej jurysdykgji, skonsultuj sie ze swoim prawnikiem.
Twoja wlasnos¢ utworzonych przez Ciebie Zasobdw trwa,
nawet jesli w kolejnych miesigcach obnizysz lub anulujesz
swojg subskrypcje”.

Natomiast w dalszej czesci regulamin Midjourney przewi-
duje: ,Jednak nie jestes wiascicielem Aktywéw, jesli podlegasz
ponizszym wyjatkom.

Jesli jestes pracownikiem lub wiascicielem firmy, ktorej
przychdd brutto przekracza 1 min dolaréw rocznie, musisz
wykupi¢ cztonkostwo »Pro« dla kazdej osoby uzyskujacej
dostep do Ustug w Twoim imieniu, aby posiadac aktywa, ktére
tworzysz. Jesli nie masz pewnosci, czy Twoje uzycie kwalifi-
kuje sie jako w imieniu Twojego pracodawcy, zatdz, ze tak”.

W ChatGPT w kwestii praw autorskich do outputéw teo-
retycznie wystarczytoby konto zwykte. Regulamin stanowi
bowiem: ,Z zastrzezeniem przestrzegania przez Ciebie ni-
niejszych Warunkdéw, OpenAl niniejszym przenaosi na Ciebie
wszystkie swoje prawa, tytuty i udziaty w danych wyjsciowych.
Oznacza to, ze mozesz korzystac z Tresci w dowolnym celu,
w tym w celach komercyjnych”.

Jednak wczesniej zacytowatam fragment regulaminu
ChatGPT wskazujacy, ze jesli nie korzystasz z konta za po-
moca API, to wdwczas Twoje prompty sg wykorzystywane
do uczenia sie narzedzia, a zatem - do celdw 0s0Ob trzecich.

Zapamietaj

Dla agencji komercyjnej bezpieczniejsze bedzie zatem
wykupienie w ChatGPT subskrypcji API.

Z powyzszego wynika, ze wraz z zatozeniem konta Pro
lub API agencja lub marketer stajg sie ,wfascicielami” praw
do utwordéw wygenerowanych przez Al. Prawa te moga by¢
zatem dalej przeniesione na klienta. Nie jest to taki zakres
praw jak w przypadku stworzenia utworu przez cztowieka.
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Postanowienia umowy z klientem musiatyby wiec uwzgled-
niac (jako osobny punkt) zasady korzystania przez niego
z kreacji Al.

Zapamietaj

Standardem branzowym jest informowanie odbiorcéw
kreadcji, ze zostata ona opracowana za pomocg Al. Nie
mozna zatem tego faktu réwniez ukry¢ przed klientem -
w szczegolnosci w kwestii grafik i contentu tekstowego,
ktéry ma trafi¢ do publikacji w imieniu klienta.

Jesli chodzi o materiaty ,wstepne” generowane przez
ChatGPT (zarysy tresci, listy pomystéw na tresci, pomysty do
burzy mozgdw) - taki sposdb wykorzystania Al mozna uwazad
za uzywanie narzedzia stuzgce do wygenerowania pomystow
przez cztowieka. W tej sytuadji - jesli standardy branzy i oczeki-
wania klientéw nie stanowig inaczej - dopuscitabym mozliwos¢
uzywania tego narzedzia bez informowania o tym klienta.

Czy outputy sa chronione

prawem autorskim

W tym momencie w polskim prawie nie istnieje regulacja
wprost dotyczgca wynikow pracy Al. Unia Europejska pracuje
nad odpowiednim rozporzadzeniem, ale nie wiadomo, kiedy
zostanie ono uchwalone (moze za kilka miesiecy, a moze za
rok lub pdzniej).

Zapamietaj

Wiekszos¢ prawnikéw w Polsce na razie uwaza, ze kre-
acja stworzona przez Al nie jest utworem, poniewaz
nie stworzyt jej cztowiek. Polska ,Ustawa o prawie au-
torskim” definiuje bowiem utwdr jako: ,kazdy przejaw
dziatalnosci twérczej o indywidualnym charakterze”.
W tej definicji wprawdzie nie ma stowa ,cztowiek”,
ale jednak ustawy dotyczg praw ludzi, a nie rzeczy
(pomijam w tej chwili prawa zwierzat), wiec od zawsze
przyjmuje sie, ze utwor to przejaw dziatalnosci ludzkiej.

Natomiast mozesz miec¢ do czynienia z sytuacjg, w ktorej
Al stworzy kreacje na warunkach podyktowanych przez uzyt-
kownika, przy czym prompty (wskazowki, wytyczne cztowieka)
bedg tak oryginalne i kreatywne, ze one same beda mogty
zostac uznane za element tworczy.

Wowczas niektdrzy prawnicy sktaniaja sie ku stanowisku,
ze kreacja wygenerowana przez Al na podstawie takiego
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promptu bedzie nosita cechy utworu stworzonego przez
cztowieka. Gtéwnym elementem jest tu bowiem bardzo
twdrczy input, natomiast rozwigzanie Al mozna potraktowac
jak kazde inne narzedzie stuzgce do pracy twérczej - pedzel
i ptétno albo program graficzny (przyktad 3).

v Przyktad 3

Kiedy tresci wygenerowane przez Al moga

podlega¢ prawu autorskiemu

1. Jeslipromptem jest polecenie: ,Stworz wizerunek
pisanki w kolorach biatym i czerwonym, gdzie
ornamenty beda kwiatowe i o charakterze lu-
dowym”, to otrzymany rezultat raczej nie bedzie
utworem cztowieka. Cztowiek nie wnidst bowiem
do tej pracy nic szczegdlnie twdrczego.

2. Jesli prompt polega na bardzo szczegdtowym
opisaniu jakiej$ sceny, w ktorej wystepowaty-
by oryginalne postacie z cechami dotychczas
niespotykanymi w innych utworach, a do tego
kolorystyka kreacji i cata sceneria bytyby bar-
dzo szczegdtowo okreslone przez uzytkownika
wedtug wlasnego pomystu (a nie zaczerpniete
z innej grafiki wgranej do Al) - wéwczas taka
kreacja moze zostac uznana za utwor. Prompt
jest tu bowiem bardzo twodrczy, indywidualny
i stanowi istote kreacji. Narzedzie Al postuzyto
natomiast jedynie - tak jak program graficzny,
np. Photoshop - do narysowania tego, co wy-
myslit cztowiek.

Zapamietaj

Prawnicy w Polsce raczej sktaniaja sie do stanowiska,
ze utwér moze pretendowac do ochrony na gruncie
prawa autorskiego, jezeli:
do stworzenia kreacji za pomocg Al postuzyty
elementy pochodzace od cztowieka, ktdre jed-
noczesnie decydujg o oryginalnosci catosci,
wskutek tego powstata niepodzielna catos,
w ktdrej trudno odrézni¢ elementy pochodza-
ce od cztowieka i niecztowieka.

Nie bedzie to jednak utwdr wspoétautorski (wspoiny).

Al obecnie mozna kwalifikowac jako narzedzie, za ktére-
g0 pomocg cztowiek moze cos$ stworzy¢. Natomiast to, co
zostanie stworzone, czasami bedzie utworem, a czasami
nie - w zaleznosci od tego, czy wktad cztowieka bedzie wy-
starczajgco tworczy.
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Czy agencja moze przekazywacé
prawa do outputéow klientom
Wobec tego nie mozna na razie traktowac kreacji Al dokfadnie
tak samo jak utwordw cztowieka i stosowac do nich 1: 1 tych
zapisow prawnoautorskich, jakie agencje zazwyczaj zawierajg
w umowach z klientami.

W umowach tych czesto znajduje sie postanowienie, ze
agencja przenosi na klienta catos¢ praw autorskich do ma-
teriatéw tworzonych w ramach umowy. Przy takim zapisie
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po otrzymaniu kreacji wygenerowanej przez Al klient mégtby

pozostawac w btednym przekonaniu, ze nabyt petnie praw do

utworu jako oryginalnego dziefa cztowieka. Gdyby nastepnie

ktos inny wytworzyt podobng grafike za pomoca tego samego
narzedzia Al, klient mdgtby wnosi¢ roszczenia wobec uzytkow-
nika tej pdzniejszej kreacji. Woéwczas wysztoby na jaw, ze oba
obrazy opracowato Al, przy czym agencja nie informowata
klienta o takim pochodzeniu sprzedanego mu utworu.

Zapamietaj

Tworzenie kreacji dla klientéw za pomoca Al jest
dopuszczalne i agencja moze to robi¢ na uzytek
komercyjny, jednak powinno sie to odbywac trans-
parentnie wobec klientéw. Przekazanie takich mate-
riatéw klientom powinno by¢ odpowiednio opisane
w zawieranych z nimi umowach.

Jakie jest ryzyko prawne zwigzane
z uzywaniem Al

Pojawia sie pytanie rowniez o to, czy w ogole Al jest uprawnio-
ne do uzywania inputéw - nie tych, ktére obecnie wgrywaja
uzytkownicy (i w ten sposob udzielajg wiascicielowi narzedzia
stosownej licencji), lecz tych, na ktérych sztuczna inteligencja
uczyta sie przed jej komercyjnym udostepnieniem ogotowi

odbiorcow.
Juz teraz toczg sie w USA postepowania sgdowe przeciwko

firmom dostarczajgcym Al (ramka 1).

Wybrane procesy wytoczone przeciwko firmom oferujagcym narze-

dzia Al

Postepowanie wszczeto przeciwko trzem firmom: Stability Al, Midjourney oraz DeviantArt, w imieniu trzech
artystek: Sarah Andersen, Kelly McKernan, Karli Ortiz. Powédki m.in. uwazaja, ze wymienione firmy bezprawnie
dokonaty reprodukcji materiatdw ich autorstwa, ktére nastepnie weszly do bazy treningowej Al. Dodatkowo
twierdzg, ze obrazy wygenerowane przez te narzedzia sg jedynie pozornie nowe, a w rzeczywistosci okazujg sie
dzietami pochodnymi (opracowaniami) obrazéw, na ktérych byfa szkolona sztuczna inteligencja.

Proces wytoczyta tez amerykanska agencja Getty Images, réwniez przeciwko firmie Stability Al. Pozew odnosi
sie przede wszystkim do reprodukcji obrazéw z tego banku zdje¢ podczas nauki Al. Powddka podnosi takze, ze
Al generuje obrazy podobne do tych, ktére znajduja sie w bazie materiatéw treningowych.

Nie wiemy, jak zakoriczg sie powyzsze spory sadowe. Jesli zostanie jednak uznane, ze twdrcy narzedzi Al przez web
scraping naruszyli prawa autorskie autordow grafik i tekstéw dostepnych w internecie, wéwczas uzywanie przez
agencje lub marketera w celach komercyjnych narzedzia o watpliwej reputacji moze réwniez by¢ watpliwe prawnie.
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RAMKA 2
Jak bezpiecznie uzywac Al w pracy marketera
Upewnij sie i/lub uzgodnij z klientem, ze wprowadzenie danej informacji do narzedzia Al nie bedzie naruszato

wigzacych Cie zobowigzan poufnosci (NDA).
Sprawdz, czy wprowadzenie danej informacji do narzedzia Al nie bedzie naruszato przepiséw o ochronie danych

osobowych.
Zweryfikuj, czy prompt wprowadzany do narzedzia Al nie narusza cudzych praw autorskich.

Uzgodnij z klientem (w szczegdlnosci w przypadku grafik i tekstow), czy zgadza sie on, aby przy realizacji danego
zamdwienia byto uzywane narzedzie Al. Wyjgtkiem moze by¢ wykorzystywanie ChatGPT do generowania wstep-
nych pomystéw (np. do burzy mézgdw, pomystéw na serie postéw).

Zadbaj o odpowiednie zapisy w umowie z klientem dotyczace praw autorskich do outputéw. Nie mozna w tej
kwestii skopiowac standardowych zapisow umownych, ktére zazwyczaj stosujesz w przypadku przenoszenia na

klientéw praw autorskich do utwordw.

Agnieszka Grzesiek-
-Kasperczyk

Radca prawny i wspotwiascicielka kan-
celarii MyLo (www.mylo.pl). Réwnole-
Artyku} pochodzi gle z prawem studiowata zarzadzanie

i marketing, stad jej specjalizacja w pra-

z,M+" 2024, nr 2 (64) wie marketingu. Autorka pierwszego
w Polsce kursu online ,RODO dla mar-

keterdw”, a takze kursu online ,Prawo

w marketingu”. Na co dzien doradza

agencjom reklamowym, domom medio-

sembot wym, e-sklepom i firmom dostarczaja-
cym narzedzia marketingowe.

MARKETER+

agnieszka.grzesiek@mylo.pl
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Weronika Herbet-Homenda

Prawnik w kancelarii BWHS Wojciechowski
Springer i Wspdlnicy sp. k.

Najwieksze wyzwania prawne

w marketingu w 2025 roku

Sygnaty rynkowe sugeruja, ze w nadchodzacym roku

pod lupg organu ochrony konkurendji i konsumentow

beda w szczegdlnosci takie obszary jak:

1. Greenwashing - fatszywe lub wprowadzaja-
ce w btad deklaracje stwarzajagce wrazenie
ekologicznosci produktéw, ustug lub dziatan
przedsiebiorcy. Trwaja prace nad projektem nowe;j
ustawy, wdrazajacej unijng dyrektywe, ktdéra nakfada
na przedsiebiorcéw nowe obowigzki (m.in. informa-
cyjne) i wprost zakazuje ,ekosciemy”. Warto jednak
pamietac, ze juz w obecnym stanie prawnym rozpo-
wszechnianie nieprawdziwych lub wprowadzajgcych
w bfad informacji (w tym dotyczacych ekologicznosci)
moze by¢ uznane za nieuczciwg praktyke rynkowa.

2. Dark patterns - zwodnicze algorytmy wykorzy-
stywane w srodowisku cyfrowym. Dotychczas
za takie nieuczciwe praktyki uznane zostato m.in.
automatyczne dodawanie produktéow do koszyka
zakupowego oraz naliczanie ukrytych na wczesniej-

szych etapach zamdwienia kosztéw optaty ser-
wisowej lub dostawy. Warto jednak pamietac, ze
zwodnicze algorytmy moga pojawiac sie nie tylko
na sciezce zakupowej, lecz takze w innych sekcjach
stron internetowych (np. newsletterze, do ktérego
jeszcze wrdce).

Influencer marketing. Po blisko dwdch latach
od wydania wytycznych UOKIK oznaczanie reklam
w mediach spofecznosciowych jest nadal wyzwaniem
dla wielu marketeréw. Prezes UOKIK stawia kolejne
zarzuty dotyczace kryptoreklam, karzac zaréwno
influencerdw, jak i reklamodawcéw. Marketerzy
powinni wiec precyzyjnie okresli¢, w jaki sposéb
wspotprace majg by¢ oznaczane, ale réwniez mo-
nitorowac, czy wymogi te sg w praktyce spetniane.

Najczestsze btedy prawne,
ktore warto wyeliminowacé

1.

~Uciekajgce” promocje i fatszywe liczniki czasu.
Odliczanie do korica promocji motywuje konsumen-
téw do zakupdw i jest czesto stosowang taktyka.
Réwnie czesto jednak promocje bywajg przedtuzane
albo ptynnie zastepowane kolejnymi, przez co liczniki
sie cofajg i odliczanie rozpoczyna sie od nowa. Takie
dziatania mogg wprowadza¢ konsumentéw w btad
co do czasu trwania promogji i spotkac sie z sankcja
w wysokosci do 10% obrotu dla przedsiebiorcy i do
2 min zt dla osoby zarzgdzajgce).

Obnizka ,,+10%". Nadal czestym btedem jest rekla-
mowanie jako promocyjnych cen, ktére sg wyzsze
od najnizszej ceny z ostatnich 30 dni lub takie same.
Stanowisko Prezesa UOKIK w tym zakresie jest jasne:
jesli produkt byt w tym okresie w promoc;ji
(np. 100zt — 90 z}), zeby moéwic o kolejnej
.przecenie” trzeba go przecenic jeszcze bardziej
(90-zt — 80 zi).
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3. Ukryte warunki promocji. Niekorzystng dla kon-
sumentow praktyka systematycznie obserwowang

na rynku jest takze stosowanie gtosnych haset mar-
ketingowych (np. ,Zwrot pieniedzy gwarantowany”),
za ktérymi kryja sie jednak daleko idgce ograniczania,
opisane dopiero w regulaminie (np. zwrot wytacznie
na karte podarunkowg o krétkim terminie waznosci).
Wskazéwka: W przypadku kazdej kampanii trzeba
oceni¢, jakie informacje powinny znalez¢ sie na
pierwszej linii, a co mozna opisac¢ dopiero w szcze-
gbtach promogji.

. Brak zgody marketingowej lub przekroczenie
jej zakresu. Wysytanie komunikatéw marketingo-
wych wymaga zgody uzytkownika, o czym przed-
siebiorcy czesto zapominaja. Jesli natomiast zgoda
jest pobierana, zdarza sie, ze nie okresla wszystkich
trzech wymaganych elementéw:

kanatu kontaktu (np. e-mail, SMS),

celu kontaktu (np. przesytanie ofert dotyczacych
produktéw lub ustug danej marki),

podmiotu, na ktérego rzecz zgoda jest udzielana.
Wskazdéwka: Prosty audyt i korekta tresci zgdd
marketingowych mogg pozwoli¢ unikng¢ naruszenia
przepisow.

Regulacje prawne

i cyberbezpieczenistwo

envaios messageflow:

5. Utrudnianie anulowania subskrypcji (np. new-

slettera). Jest to czesty problem, ktéremu mozna
W prosty sposéb zaradzic: wystarczy sprawdzi¢, w jaki
sposdb klient moze sie zapisac (najczesciej wystar-
czy, ze poda swdj e-mail, ewentualnie w nastepnym
kroku potwierdzi zapis kliknieciem w przestany link),
i w ten sam sposob skonstruowac sciezke anulowa-
nia, w mysl zasady, ze wypis powinien by¢ tak samo
prosty jak zapis.

. Nieinformowanie o weryfikacji opinii. Wszyscy

przedsiebiorcy, ktérzy sami umozliwiajg publikacje
opinii na swoich stronach, muszg informowac o tym,
czy weryfikujg te opinie, a wiec czy i w jaki sposdb
zapewniaja, ze pochodzg one wytacznie od uzyt-
kownikéw, ktérzy produkt lub ustuge rzeczywiscie
nabyli lub ich uzywali. Wielu przedsiebiorcéw tego
nie robi, narazajac sie na surowe sankcje ze strony
Prezesa UOKIK.

Wskazéwka: Warto pamietad, ze nawet jesli nie
stosujemy zadnych srodkéw weryfikacji, powinnismy
o tym informowac - wystarczy dodac w sekgji inter-
fejsu poswieconej opiniom krétkg adno- tacje o tym,
ze publikowane recenzje nie sg sprawdzane pod
katem autentycznosci.
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Agnieszka Grzesiek-Kasperczyk

Radca prawny w kancelarii MyLo.

Zmiany w prawie i inne regulacje
dotyczace e-commerce w 2025 roku
Mysle, ze na czoto nowosci prawnych, na ktére e-com-
merce musi zwroci¢ uwage z poczgtkiem 2025 r., wy-
suwa sie GPSR, czyli unijne ,Rozporzadzenie w sprawie
ogdlnego bezpieczenstwa produktéw”, ktére weszto
w zycie 13 grudnia 2024 r.

Rozporzadzenie to nie zmienia diametralnie zasad sa-
mego bezpieczenstwa produktdw (jesli produkt spetnia
normy dotyczace danej branzy, nadal uznawany bedzie
za bezpieczny). Jednak zwykli wiasciciele e-sklepdw beda
musieli na kartach produktowych podawac o wiele
wiekszy zestaw informacji niz dotychczas.

E-sklep prowadzony przez samego producenta do-
datkowo bedzie musiat wdrozy¢ specjalny kanat komu-
nikacji (wystarczy podac adres e-mailowy i telefon, ale
dobrze widziany bedzie tez formularz kontaktowy) do
zgtaszania przez konsumentéw ewentualnych skarg
w zwigzku z bezpieczeristwem produktow.

1. ,Rozporzadzenie Parlamentu Europejskiego i Rady (UE)
2023/988 z dnia 10 maja 2023 r. w sprawie ogdlnego
bezpieczenstwa produktéw, zmieniajace rozporzadzenie
Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) nr 1025/2012 i dy-
rektywe Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2020/1828
oraz uchylajgce dyrektywe 2001/95/WE Parlamentu
Europejskiego i Rady i dyrektywe Rady 87/357/EWG".

Regulacje prawne

i cyberbezpieczenistwo

envaios messageflow:

Najwieksze wyzwania dla
marketerow w 2025 roku
Przede wszystkim na kazdej karcie produktu bedzie
musiata widnie¢ nazwa producenta, a dodatkowo
trzeba bedzie zatgczy¢ (np. w formie PDF) wszelkie
ostrzezenia lub informacje na temat bezpieczen-
stwa, ktére normalnie muszg znalez¢ sie na opa-
kowaniu lub w ulotce. W praktyce moze to oznaczac,
ze tresci w e-sklepie pojawi sie o wiele wiecej, niz jest
obecnie. Wprawdzie instrukcje i ostrzezenia mozna
zatgczy¢ w formie ,do pobrania”, jednak ilos¢ danych
na serwerach sklepéw znacznie wzrosnie.
Dodatkowo kazdy produkt w e-sklepie bedzie
musial mie¢ wyraznie podane dane identyfikujgce
(identyfikatory takie jak kod EAN, seria). Jesli ktos
sprzedaje szeroki asortyment w kilku kanafach (w sklepie
wiasnym, na Allegro i innych platformach), to na przeto-
mie grudnia i stycznia czeka go sporo mréwczej pracy.
Pocieszeniem jest, ze marketplace'y oraz systemy SaaS
stuzace do prowadzenia e-sklepéw przygotowaly juz
dla merchantéw rozwigzania, ktére pozwolg te wyma-
gane informacje wprowadzi¢ w sposéb jak najbardzie;
masowy (za pomoca API itd.).

Prosty biad, ktory da sie

tatwo wyeliminowacé

Pop-upy, ktérych nie da sie zamkna¢ (nie widac przy-

cisku ,X"), lub takie powracajace na kazdej podstronie.

Naprawde dos¢ czesto sie to zdarza, a pewnie niewiele

0s0b wie, ze taki ucigzliwy pop-up to nie tylko bfgd UX-

-owy, lecz takze potencjalny bfad prawny - dark pattern.
Od lutego 2024 r., kiedy zaczeta by¢ stosowana dyrek-

tywa DSA, UOKIK pilnie przyglada sie dark patterns,
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stosowanym przez rézne firmy w internecie. Pot biedy,
jesliucigzliwy pop-up stuzy do subskrypdji newslettera -
sklep naraza sie wéwczas na zarzut zbierania niepra-
widtowych zgdd marketingowych, ale UOKIK tego nie
sciga. Jesli natomiast ucigzliwym pop-upem chcemy np.
skusi¢ klienta na dodatkowy niedrogi produkt, ustuge
czy opfate - problemy prawne gwarantowane.
Obecnie UOKIK prowadzi postepowanie wobec portali
Siepomaga.pl, Zrzutka.pl i Pomagam.pl za tego typu
praktyki (kilkukrotne nagabywanie uzytkownikéw o do-

konanie wptaty nie tylko na wybrany cel charytatywny,
lecz takze na dziatalnos¢ portalu).

Inny przyktad: na portalu Travelist.pl bez zarejestro-
wania sie nie mozna nawet przeczyta¢ podstrony FAQ
(ilustracja). Takie dziatanie moze by¢ uznane za dark
pattern, poniewaz zmusza do zawarcia umowy - przy-
stapienia do klubu uzytkownikéw - bez mozliwosci
wczesniejszego przejrzenia tresci portalu (sprawdzenia,
czy w ogdle jego oferta jest interesujgca).

ILUSTRACJA
Pop-up na stronie Travelist.pl

Regulacje prawne

i cyberbezpieczenistwo

enwvazes messageflow

Problemy prawne marek
e-commerce z 2024 roku,
ktorych dato sie uniknaé

1.

Decyzje UOKIiK wobec Zalando i Travelist.pl. UOKiK
stwierdzit, ze portale te nieprawidtowo wywigzywaty
sie z obowigzkdw wynikajacych z dyrektywy omnibus,
tj. niewystarczajgco jasno informowaty, jaki jest podziat

obowigzkéw miedzy marketplace’em a sprzedawca,
z ktérym rzeczywiscie konsument zawiera umowe.
Kara dla Amazona w wysokosci 31 min zt. Za m.in.
wywieranie presji czasowej na konsumentéw. UOKIK
uznat za praktyke naruszajaca interesy konsumen-
téw prezentowanie na karcie produktu tykajgcego
zegara, ktdry wraz z zapewnieniem, ze dostawa
nastapi szybko, ma sktonic¢ klienta do zakupu.
Kary dla Canal+ oraz UPC Polska. Natozone przez

prezesa UOKIK za wigczanie konsumentom nieza-
maoéwionych ustug i podwyzszanie abonamentu bez
uzyskania zgody na zmiane pakietu.

7

TRAVELIST.PL

BINACK

JVVEEKS
%

vs. cena w obiekcie

Setki HOTELI
W promocji

Dolacz teraz i zyskaj dostep do ofert hoteli w ekskluzywnej

promociji!

lub dotacz przez

El Facebook G Google

Zaktadajac konto akceptujesz Regulaminy i Polityke prywatnosci. Informacja o administratorze danych wiecej

Zrédto: Travelist.pl
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Kamil Porembinski

Ekspert ds. cyberbezpieczenstwa,
architekt systemow IT i przedsiebiorca.

Wyzwania w cyberbezpieczen-
stwie w 2025 roku

W 2025 r. marketerzy powinni zwrdcic¢ szczegdlng uwage
na to, jak smacznym kaskiem sg dla cyberprzestepcow.
Dlaczego? Poniewaz wielu z nich wcigz nie posiada
wystarczajacej wiedzy o bezpieczenstwie sieci, cho¢
ma dostep do takich zasobéw jak menedzer reklam
czy baza danych klientéw. Te informacje to prawdziwa
gratka dla cyberprzestepcéw.

Czemu stuzy ich przejecie? Podszywajac sie pod zna-
ne marki, oszusci moga publikowac fatszywe reklamy,
ktére przynoszg im zyski lub pozwalaja zbierac dane od
nieswiadomych uzytkownikéw. Efekt? Straty finansowe,
a takze powazne uszczerbki na reputagji firmy.

Cyberprzestepcy coraz czesciej stosujg zaawansowa-
ne narzedzia Al do tworzenia realistycznych fatszywych
tresci czy automatyzacji atakow phishingowych. Czasy,
w ktérych phishing fatwo mozna byto rozpoznac po
tamanej polszczyznie, dawno minety. Dzieki Al takie
ataki stajg sie nie tylko bardziej przekonujace, lecz
takze fatwiejsze do przeprowadzenia na duzg skale.

Regulacje prawne

i cyberbezpieczenistwo

enovases messageflow-

Marketerzy musza by¢ swiadomi tych zagrozen i wdrazac
odpowiednie srodki ochronne.

Najczestsze btedy, ktore warto

wyeliminowacé

1. Niedostateczna, a bardzo czesto wrecz zerowa
edukacja zespotu. Prowadzi do bteddw, takich jak
otwieranie podejrzanych zatgcznikdw, podawanie
danych do logowania na phishingowych stronach
czy udostepnianie prywatnych tresci swoich klientéw
publicznie do sieci.

2. Uzywanie bardzo stabych i powtarzajacych sie
haset przez cztonkéw zespotu wraz z btednie
ustawionym dwusktadnikowym uwierzytelnie-
niem. Do tego hasta zapisane w arkuszach kalkula-
cyjnych, na pulpitach czy w publicznych, ale ukrytych
dokumentach. Myslisz, ze to rzadkos¢? Oj nie - to
standard, o czym mowig wycieki danych z wielu firm.

3. Brak zabezpieczenia prywatnych systemoéw
i urzadzen. Prywatne czy stuzbowe? No wiasnie!
Ogromna liczba oséb pracuje na prywatnych kom-
puterach czy telefonach, ktére absolutnie nie sg
zabezpieczone przez dziat IT firmy. Antywirus? A na
co to komu. Regularne aktualizacje? Kopie zapaso-
we? Przeciez to tylko domowy laptop. Cyberprze-
stepcy to wiedzg i chetniej atakujg nasze prywatne
zasoby, poniewaz tam czesto znajdujg sie stuzbowe
i cenne dane.

Jak sie przed tym chroni¢? Rozwigzanie jest proste.
Edukacja na temat cyberzagrozen. Wyksztatcony
pracownik jest zdecydowanie odporniejszy na wszelkie-
go rodzaju ataki oraz wie, jak zadbac o cyfrowe dobro -
swoje i firmy. A kiedy masz wyszkolong zatoge - mozesz
mysle¢ o wdrozeniu informatycznych srodkéw zapobie-
gawczych. Pamietaj: cztowiek to najstabsze ogniwo.
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